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INTRODUCCION

Actualmente se estd realizando la caracterizacién del &rea educativa a través de la resignificacién del
Proyecto educativo Social Empresarial (PESEM); que como instrumento de apoyo al plan de
desarrollo de las organizaciones de economia solidaria, ayudaré orientar de manera eficaz los
programas de educaciéon. Esto traerd como consecuencia la transformacién de las préacticas
pedagégicas, curriculares y de gestion de la Unidad de Educacién de Coomeva, fomentando el
desarrollo integral de los asociados y sus familias.

La realizacién del presente estudio tiene como fin diagnosticar las necesidades y expectativas
educativas del asociado y su familia, dando una linea base para disefiar y ofrecer programas de
formacién que respondan a dichas necesidades. El estudio también pretende:

. Determinar como Coomeva puede facilitarle la vida al asociado para acceder a las diferentes
ofertas de programas educativos.

. Identificar 4reas, temas de interés y niveles de formacién con mayor demanda por los asociados
y su familia.
° Identificar las principales barreras y motivadores para el acceso a la educacién

° Encontrar horarios y tipos de formacién mas beneficiosos para los asociados y su familia.

. Identificar estudios en el exterior de interés para los asociados y su familia.
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El presente informe esta estructurado de una forma en que primero se entienda como esté constituida
la comunidad de asociados de Coomeva frente a areas de conocimiento, afios de escolaridad, la
satisfaccion con esta variable y finalmente que tanto se actualiza el asociado. En esta primera parte se
identificé que en el 2012 los profesionales en areas administrativas superan a los de las &reas de Salud
(22,4% vy 21,3% respectivamente). Igualmente se identifica en la encuesta un importante porcentaje
de asociados que ha alcanzado el nivel de postgrado (29,5%) frente a un 39,2% de asociados con
nivel de pregrado y 16,7% de niveles técnicos y tecnolégicos.

La segunda parte del informe explora y analiza cémo el asociado percibe el valor de la educacién y
que significa la calidad educativa para él. Aqui los resultados indican que el 80% de los asociados
relacionan los beneficios de una mayor educacién con un crecimiento personal y profesional, y solo
un 10% de la relacionan como medio para lograr mayores ingresos.

La tercera parte del informe presenta las necesidades de educacién del asociado y sus hijos; en cuanto
a tipo de formacién (formal e informal) y las principales areas de conocimiento de interés. Los
resultados obtenidos muestran que el 70% de los asociados estan interesados en algin programa de
educacién formal (de este porcentaje el 50% desea realizar un estudio de postgrado). Frente a la
educacién no formal se encuentra que el 53% esté interesado en alguno de estos programas.

Seguido al andlisis de las necesidades de educacién del asociado, el informe se enfoca en la
oportunidad de acceso a los programas educativos (Accesibilidad), identificando las barreras que le
impiden acceder a un programa (el 92% sefiala aspectos econémicos) e identificando los motivadores
que pueden influir para que el asociado tome la decisiéon de educarse. En la accesibilidad se hacen
apartes de cémo el asociado ha financiado su educacién, encontrando que solo el 1,4% ha acudido a
Coomeva para préstamos, también se encuentra que la mayor parte de asociados (un 40,1%)
identifica a internet como medio por el cual se entera de las diferentes ofertas de programas
educativos.

Adicionalmente se muestran los tipo de formacién (presencial, virtual semipresencial), que prefieren
los asociados siendo la primera la mas aceptada (50,9%). Igualmente se indaga en las duraciones y
jornadas, que prefiere el asociado para acceder a un programa formal educativo.

La investigacién también profundiza en los estudios en el exterior de interés para el asociado y sus
hijos, siendo los idiomas el motivo por el cual desean realizar un estudio en el exterior (21,8% y 34%
respectivamente) y Estados Unidos el destino preferente para realizar este estudio.

Finalmente el informe analiza el Cooperativismo como &area de conocimiento de interés para los
asociados, obteniendo que solo el 14% de los asociados conocen a profundidad el tema. En esta
misma parte también se mide la aceptacién de la creacién de una entidad educativa. El informe indica
que el 88% de los asociados no ha tomado cursos de formacién por medio de Coomeva, y la
principal causa de no acceder a estos cursos es el desconocimiento de que la entidad los ofrece.
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1. Datos relevantes de la educacion de los asociados

1.1 Areas de conocimiento del asociado

Gréfico A: Participacion de las dreas de conocimiento a través del tiempo en Coomeva
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Grdfico B: Distribucién de la poblacién por drea de conocimiento
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1. Datos relevantes de la educacion de los asociados

1.1 Nivel educativo y Actualizacién profesional

La mayor parte de la poblacién de asociados ha alcanzado un nivel educativo Universitario (39,2%)
seguido por el nivel postgrados (29,5%) y técnico (16,7%) (Ver Gréfico 1). Los que mas acceden a
posgrados son los profesionales en Contaduria, Medicina, Administracién y Derecho. (Ver Gréfico2).

Los asociados insatisfechos con su nivel académico son principalmente los que no han alcanzado el
nivel pregrado (universitario) o anteriores. Hay una relacién directa entre el nivel de satisfaccion y los
anos de educaciéon formal; a mayor afios de educacién, mayor es la satisfaccion (Ver Gréfico 3).

Gréfico I:
Nivel educativo alcanzado
Educacion no Formal |0,0%
Diplomado [ 16,1%
Doctorado | 0,6%
Master | ]16,3%
Posgrado | 29,5%
Pregrado (Universitario) |39,29%
Técnico/ Tecnoldgico 16,7%
Bachilleratoe []1,5%
Primaria | 0,2% n=1.201
Gréfico 3:
Grado de satisfaccién por nivel educativo
Educacién no Formal 100,0%
Doctorado 100,0%
Méster 96,2%
Posgrado 95.5%
Diplomado 86.2%
Pregrado (Universitario) 88,6%
Técnico / Tecnolégico 67.9%
Bachillerate 30,5%
Primaria | 0.0% n=1.201

En el Gréfico 4 podemos ver que la poblacién mas
joven de asociados es la que mayor se interesa por
acceder a cursos o programas educativos, esto es
explicado en parte porque a medida que se
adquieren mas responsabilidades, la educacién va
pasando a un segundo plano. Un claro ejemplo es
el de la llegada de los hijos; pues el asociado padre
se centrard en la educacién de su hijo mas que en la
propia.

No obstante no deja de sorprender que el 43%
de los menores de 30 afios no ha tomado ningln
tipo de curso o programa educativo en los 2
Gltimos afios (las razones serdn exploradas en las
paginas siguientes).

Asociados con posgrado por Profesién
Contaduria publica 11,40%
Medicina 9,95%
Admon. de empresas 9.47%
Derecho 9,08%
enfermeria 5,92%
Fisioterapia 5,20%
Odontologia 3,97%
Ing. civil 3,65%
Economia 3,59%
Ing. industrial 3,01%
Arquitectura 3,00%
Ing. de sistemas 2,94%

Psicologia 1,88%
Fonoaudiologia 1,69%
Bacteriologia 1,39%
Ing. sanitaria y ambiental 1,17%
Lic. en educacion preescolar 1,01%
Biologia 0,82%
Medicina veterinaria | 0,57% n=354
Ing. ambiental | 0,56%
otras 66 profesiones 19,74%

Gréfico 4:
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2. Percepcion del asociado frente a la educacién

2.1 Beneficios de la educacién para el asociado

En la determinacién del grado de importancia de ciertos aspectos (logros) como valor principal
dentro de la vida del asociado, no se puede concluir que uno de estos aspectos sea mas relevantes
que los demas, aunque se debe tener en cuenta que en la calificacién dada por los asociados hay una
tendencia a darle mas importancia a lo profesional frente a lo personal. (Ver Anexo 1 donde se muestra
que los aspectos “Profesionales™ tienden a obtener una calificacion “Muy importante”, mientras que los

aspectos “Personales o Familiares” tienden un poco mas hacia “Importante”).

Gréfico 5: Aspectos de importancia de la educacién en la vida del asociado
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CONOCER/ VIAJAR A OTROS DESTINOS 88.0%
FORMAR UNA FAMILIA 90.6%
ALCANZAR/ CULMINAR UNA CARRERA PROFESIONAL 96.,9%
LOGRAR EXITO PROFESIONAL 98.,8%
CONSEGUIR UN BUEN TRABAJO 98,0% n=1.201
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El Gréafico 6 muestra como los asociados perciben los beneficios de la Educacién en sus vidas.

Grdfico 6: Beneficios de la educacién para el asociado
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En relacién con el Gréfico 1, los beneficios dados por la educacién en los aspectos personales y
profesionales son igualmente relevantes para los asociados (41% vy 40% de las respuestas

respectivamente). Estos son los aspectos que para las campafias o programas del drea de Educacién se
deben considerar.

n=1.201

Se debe resaltar que pocos asociados perciben que la educacidn garantiza mejores ingresos, y facilita
el éxito en el emprendimiento de un negocio propio (ver Gréfico 6).



2. Percepcion del asociado frente a la educacién

2.1 Calidad Educativa

El Gréfico 7 muestra los aspectos que los asociados vinculan con calidad en la educacién.

Grdfico 7: Calidad en la educacién para el asociado
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Se identifican 6 aspectos claves por los cuales
el asociado percibe la calidad de un
programa de educacién:

o Docentes ldéneos

®  Prestigio de la institucion educativa
donde se realiza el programa

. Contenidos aplicables

° Objetivos del programa
idéneos al entorno

° La posibilidad de practicas

claros e

] Concordancia entre el contenido del
programa y los objetivos ofrecidos.

2 buena institucién educativa.

3 Contenidos que sean aplicables/ Practicos

4 Objetivos claros relacionados con el desarrollo del pafs, del
mundo, del mercado vy las de los estudiantes

5 Qué incluyan la posibilidad de préacticas

6 Contenidos muy relacionados con los objetivos

7 Que sea acorde con el estilo de vida actual: opciones
virtuales

8 Recursos/equipos/instalaciones

9 Intereses de las personas

10 Excelentes programas que cubran necesidades bésicas

11 La pedagogla

12 Educacién no solo en lo académico sino en lo personal

13 Valores éticos

14 Costos

15 Que este certificada

16 Convenios con universidades del extranjero

17 Que sea personalizada

18 Intensidad horaria

19 Que haga investigacién

20 Actualizarse

21 Que sea bilinglie

22 Convenios empresariales

23 Oftras respuestas no especificadas

24 Disminuir la cantidad de alumnos

25 Hacer autoevaluacién de los programas en forma
permanente

26 Becas

\g? Facilidad para acceder a la informacién /

Docentes idéneos en el campo del programa/ Excelentes \
Profesores
El prestigio / respaldo / seriedad/ reconocimiento de una

Desde Educacién se debe en lo posible, ofrecer, promocionar y/o fomentar programas que contengan
uno o varios de los seis (6) aspectos principales para que sean atractivos para mayor parte de la
comunidad de asociados. En aspectos secundarios podemos encontrar la posibilidad de que el
programa tenga opciones virtuales, cuente con equipos e instalaciones apropiados y que cubra los

aspectos bésicos ofrecidos.



3. Necesidades de educacién

3.1 Asociados

3.1.1 Educacién formal

70% de los asociados esté en basqueda de

ampliar o complementar su educacién de una
manera formal. A continuacién se profundiza en
el nivel de educacién y las areas de conocimiento
de interés para nuestros asociados.

Gréfico 9: Tipo o nivel de educacién formal
requerido

m Postgrado
B Aprendizaje de otro Idioma
m Cursos /seminarios de

actualizacién profesional
n=848

B Carrera Profesional

m Diplomados

34,50/0 del total de asociados que necesitan

educacién formal manifiestan requerir una
especializacion (Postgrado). La busqueda de
beneficios para este mercado tendria gran
impacto para la comunidad de asociados.

Gréfico 11: Mercado potencial por idioma
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Gréfico 8: {Necesita educacién formal/Profesional?
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asociados buscan |

complementar su
educacion a través

de  postgrados
(ampliar su educacién profesional). En menor
medida sigue el interés por los idiomas.

Grdéfico 10: Mercado por nivel de
Especializacién

Master

Doctorado

El inglés es ampliamente el idioma por el cual
los asociados manifiestan tener mayor interés
(con un 92% de los asociados interesados en
aprendizaje de otro idioma). Muy por detrés le
siguen el Francés e ltaliano.



3. Necesidades de educacién

El Gréfico 12 muestra déonde se concentra el interés de los asociados en diferentes areas de conoci-
miento por cada uno de los niveles de educacién formal.

Gréfico 12: Nivel de educacién requerido segin area de conocimiento

- CURSOS /

AREA DE CONOCIMIENTO SEMINARIOS DIPLOMADOS PREGRADO POSTGRADO MASTER DOCTORADO
Areas de la Salud @ 14.1% @ 13.8% @ 169% |[@ 15.5% D 13.29% |@ 14.3%
finanzas @ 13.3% @ 17.5% @ 135% |@ 18.8% @ 122% | 87%
Administracién O 29% [J 9.1% () 5.4% () 6.2% @ 147% [ 7.8%
Derecho/leyes O 2.7% 0 4.3% () 47% 0D 4.2% () 4,8% O 18,0%
Sistemas [ 7.8% [J 7.2% () 9.6% 0 4.6% D 32.8% O 3.8%
Mercadeo y Servicio al cliente ':' 6,1% O 2,2% '::f' 11.2% ":' 6,1% '::' 4,8% O 2,39%
Emprendimiento Empresarial ':.' S.,39% '::f' 9.0% O 3.09% '.:' 4.89% O 2,6% O 4,2%
Talento Humano [ 61% 0D 4.6% 0 1.8% () 57% 0D 3.1% D 2,9%
Ingenierfas O 2.2% D 1.5% D 3.8% 0D 2.4% 0D 2.7% () 7.6%
Ventas/ Comercial D 3.6% D 1.7% 0 31% 0D 2.7% 0D 2.7% D 32,0%
Calidad () 50% 0 4.4% D 0.6% 0 3,0% D 2.8% D 0,6%
Docencia/educacion O 0,5% O 3.19% O 1.2% O 1.7% ':' 5.69%0 O 2,9%
Gerencia de construccién/proyectos O 0,2% O 1.3% N/D O 3,2% O 1.39% 'i:' 4.5%
Medio ambiente D 1.3% N/D N/D 0 1,5% (D 4.2% D 0,7%
Cooperativismo O 09% N/D N/D D 0.1% N/D N/D
NINGUNA N/D N/D N/D D 0,2% N/D D 1.5%

n=37 n=28 n=149 n=303 n=1838 n=51

A nivel general los asociados muestran interés principalmente por las &reas de la Salud y Finanzas;
esta tendencia se da en todos los niveles de educacién formal. De acuerdo al célculo del mercado de
educacién formal, Educacion debe enfocar sus esfuerzos en brindar soluciones, facilidades o beneficios
de estudio para las especializaciones en estas dreas, ya que es donde se concentra el interés de los
asociados para ampliar o complementar su educacién profesional. Por otro lado el Cooperativismo
es el &rea de menor interés entre los asociados; esto puede deberse a que es un area “no comun” o
poco o difundida en la sociedad Colombiana como un campo del conocimiento donde se puede

hacer carrera.

A nivel particular (dejando a un lado las ya identificadas areas de la Salud y Finanzas); para Cursos y
Seminarios, la demanda se encuentra en las areas de Sistemas, Mercadeo, Emprendimiento, Talento
Humano y Calidad. Para Diplomados, aparecen la Administracién, Sistemas y Emprendimiento como
areas de interés . Para Pregrados, Sistemas, Mercadeo y Servicio al Cliente, Administracién y Derecho
son de interés para los asociados. Para los Postgrados, la demanda estd en las &reas de
Administracién, Mercadeo, Emprendimiento y Talento Humano. En las Maestrias, la enfocada a
Administracién es la mas deseada y aparecen en menor medida las enfocadas al Derecho, Mercadeo,
Docencia y Gestion Ambiental. Para Doctorados la demanda se da en las &rea de Derecho,
Administracién, Ingenierias y Gerencia de Construccién/Proyectos.

Sorprenden por el poco interés manifestado en los diferentes niveles de educacién formal, las &reas
de Ingenierias, Ventas, y Calidad. Las Ingenierias solo a nivel de Doctorado tiene cierto nivel de
interés por los asociados.



3. Necesidad de Educacién

3.1.2 Educacién No formal

530/0 de los asociados manifiesta necesitar Gréfico 13: Necesita educacién no formal?
un programa o ocurso de educacién no
formal. N;gt;lr
No
103.553

Estdn principalmente interesados en cursos 47%
No formales relacionados con |la
gastronomia, crecimiento personal,
manualidades, artes plasticas, mdusica y
actividades de relajacién como el Yoga. n=1.201
A diferencia de sus hijos, los asociados no
muestran un fuerte interés por los idiomas.
Pero al igual que sus hijos es poco el interés

que muestran frente al deporte.

Grdéfico 14: Programas de educacién no formal de interés para los asociados

Porcentaje de Asociados interesados

0.0 5,0 10,0 15.0 20,0 25,0 30,0
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Artes plasticas (Pintura, Escultura, etc.)

Armonia (Yoga, etc.)

Misica

Bailes: Modernos/ Salsa

Idiomas/ingles/técnica

Estética y Belleza (Maquillaje, Pasarela,Manicure, Corte, etc)
Sistemas/tips

Danza clésica

Cursos Artfsticos

Jardinerfa

Fotograffa profesional/disefio

Actividades deportivas/lidicas

Otras respuestas no especificada

Literatura
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3. Necesidad de Educacién

3.2 Hijos de asociados

Los asociados encuestados tienen
promedio 1,6 hijos (Basdndose en
asociados que tienen al menos 1 hijo).

en
los

El 73,5% de los hijos de los asociados se
encuentran en nivel educativo bésico primaria,
bachillerato y en pregrado; siendo Bachillerato
donde hay mayor poblacién.

Grédfico 15: Porcentaje hijos por nivel
educativo
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23,8 21,8
1,3
8,3 n=1.115
1,4 1,6 2,5 ’
Lo 03 00 01 g5 )
RO OO AR A R A
&OQ RGNS IO @Q &
& FEE S E LS FS &
& & & Q@% o S o S &
& & s < s
& £
& &
N <

3.2.1 Educacién Formal

Gréfico 16: Necesidad de educacién formal de
hijos

4 Carrera Profesional

 Postgrado

@ Diplomados

M Cursos /seminarios del aérea
profesional

 Aprendizaje de otro ldioma

M Ns/Nr

0%
M Otras respuestas no especificadas

4 NINGUNA

La

educacion
manifestada por las familias son: el poder realizar

necesidad de mayormente
una carrera profesional, ampliar educacién
profesional (Postgrados) y aprender otro idioma.
Los siguientes gréficos profundizan el anélisis por
niveles de educacién.

Grdfico 17: (ver gréfico 15 convenciones)

Necesidades de postgrados

120.0%

100,0%

80,0%

60.0%
44.1%

% necesidad

40.0%

20.0%

0,0%
o 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14
Nivel educacién

En relacién a la necesidad de postgrados, el grupo
mas grande y que en mayor proporcion (56,3%)
manifiesta necesitarlos son los Universitarios. Otro
grupo que manifiesta en importante proporcién
querer realizar un postgrado es el de los que ya
previamente han hecho uno; pero se debe tener en

cuenta que el grupo de personas con esta
caracteristica es reducido.
Gréfico 18:
Necesidades de Carrera Profesional
120.0%
100.0%
100.0% €5.1%
9 80.0%
% 54.1%
0,
§6O*O/" 39.8% °
R 40.0% «&) SEoe
20.0% 33.9% ) 179% £.5%
0.0% L
01 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14
Nivel educacién

La gréfica 18 muestra que los bachilleres son el
grupo mas grande que desea una carrera
profesional, con el 69.1%, esto refleja el interés de
las personas con este nivel de educacién por
obtener una carrera profesional. Las carreras
técnicas y tecnoldgicas también tienen un fuerte
interés en la profesionalizacion (56,5% y 54.1%
respectivamente) pero son un grupo pequefio entre
los hijos de los asociados. Cabe resaltar que hay
una poblacién alta de padres cuyos hijos estdn en
primaria y jardin que quieren planear los estudios
profesionales de sus hijos.
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3. Necesidad de Educacién

1 Jardin Bl Técnico nPosgrado 10 Doctorado
2 Primaria 5 Tecnologico 8 Diplomado 11 Ns/Nr
Bachillerato 6 Universitario Pregrado 8 Educacién no Formal 12 Ninguna
Grdfico 19: Grdéfico 21:
Necesidades de diplomados Necesidades de apredizaje de idiomas
110,0% 110.0%
) 100.0%
90,0% 90.0%
< <
& 70,0% £ 70.0%
§ 50.0% g 50.0%
24.,8%
¥ 300% ® 300m % 107% 13.0%
1.0% .89
10.0% S 36 10,095 3.8%
10.0% O—t+—2—3 45 789 —1o—H 121314 A00% 01 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12 13 14

Nivel educacién

Nivel educacién

En relacién a las necesidades de diplomados, se
evidencia el bajo porcentaje de personas de los
diferentes niveles de educacién que los desean.
El grupo que mas se destaca en relacién a la
necesidad de hacerlos es el de nivel de
postgrado, seguido por los profesionales, que
tienen menor porcentaje, pero son un grupo
representativo.

Gréfico 20:

Necesidades cursos y seminarios

110,0%

90.0%

70,0%

50,0%

% necesidad

15,5% 2.8%

30,0% .
0.7% 0.,6% 12.3%

10,0%

-10.0%

Nivel educacién

Los cursos y seminarios son los programas
menos deseados entre los hijos de los asociados.
Estos son deseados en alguna medida por los
tecndlogos y los hijos con postgrados. Los
profesionales universitarios son el grupo mas
grande de personas de los que manifiestan
necesitarlos pero sus necesidades se dan en otros
niveles de educacion.

Los idiomas tienen un indice similar de necesi-
dad entre los diferentes niveles de educacion;
exceptuando por la poblacién en jardin donde
hay una necesidad baja por los idiomas. Las po-
blaciones mas grandes donde hay interés estan
en los de nivel primaria, bachillerato, universita-
rio. Finalmente quienes tienen nivel diplomado
sorprende porque el 100% de quienes tienen
este nivel estdn interesados en aprender otro
idioma, pero se debe tener en cuenta que este
grupo pesa poco en los que requieren idiomas.
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3. Necesidad de Educacién

3.2.2 Educacién No formal

En el gréfico 22 se identifica que la mayor parte de los hijos de los asociados no pueden definir un
area de educacién no formal de su interés o por otro lado no tienen ninguna que les interese, esto
representa el 36,3% de los hijos.

Los hijos de asociados muestran un fuerte interés por los idiomas y las actividades ludicas como la
musica y artes plasticas, por encima de los deportes.

Los convenios para el aprendizaje del idioma ingles se pueden convertir en aliados importantes de
Educacién Coomeva para la oferta de programas educativos; ya que a través de estos centros de
educacién se puede impactar la mayor parte de las necesidades de educacién no formal de los hijos
de asociados.

Se identifica que la diversidad necesidades de opciones de educacién No formal donde hay interés,
es mas reducida en los hijos de los asociados que en sus padres.

Gréfico 22: Necesidades de educacién no formal
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4. Accesibilidad

Una pregunta clave de la investigacidon es la que se refiere a la toma de algin programa educativo
o curso por parte del asociado durante los dos Ultimos afios; pues a partir de ésta se puede hacer
un anélisis de la oportunidad de acceso y del interés de actualizarse de los asociados.

Gréfico 23: {Ha tomado programas o cursos
los dltimos 2 afios ?

No
Si 116.188
105.990 52%
48%
n=1.201

/ﬁpectativas que lo llevaron a tomar el curso % Asociad&

Factor de crecimiento laboral, profesional y personal 36,1

Ampliar conocimientos / actualizarse 342

Ayudaba a enfocar su profesién 16,0

Capacitaciones de la empresa 4.4

La educacién es la base para el progresc personal 3,9

Se pueden escalar posiciones profesional y 3.7

socialmente/ Abre puertas y oportunidades '

&ne:'a expectativas de mejores ingresos 3,5 _/
n=569

Los asociados que ha
: tomado cursos lo han
= \ -~ hecho principalmente
: = por crecimiento
F profesional y personal,
actualizacién y enfocar su profesion.

Se resalta que los asociados no vinculan
mayor educacidén con mejores ingresos.

La respuesta a estd pregunta nos muestra que

mas del 50%0 de los asociados no ha tenido
acceso a programas o cursos educativos. A
continuacién profundizamos en las razones del
acceso o no accedo a programas educativos.

4 Razén de no realizar estudios % Asociados)
Falta de tiempo 64,6
Econdémica / altos costos 44,6
Atencién de otras prioridades en el hogar 14.2
(Educacién de los hijos, sostenimiento)
No tiene una razén 5,0
Oferta limitada de cupos en algunos 2.5
programas
\_ Falta de voluntad/no le interesa 2.1 )
n=632

Las razones identificadas
para el no acceso a los
programas de educacién son
principalmente la falta de
tiempo y el alto costo de los programas que
impiden al asociado tomarlos. En menor
proporcién otra de las razones identificadas va
encaminada a que los asociados dan prioridad a
la educacién de sus hijos.

Partiendo de estos factores identificados, los
programas a ofrecer deben buscar horarios
Optimos para los asociados y facilidades
financiera o beneficios para el acceso al
programa.
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4. Accesibilidad

4.1 Barreras y Motivadores

Barreras

Para el anélisis de las barreras que dificultan a los asociados acceder a un programa de educacién se
dividieron las razones en dos factores: (1) factores en los que puede incidir Coomeva en mayor
medida (barras en verde) y (2) factores personales de los asociados (barras en azul).

Gréfico 24: Barreras de acceso a la educacién

/ Econémica / altos costos \
0.0% 20.0% 40.0% 60.0% 80.0% 100.0%
Barreras personales: falta de motivacion / voluntad

92I 1% insuficiente

Atencién de otras prioridades en el hogar (educacion
de los hijos, sostenimiento )

4 Falta de tiempo/la gente muy ocupada trabajando

5 Oferta limitada de cupos en algunos programas

6 Dificultad de acceso para estudiantes que no viven en
el lugar donde la institucion tiene sede

7 No se enfocan a un proyecto claro profesional

Bajo nivel de preparacion del estudiante que no le

permite lograr el cupo
9 La masificacion de programas que los hace poco
atractivos, se vuelven “moda”

10 Barreras culturales
11 La oportunidad
12 Gobiemno

13 El acceso a medios de comunicacion

{Falta de informacion /

Las barras en verdes muestran los factores donde Coomeva puede incidir directamente en los

asociados para romper barreras de acceso a la educacién . El grafico indica que el 92,1% de los
asociados vincula el “Alto costo” como la mayor barrera para accede a un programa de educacién.
En menor proporcién los asociados identifican la falta de tiempo y pocos cupos en la oferta de
programas. Coomeva deberé enfocarse se en prestar soluciones financieras y de beneficios a los
asociados para romper estas berreras.

Las barras azules muestran los factores donde Coomeva no puede incidir directamente; ya sea por
cuestiones, personales de cada asociado, culturales o de indole social; pero puede explotar
oportunidades. Dado lo anterior, enfocar a los asociados en un proyecto profesional es importante
para motivarlo. La oferta de asesorias o coaching, podrian impulsar al asociado a romper las
barreras motivacionales que le impiden tomar la decision de ampliar o complementar su
educacién. Igualmente puede proponer alternativas semipresenciales o virtuales para los asociados
que tienen prioridades en el hogar.



4.1.2 Accesibilidad: Motivadores

Motivadores

En este punto se identifican las razones que motivarian a los asociados que estan interesados en algun

tipo de educacidn a decidirse a tomar un programa o curso.

Grdfico 13: Necesita educacién no formal? Gréfico 8: iNecesita educacion formal/Profesional?
Ns/Nr
No 295
103.553
47%

n=1.201 186.250

Asociados que tienen interés en
algln tipo de educacién

Grdfico 25: Motivos para tomar un programa o curso
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Horarios
Costos
Financiacién
Entidad que los ofrece

Clara orientacién del tema

Docentes con experiencia en el area
Informacién bésica completa

Ns/Nr

Nombres sugestivos de los programas o
Cursos

Que ayuden a fortalecer area de trabajo
Ninguna

Que sea el momento oportuno para
empezar

Acceso Tecnoldgico

Ubicacién

Otras respuestas no relacionadas
Cambio del puesto de trabajo /

Se identifican dos aspectos vitales para que los asociados interesados en algin tipo de educacidn se
decida a tomarla: (1) Horarios, y (2) Costos. En el Capitulo de Jornadas se muestran los horarios de
preferencia de los asociados interesados en los distintos programas o cursos. Los cursos virtuales
pueden ser una alternativa para llegar a través de las limitaciones de tiempo y econémicas que tienen

los asociados.



4.1.2 Accesibilidad: Motivadores

En este punto analizaremos las razones que motivarian a los asociados que no estén interesados en
ningun tipo de educacién para decidirse tomar un programa o curso.

Grdfico 13: Necesita educacién no formal? Gréfico 8: iNecesita educacion formal/Profesional?

No
66.225
30%

295 n=1.201
00/0 n=1.201

35.636

Asociados que NO tienen interés en
ningun tipo de educacién

La gréfica 26 se muestran las razones que motivarian los asociados que no estan interesados en ningdn
tipo de educacién a tomar algin programa o curso.

Gréfico 26: Motivos para tomar un programa o curso de quienes NO estan interesados en
ningdn tipo de formacién

120,05 5 o o o o /l Temas acordes con los intereses \
o . = = & 5 b & @ o personales o profesionales
== P — E (o8 ol ios ibles
) -2 = ﬁ . g B % & poN S 2 Horarios Flexibles
100,0% == & a8 3 Bajos costos
Wy 75!
a = 4 Cursos virtuales
80,0% e, 5 Financiacién de los Programas
Ls]
™ 6 Ninguna
LY}
£0,0% L 7 la Institucién que los hace
BE / 8 Que ayuden a fortalecer area de trabajo
0 /E
1005 oA B 2 9 Ns/Nr
1'.;-3 =] 10 Otras respuestas no especfficadas
30.0% | | o f . = = 2 2 2 2 2 2 11 Ascender profesionalmente
! = P o)}
P~ y o Hy = < = .EE %] 0 o~ 12 Que sean gratis
W <+ o . s 5 o o o 2
0.0% e N — — — < © < 13 Tener un trabajo estable que le genere
L T T T T T T T T 1 . N R
1 2 3 4 5 5 7 8 & 10 11 12 13 14 Ingresos estables
w Falta de interés /

n=193

Se identifican cuatro aspectos claves para atraer a esta poblacién de asociados: (1) Llegar con los
temas correctos a estos asociados, (2) ofrecer flexibilidad en los horarios, (3) ofertas econémicas, y (4)
la facilidad de poder realizar los cursos virtualmente. Para esta poblacién (por las caracteristicas de las
razones que los motivarian a tomar un programa o curso) podria concluirse, que la oferta que cumple
con sus necesidades es la de educacién virtual o semipresencial.
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4. Accesibilidad

4.2 Fuentes de recursos para la educacién

Las gréficas 27 y 28 muestran respectivamente donde se han financiado y donde se financiarian los
asociados para acceder a la educaciéon formal o técnica. Principalmente los asociados acceden a la
educacidn con recursos propios, recursos de sus padres, prestamos del ICETEX, una entidad financiera

diferente a Coomeva.

Grdéfico 27: Recursos utilizados para acceder a la educacién formal

Recursos propios 71.2%
Ayuda de los Padres/familiares 33,9%
Préstamo del ICETEX 10.1%
S Gréfico 28: Institucién a la que acudiria
Préstamo a una entidad financiera 6,7% .
T por apoyo para la educacién
Préstamo particular a amigo /familia 5.4%
_ i 56.5%
Plan Educativo | |2,0% n=1.201
i 32,1%
B 9, .
e ||1.6% 20,1%
Préstamos a Coomeva | 1,4% 8,9%
| 1.4% . |—|° 2,0% 1,5% 1,5% 0,9%

La empresa donde trabaja los paga || 0,7%

Seguro /pdliza por perdida de ser(es) querido(s) | 0,6% ,\_}‘-"‘

Fondo de empleados | Q,2%

Grdfico 29: Porcentaje de satisfaccién con la calidad
educativa y la facilidad para acceder a los programas

96,36

J .51’15 46.35 n=1.201

Calidad de Costo de los Descuentos Lineas de Difusion de
los programas  cursosy de los cursos  financiacion los programas
programas

Los diagramas indican:

1. Las multiples opciones (ver totalidad en Anexo 3) que tiene el asociado para conseguir recursos
para su educacion.

2. El 56,5% de los asociados acudiria a Coomeva por apoyo para acceder a educacidn, pero la
realidad es que solo el 1,4% lo ha hecho a través de prestamos a Coomeva.

3. Principalmente son dos los aspectos a mejorar en las ofertas educativas: (1) Financiacién y (2)
descuentos a ofrecer en cursos. (Gréafico 29)

4. Solo el 2% a través del ahorro programado ha planeado su educacién.
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4. Accesibilidad

4.3 Expectativas frente a Coomeva

Los siguientes Paretos muestran la oferta que esperan los asociados de Coomeva para ayudarlos a
acceder a un programa de educacidn. Se observa que el primer punto de ambos Paretos coinciden
con los aspectos que tienen menor satisfaccion en los asociados con relacidn al acceso a los programas
educativos (ver Gréfico 29).

Dado lo anterior las barras verdes en los Paretos nos muestran donde Coomeva deberia centrar su
oferta de valor de programas educativos para satisfacer mas eficientemente a los asociados.

Gréfico 30: Ayuda de Coomeva para facilitarle el acceso a un programa educativo

Codigo Oferta de valor )
1 Diferentes alternativas de credito
100.0% 2  Recursos economicos
3 Creditos con igual o inferior duracion al curso
4 Becas
80.0% S Asesoria
6 Buenos programas
60.0% 7 Flexibilidad en el horario
8 Convenios con universidades
9 NINGUNA
40,0% .. .
10 Apoyo logistico para tramites
11  Tasadiferencial
20,0% 12 Tenersus propias instituciones
13 Ns/Nr
0,0% 14  Otros )
10 11 12 13 14
n=1.201

Grdéfico 31: Ayuda adicional importante para educacién por parte de Coomeva

Asesorias con los asociados
Facilidad en los horarios
Ofertas de cursos

60,0%

fodigo Ayuda adicional importante )

1 Convenios con otras Entidades Educativas

R o % 2  Sistemas de financiacion a traves de Bancoomeva

100,0% pE ;0_' o 3  Ahorro programado con seguro en caso de fallecimiento
g ® = 4 Becas
W
20,0% > NINGUNA

6 Auxilios
7
8
S

40,0%

10 Conintereses bajos en creditos
11  Ns/Nr
20,0% 12 Calidad de docentes y programas
ﬁ' ,BE § 13 Consus propias instalaciones
= = = 14 Otros
0.0% AN J

o
~
o0
0

10 1 12 13 14

n=1.201
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4. Accesibilidad

4.4 Medios vy fuentes de Informacién

Para el anélisis de los medios de comunicacion se segmentd en tres grupos a los asociados (menores
de 35 afios, entre 35 y 45 afos y mayores de 45 afios); con el fin de poder identificar cuales son los
medios por donde estos diferentes grupos se informan de los programas educativos.

y |\ raTATA
i ﬁ fi s Gréfico 32: Medios por donde los asociados

conocen los programas educativos

Internet — Pagina Web

Menores de 35 anos:

Los medios mas significativos para estos 1
asociados son las paginas web donde
pueden conocer los programas. El voz a voz,

es muy importante para esta poblacién de 2
asociados.

Amigos/comparieros/familia

Empresa donde trabaja

Entre 35 y 45 arios: 3

Para esta poblacién igualmente el internet es L
P 8 Universidad

una herramienta muy poderosa para 6.7%

conocer los programas. El voz a voz y el 4 233’3/5%

medio donde trabajan también son canales . = Menores 35 afios
por donde se enteran de los programas. 3.9%

0,4% M Entre35 y 45 afios

Periodico/ Prensa
3,1%

Mayores de 45 anos:
La preferencia de medios es similar al grupo

1 | : B Mayoresa 45 afios
entre los 35 y 45 afos, con la diferencia que 6 22332 Y
a algunos de estos asociados les gusta ir Asosores
directamente a oficinas por informacién. 0,0%
7 10.1%

3.5% n=1.201

Se resalta que los medios tradicionales como prensa, radio y televisién no son los canales preferentes
por los asociados para conocer o enterarse de los programas educativos. La revista Coomeva no es
reconocida por los asociados como fuente de informacién para conocer los programas. (ver Anexo 4)
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4. Accesibilidad

4.5 Tipo de formacién

El andlisis del tipo de formacién se realizd para el total de asociados encuestados y después se
especifica por educacion formal en el gréfico 34; en éste segundo sélo se cuenta las personas que
estdn interesadas en este tipo de educacion.

Grdfico 33: Tipo de formacién que prefieren los asociados
60,0%

40.0% n=1.201

20,0%

0,2% 0,5% 0,2%

0,0% .

Presencial  Virtual Semi Todasson  Ns/Nr NINGUNA
presencial  validas

El tipo de formacidn preferente sobre la base total de asociados es la presencial, seguida muy de cerca
por la semipresencial (asistencia a clase combinado con formacidén por internet).

Grdéfico 34: Tipo de formacién que prefieren los asociados segun educacién formal

EN ®
P~
70,0% 4 = &
© ° 3 S 2 5
60,0% - N - ﬁ & o
n - I~ n
50,0% - S %§ =X <+ M Presencial
. - \Q
40,0% - & 3 ) m Virtual
(=]
30,0% - ” W Semi presencial
200% W Ns/Nr
’ X YD 2
H 2 )
10,0% | KNS 38 S 3B Y B
0.0% i o o e o
’ ]
Carrera Postgrados diplomados Cursos Aprendizaje
Profesional seminarios  otroidoma
n=149 n=542 n=28 n=37 n=206

Por niveles de educacién se encuentra que los niveles mas altos (pregrados y postgrados) son
deseados en mayor medida de forma presencial, pero hay una cantidad importante de personas que
los tomarian de manera semipresencial. Se identifica que los cursos semipresenciales toman fuerza a
nivel de cursos y seminarios de actualizacién y aprendizaje de otros idiomas.

Los diplomados serian los cursos para comenzar a difundir de manera netamente virtual.
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4. Accesibilidad

4.6 Duracién de los programas por tipo de formacién

Grdficos 35: Duracién deseada de los programas

Duracién deseada para terminar una carrera profesional

43,5%

n=149

0,0% 0,0% 0,0% 0,0%

3meses entre3y entreby entrel2y entrel8 entre2y entre3y entredy masde5
Gmeses 12meses 18 meses mesesy 2 3afios 4 afios 5 afios afios
anos

Ns-Nr

Duracién deseada para realizar un postgrado

42.5%
39,6%

&meses 12meses 18 meses mesesy 2 3 afios 4 afios 5 afios afios

anos

3meses entre3y entre6y entrel2y entrel8 entreZy entre3y entre4dy masde5 Ns-Nr
&meses 12meses 18 meses mesesy 2 3 afios 4 afios 5 afios afios
aros
Duracién deseada para realizar un diplomado
n=28 35,0%

0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
3meses entre3y entreby entrel2y entrel8 entre2y entre3y entredy masde5 Ns-Nr
6 meses 12meses 18 meses mesesy 2 3 anos 4 anos 5 anos anos

afios
Duracién deseada para realizar un curso o seminario de
actualizacion
44,8%
34.4%
11.6%
8,0%

0,0% 00% 0,0% 00% 00% LI%
3Imeses entre3y entreby entrel2y entrel8 entre2y entre3y entredy masde5 Ns-Nr
6 meses 12meses 18 meses mesesy 2 3 anos 4 anos 5 anos anos

afios
Duracién deseada para aprendizaje de idioma
n=206 40,5%
0,0% 0,0% 0,0% 0,9%
3meses entre3y entre6y entrel2y entrel8 entreZy entre3y entre4dy masde5 Ns-Nr

Para carrera profesional la duracién ideal
estd entre los 4 y 5 afos, hay una
poblacién que desea su profesionalizacidn
entre 1 afo y medio y 3 afos (se puede
asumir que estos son los tecndlogos que
desean profesionalizarse o personas que
desean una segunda carrera).

Para los postgrados, los asociados prefieren
los que duran entre 1 afio y 2 ahos (se
debe tomar en cuenta que hay programas
de especializacién que tienen duracién de
8 meses).

En los diplomados los rangos de
duraciones tienen similar comportamiento
hasta un limite de 18 meses, superior a esta
duracién ya no son atractivos. El mayor
numero de asociados se encuentra en una
duracién ideal para los diplomados entre
los 6 y 12 meses.

Para los cursos o seminarios de
actualizacién la duracién ideal segin los
asociados estéd entre los 3 meses y 1 afno.
Después de 12 meses dejan de ser
atractivos.

Para el aprendizaje de un idioma los
asociados manifiestan 2 duraciones ideales;
u grupo estd entre 3 y 6 meses, y el otro
entre 1 afilo y medio y 2 afos.
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4. Accesibilidad

4.7 Jornadas de preferencia para el estudio

El cuadro (gréfica 36) muestra los horarios considerados mas apropiados por los asociados para tomar

un programa o curso formativo.

Grdéfico 36: Horarios segin educacién formal

CUrsos

Horario o jornada preferida Pri?;::c::al Postgrados Diplomados f;i::;l?;;?iséie Ag:::cll:jziegren:e
profesional
En semana mafiana (D 17.9% |63 9.6% |3 10,9%|3 13,4% (D 19,3%
En semana en la tarde X 5.7%| 0,5% [ 0,0% |3 3.1%|E) 5.49%
En semana en la noche @ 50,0% &3 46,9% @ 60,0% |2 52,6% @ 48,8%
Viernes en la noche y Sabado @ 11,2%0 '::f' 27.9% @ 12,49 @ 8.0% @ 11.2%0
$4bado en la manana %) 12.1%|0 9.89% : 15,2% 'i:f' 20,8% | 8,3%
Sabado en la tarde 2 2,7%| 2,9% |3 0,8%|3 2,1% |0 6,1%
$4bado en la noche @ 0,0% @ 0,0% @ 0,0% @ 0,0% @ 0,0%
Domingo X 0,0% | 0,0% | 0,0% |3 0,0% | 0,0%
Doble jornada, todos los dfas ~ |&9 0,0% | 0,0% |2 0,0% |2 0,0% | 0.0%
Festivos %) 0,0% | 0,0% |2 0,0%|) 0,0% | 0,0%
Fines de semana X 0,0% | 0,8% [ 0,0% |3 0,0% | 0.99%
Ns/Nr %] 0,4% |2 1,0% | 0,7%| 0,0% | 0,0%
Otras respuestas no especificadas |G 0,0% | 0,6% | 0,0%|) 0,0% | 0,0%
NINGUNA %) 0,0% | 0,0% | 0,0%|3 0,0% | 0,0%
n=149 n=542 n=28 n=37 n=206

Para nuestros asociados realizar una carrera profesional, prefieren la semana en la noche; esto se debe

a que son profesionales y sus horarios impiden horarios diurnos.

En los postgrados la jornada mas apropiada también es la semana en la noche. Como segunda opcién

aparece las clases viernes noche—sabado

Los cursos y seminarios de actualizacién junto con los diplomados se prefieren entre semana por la

noche y en menor medida los sdbados en la mafana.

Para el aprendizaje de idiomas los asociados prefieren las clases entre semana por la noche y en

menor proporcién por la mafana,




5. Estudios en el exterior

5.1 Asociados

La poblacién mas joven de asociados es la mas interesada en realizar estudios en el exterior. Para la
poblacién entre los 30 y 39 afos el interés es mayor cuando se es soltero (alcanzando el 64% ). Los

estudios en el exterior relacionados con idiomas y &reas de la salud son los mas deseados.

Gréfico 37: Interés en realizar estudio en
el exterior

100% — — — — —

80% | 43%, | 520/07

60% || N N 640/07 690/07

m NO
m Sl

40% | — — —

TECH P17

20% | —

36% | 319%

0%

Menores 30 Entre 30 y Entre40y Mayores de
afios 39 afos 49 anos 49 anos

n=1.201

El 689% de los asociados estaria interesado en

realizar un programa bilinglie. La grafica de
burbujas identifica el inglés como el idioma de
mayor interés para los asociados, seguido por el
francés. El mandarin sorprende porque supera
idiomas como el alemén y portugués.

Gréfico 38: Areas de interés en el exterior

ldiomas
Areas de la Salud

Administraciéon

17,5%

Logistica

finanzas

Derecho/leyes

Ingenierias

Mercadeo vy Servicio al cliente
Docencia/educacion n=535

Talento Humano

Gréfico 39: Asociados interesados en
programa bilinglie

n=1.201
No
72.08%
32%
Si
150.089
68%

21,8%

En la grafica 40 la ubicacién vertical de la burbuja indica el deseo de realizar el programa en el
exterior (sefialado por el porcentaje) vs realizarlo en Colombia. El tamafio de la burbuja representa la
cantidad de persona interesadas en el idioma. El 59% de los que desean aprender inglés en el exterior

quieren hacerlo en Estados Unidos.

Grdfico 40: Interés en el idioma y deseo de aprendizaje en el exterior

120,0% - Filandes
Portugués 100,0%
100,0% - ) o .
5 Francés 87.8% Arabe
= 00.0% 73,3% Mandarin * 100.0% @ Inglés
E o U 66.3% ’ © Francés
= @ v -
5 60.0% - Alems [taliano @ Alemén =042
‘T eman 71,6% i -
g 64.8% © Mandarin
B 40,0% - = = ror @ ltaliano
g Inelés ais orcentaje i
o . 5581% Estados Unidos 59% ® Portugués
20.0% 1 ' Inglaterra 25% O Arabe
Canada 14% O Filandes
0,0% . . : : : : : ‘
0 1 2 3 4 5 & 7 8
n=749 n=126 n=13 n=27 n=13 n=12 n=7 n=10
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5. Estudios en el exterior:

5.2 Hijos de asociados

El 34% de los hijos de los asociados estan interesados en realizar un estudio fuera del pais. Siendo

los estudios relacionados con los idiomas y las areas de la salud los mas deseados entre la

comunidad de asociados, en menor proporcién también se encuestan las ingenierias.

Griéfico 4I: Hijos interesados en estudios

en el exterior
Si
349%

Gréfico 43: Hijos interesados en
programa bilingle

No
66%

n=1.201

No
44%%
Si
56%
n=1.201

Grdfico 44: Programa bilingle de interés

Inglés 83%
Francés 13%
Aleman §2%

Mandarin | 1%
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Portugués | 1%

Programas de Disefio Gréfico

Grdfico 42: Estudios de interés en el exterior
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Administracion
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Arquitectura

El 56% de los hijos asociados estaria interesado
en realizar un programa bilinglie para aprender
otro idioma. La gréfica de barras identifica el
inglés como el programa de idioma de mayor
interés para los asociados, seguido por el francés
(al igual que para los padres).

En relacion al programa de idiomas mas
deseado, estados unidos seria el destino que mas
desean los hijos de los asociados para realizar
dicho programa (Gréficos 44 y 45).

Grdéfico 45: Destino para programa bilingle

Estados Unidos 42 .4%

Francia

Inglaterra

14.2%

Canadéa

12,8%

Otros paises

Europa/ Asia 11.7%
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6. Coomeva: Cooperativismo

6.1 Coomeva: Educacién en Cooperativismo

En relacién al grado de conocimiento que tienen los
asociados, los resultados muestran que no hay un
conocimiento profundo del Cooperativismo en la
Comunidad de asociados. El 71,9% dice conocer algo
o poco del Cooperativismo, solo un 14% manifiesta
conocer a profundidad el tema.

Se debe tener en cuenta que aunque la mayor parte
de las personas tendria interés en tomar un curso de
Cooperativismo, en el cuadro de areas de educacién
(pagina 7) encontramos que su interés real esta en
otras é&reas de conocimiento, Esto significa que
aunque tengan interés en esta clase de cursos, a la
hora de escogerlo frente a otro curso de un &rea
especifica que les interese, muy probablemente
optarén por el area de conocimiento de su interés.

{Que tanto conocedel
Cooperativismo?

Mucho 14.0%
Algo / poco 71.9%
Nada 14.2%

n=1.201

Interes en tomar un curso de Cooperativismo

Estudiante 67,3% 32,7% n=19
Comerciante 72,6% 27.4% n=23
Independiente 64.,3% 35,7% n=278
Ama de Casa 61,9% 38,1% n=12
Pensionado 81.3% 18,7% n=7

Empleado 68,2% 31,8% n=812
Empresario 50,0% 50,0% n=50

mSl NO

Encerrando el anélisis anterior, se recomienda tener como grupos objetivos a los Comerciantes e

Independientes los cuales manifiestan un marcado interés por estos cursos (los 2 primeros) y ademas

porque su enfoque de educacién no estd principalmente dirigido a un area formal de conocimiento

(independientes). Es importante sefialar que estos grupos objetivo son pequefios entre la comunidad

de asociados.

Lo anterior también se puede evidenciar en la respuesta directa de los que no estén interesados en un

curso de Cooperativismo, los cuales manifiestan principalmente que no lo tomarian porque sus

expectativas e intereses estan en otras areas.

Razones para no tomar un curso de Cooperativismo

No es atractivo/tengo otras expectativas e intereses
Por falta de tiempo

Ya lo ha hecho

Ya tiene el conocimiento suficiente

No sé de qué se trata el tema

Coomeva no es coherente con su filosofia

Ns/Nr

Ne le interesa

Otras respuestas no especificadas

NINGUNA

46,09%
30,46%

12,57%
5,36%
3,37%
1,40%

1,12%

1,04%

0,78%

0,76% n=400 2 6



6. Coomeva: Cooperativis

6.2 Coomeva: Creacién de institucidén educativa

¢{Esta de acuerdo con la creacion
de una institucién educativa de

{Recomendaria una institucién
educativa Coomeva?

Coomeva?
95.36%
4,64% n=1.201
S
S NO n=1.201

ms|
1%
3% NO

Ns/Nr - Hasta no
conocer calidad de
docentes

n=1.201

La mayor parte de la comunidad de asociados estd de acuerdo y recomendaria una instituciéon
educativa Coomeva, esto es una buena sefial de la aceptacién de los asociados a una iniciativa de este

estilo, pero por otro lado se deben ver las razones por las que estan de acuerdo o no en la creacién.
Frente a esto se tiene que la mayor parte estd de acuerdo y la recomendaria por su trayectoria por
Cooperativa, pero no por entidad educativa en si, lo cual puede ser una barrera de acceso para que
las personas finalmente decidan ingresar a una entidad educativa Coomeva, pues la trayectoria y el
prestigio especificamente como entidad educativa hace parte de la percepcién de calidad en
educacién de las personas (ver pagina. 5 calidad educativa).

Razones por las cuales estan de acuerdo % «Porque la recomedaria? %
Respuestas respuestas
Seriedad v trayectoria 28.2% Mucha trayectoria 30,0%
Puede hacer convenios con Instituciones muy reconocidas 17.4% Es una entidad seria 23,9%
Pueden generar planes de Financiacién 15.0% Confianza 18,9%
Puede hacer convenios Internacicnales para egtusgsegrgi;l 1;.22;0 Estoy muy satisfecho / contento 7.0%
Puede contratar Docentes de muy alto nivel 7,,10/2 Han hablado muy bien de Coomeva/reconocida 6,3%
Se fortalece un grupo al que estoy asociado 4.9% Se preocupa por el asociado y su familia 3.7%
Mas posibilidades de estudio/ laborales 2.0% Liderazgo en todos los servicios que ofrece 3,3%
Otras opciones en el mercado/buena educacién 1,99% Responsabilidad 2,8%
Horarios Flexibles 0,2% Por la calidad de los docentes 1,8%
Otras respuestas no especificadas 0.1% Ofrece alternativas novedosas 1,6%
TOTAL 100,0% Otras 0.7%
n=1.145 TOTAL| 100,0%
n=1.034
. % P daria? %
Razones por las cuales estan en desacuerdo Respuestas <Forque no recomedaria: respuestas
No hay experiencia con Programas de Educacién formal 38.9% Tendria que conocerla para recomendarla 72.3%
No es de la razén de ser de la Cooperativa 33.1% Falta de formacion y trayectoria educativa 18.3%
Temas que no se relacionan con el 4rea de inferés 11.2% El fuerte no es la educacién, el fuerte es ser cooperativa 6,7%
No va a poder competir con otras universidades 8.3% Ns/Nr 1,1%
En Colombia la educacién no es de buena calidad 2,.6% Descontento total por parte financiera 1.1%
Por costos / son muy altos 2.6% Costos altos en los aportes no retornables a los asociados 0,3%
QOtras respuestas no especificadas 2.3% Dificultades con coomeva 0.1%
Ns/Nr 0.9% Otras respuestas no especificadas 0,0%
TOTAL 100%
n=56

n=132 27



6. Coomeva: Cooperativismo

6.3 Coomeva: Cursos de formacidén

{Ha realizado cursos formativos a
través de Coomeva?

¢Sabe ud. si Coomeva tiene curso
de formacién para sus asociados y
su nucleo familiar?

n=1.057

PARETO: RAZONES DE NO INTERES EN
TOMAR CURSOS DE COOMEVA

Muy bueno el contratista

Muy buena la calidad

Muy buena pertinencia y contenido del curso
Traumaético y terrible

No cubre mis expectativas

Otras respuestas no especificadas

Experiencia en los cursos tomados a través de Coomeva

57.13%

Ns/Nr

n=144

NINGUNA

De acuerdo a los resultados podemos encontrar que:

1.  Solo el 12% del total de asociados ha realizado un
curso de formacién a través de Coomeva, pero es
importante sefialar que el 90% de ellos manifiesta
haber tenido excelentes experiencias en cuanto a
calidad, docentes y contenidos.

2. la principal razén para no haber realizado cursos es
el desconocimiento de que estos son ofrecidos por
Coomeva. Alrededor del 43% de los asociados no
saben que Coomeva ofrece cursos formativos.

3. Los que si conocen los cursos no los toman
principalmente por falta de tiempo e informacién.

Falta de tiempo

Falta de informacion

No son de mi area

Falta motivacion

Costos

Ofertas de curso

Locaciones fuera del lugar

No tiene la necesidad

Problemas en la plataforma para inscribirme
Son virtuales y tienen costo y en el Sena son gratis
Muy cortos y no son orientados profesionalmente
Ns/Nr

Los cursos que necesita se los brindan en la empresa
NINGUNA

Falta de recursos como Internet y computador
Esperando a que comiencen las clases

No hay continuidad en las clases
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7. Conclusiones 2 10 B

La forma en que los asociados perciben los beneficios de una mejor educacidn en sus vidas
claramente no es monetaria; sino a nivel de satisfaccién personal, logros de metas y crecimiento
profesional. En el estudio los asociados poco relacionan mayor nivel académico con un nivel de
ingresos superior.

El asociado relaciona la calidad educativa a través de seis aspectos claves: Docentes idéneos,
prestigio de la institucién, contenidos aplicable, objetivos claros del programa, posibilidad de
préacticas y concordancia del programa con los objetivos. Estos aspectos deben ir siempre en la
ficha técnica del programa a promocionar, y en lo posible tres de estos aspectos en los medios
por el cual se promocionan.

Las necesidades de educacién de los asociados estdn en torno a dos areas de conocimiento;
Salud y administrativas y financieras. Esto es importante a la hora de poder realizar convenios,
buscando mayores beneficios para estas dreas ya que impactan un mayor nimero de asociados.
Cabe recordar que las areas administrativas han ido ganando terreno sobre las de salud en los
altimos afos; al punto que para el 2012 ya las &reas administrativas son en donde estan el
mayor nimero de asociados.

Igualmente las necesidades de los asociados estdn enfocadas principalmente a poder realizar
estudios de postgrados, (especializaciones y maestrias). El &rea de Educacién debe esforzarse por
realizar convenios con universidades (con las caracteristicas del segundo pérrafo) para brindar
soluciones a los asociados para fidelizarlos a través del acceso a la educacién.

Asi mismo se debe prestar especial cuidado a las necesidades de educacién de los hijos de los
asociados; ya que la mayor parte de asociados en edad madura deja a un lado sus prioridades
de estudio para enfocarse en la de los hijos. Esta poblacién de hijos es casi igual al numero de
asociados. En relaciéon a lo anterior se identific6 dentro del estudio que puede existir un
mercado de aproximadamente 23.000 hijos ubicados académicamente en jardin y primaria
cuyos padres muestran un fuerte interés en que logren realizar una carrera profesional; por lo
que se les podria ofrecer planes de ahorro programado.

Los asociados y sus hijos ven la educacién no formal, como medio para poder llevar una vida
mas integral y relajada, por lo que cursos que giran en torno a lo cultural, artistico, musical,
crecimiento personal y gastrondmico se imponen sobre las actividades fisicas (Futbol, danza,
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7. Conclusiones A ] N

Las principales barreras que tiene el asociado para acceder a programas o cursos de educacion,
son las econdmicas y las personales (falta de motivacién y voluntad). Si se ataca la primera pero
no la segunda, se perderdn esfuerzos valiosos de Coomeva para facilitarle la vida al asociado
(prestamos con buenas tasas o plazos amplios, convenios, o cualquier oferta que pueda dar
Coomeva), porque simplemente el asociado no estd motivado intrinsecamente para tomar la
decision de educarse; por lo cual, primero se deben atacar las barreras motivacionales,
enfocando al asociado en un proyecto profesional para motivarlo.

La oferta de asesorias o coaching, podrian impulsar al asociado a romper las barreras personales

que le impiden tomar la decisién de ampliar o complementar su educacién.

Gran parte de los asociados ingresa a una etapa donde las prioridades de educacién van
dirigidas a sus hijos, lo cual se convierte en una barrera para ellos poder seguir complementando
sus estudios. La oferta de programas semipresenciales y virtuales con universidades reconocidas y
de alta calidad, puede en gran parte ayudar a este segmento de asociados a continuar
complementando su educacién.

Se identifican cuatro aspectos claves para atraer a la poblacién de asociados: que no estarian
interesados en ningun tipo de educacién: (1) Llegar con los temas correctos a estos asociados, (2)
ofrecer flexibilidad en los horarios, (3) ofertas econémicas, y (4) la facilidad de poder realizar los
cursos virtualmente.

A pesar de que los asociados estarian muy dispuestos a acudir a Coomeva por una solucién
financiera para acceso a la educaciéon; realmente solo el 1,4% de los asociados ha acudido a
Coomeva para financiar sus estudios. Una posible causa de esta baja penetracién es que el
asociado estd sometido a muchas opciones, las cuales pueden estar comunicando de manera
mas efectiva su oferta o llegando mas facilmente al asociado. El estudio antropoldgico 2012
seflala que Coomeva debe trabajar en difundir efectivamente su oferta y beneficios por lo cual
podria concluirse que comunicar efectivamente la oferta y beneficios es clave para que Coomeva
pueda posicionarse entre los asociados como opcidn para acceder a su educacion.

Los medios tradicionales como prensa, radio y televisién no son los canales preferentes por los
asociados para conocer o enterarse de los programas educativos. Internet se ha convertido en
una herramienta poderosa para que las personas conozcan a profundidad un producto o
servicio y la educacién no es indiferente a esta tendencia.
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7. Conclusiones 2 10 B

El voz a voz para los segmentos mas jovenes de los asociados es uno de los canales mas
poderosos para difundir o dar a conocer un programa académico de excelente calidad o de
pésima calidad. Podria ser una alternativa combinar el voz a voz con las herramientas de
internet, ya que es esta la herramienta que utilizan los jévenes para contactarse.

La educacién virtual aun es poco deseada por los asociados; esto pasa a nivel general “por la
imagen que se tiene de poca calidad o que es dirigida a una poblacién de nivel econémico
bajo” (Clayton Christensen, Profesor de la escuela de negocios de Harvard, miembro del comité
de programas de Harvard); por lo que aun faltan romper paradigmas para que tome fuerza este
tipo de formacién. De igual manera Coomeva debe seguir ofreciendo estos cursos porque poco
a poco irdn ganando terreno dentro del “negocio” de la educacién a medida que los programas
ganen reconocimiento y estén dados por catedraticos importantes.

Los idiomas extranjeros (especialmente el inglés) son deseados por un porcentaje alto de los
asociados y sus hijos, confirmandose que el dominar un segundo idioma ya pasé de ser un lujo a
una necesidad.

Frente al Cooperativismo se puede concluir que las personas tienen poco conocimiento del tema
y que ademds a la hora de decidir entre un curso de este tema y uno de su area de
conocimiento, optarian muy probablemente por el curso de su drea. Esto se explica porque no
ven al Cooperativismo como una profesién en la cual puedan hacer carrera.

En relacién con la creacién de una entidad educativa, Coomeva deberé analizar muy bien los
grupos objetivos que atenderia (si decide hacerlo) para poder entrar como institucién educativa,
esto con el objetivo de definir estrategias que permitan romper con la principal barrera de
acceso que es el prestigio como entidad educativa en si (que es diferente al prestigio como
Grupo Empresarial Cooperativo).
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Anexol

A. GRADO DE IMPORTANCIA DELA EDUCACION PARA:

200112

CONSEGUIRUN BUEN TRABAJO

LOGRAR EXITO PROFESIONAL

75,77%

22,20%

l:l 1,33% 0,42% 0,27% 0,02%
{5} Muy {4} {3} {2}Poco {1}Nada Ns/Nr

Importante Importante Indiferente Importante Importante

76,47%

22,33%

|_| 0,82% 0,29% 0,08% 0,02%
{5} Muy 4} 3} {2} Paco {1} Nada Ns/Nr

Importante Importante Indiferente  Importante Importante

ALCANZAR/ CULMINAR CARRERA

75,09%

21,82%

I:l 2,03% 0,27% 0,24% 0,54%
{5} Muy {4} {3} {2}Poco {1} Nada Ns/Nr

Importante Importante  Indiferente Importante Importante

FORMAR UNA FAMILIA

59,96%
30,62%
0,
7.91% 1,09% 0,34% 0,08%
—
{5} Muy {4} (3} {2} Poco {1} Nada Ns/Nr

Importante Importante Indiferente Importante Importante

VIAJAR A OTROS DESTINOS
48,42%
39,54%
10,01% 1 83%
— 83% 0,11% 0,08%
{5} Muy {4} {3} {2}Poco {1}Nada Ns/Nr

Importante Importante Indiferente Importante Importante

VIVIENDA A LOS SERES QUERIDOS

68,34%
24,86%
| 4,73% 1,31% 0,68% 0,09%
—
{5} Muy 14} {3} {2}Poco {1}Nada Ns/Nr

Importante Importante Indiferente Importante Importante

RECONOCIDO LOGROS
PROFESIONALES
54,31%
32,11%
11,93%
’—‘ — 1,24% 0,34% 0,08%
{5} Muy {4} {3} {2} Poco {1} Nada Ns/Nr

Importante Importante Indiferente Importante Importante

32



Anexo 2

A. BENEFICIOS DE LA EDUCACION

fodigo BENEFICIOS DE LA EDUCACION CATEGORIA
Factor de crecimiento laboral, profesional y
120.00% 1 personal A
- # Erg‘ La educacidn es la base para el progreso
g = & & 2 personal A
100,00% = = = ) ) _
. = 3 Cenera expectativas de mejores ingresos A
= Se pueden escalar posiciones profesional y
80,00% = =
' 2 4 socialmente/ Abre puertas y oportunidades B
EQ o
n 5 Representa el logro de metas &
o8 n
B0,00% = Sirve para el desarrollo de la propia viday en la
S = 6 de otros B
2 Con una mejor capacitacion se obtiene un
40,00%
7 mejor empleo B
Mejora el criterio frente a la vida; Sirve para
20.00% 1 j}n'h 8 definir metas y obtener logros B
; 103'\" o1 sl Eﬂ“" $-1x* 5."""* e‘ﬁ" o " Da la posibilidad de conocer a otras personas y
a® e S 9 enriquecerse personalmente =
H ﬂ ﬂ H ﬂ — 3|—| o - ’
0,00% T T 10 Facilita la creacion de empresas propias c
1 4 11
No es fundamental: aunque no haya estudios
11 universitarios se puede vivir sin ella I
2 Estabilidad c
13 Ampliar conocimientos / actualizarse c
otpms TFES rESPUEStas NO especificadas c
14 Ayudaba a enfocar su profesion c
\_ Ninguna NINGUNA c J
B. MOTIVACION A TOMAR SERVICIOS DE EDUCACION
ocigo
(" Cad MOTIVACION A TOMA DE SERVICIOS CATEGORIA
120,0% - = 1 Horarios A
£ 5 R o - 2 Costos A
T 2 g F g @ ; .
100,0% X oo 3 Financiacion B
3 g .
N /-—-""’-— a4 Entidad que los ofrece 8
80,0% —
5 Clara orientacion del tema B
50.0% 6 Docentes con experiencia en el drea B
7 Informacion basica completa B
00% 8 Ns/Nr C
200 9 Nombres sugestivos de los programas o cursos &
10 Que ayuden a fortalecer area de trabajo C
0,0% 11 NINGUNA C
1 2 3 4 5 5 7 8 ]
12 Que sea el momento oportuno para empezar C
13 Acceso Tecnoldgico C
14 Ubicacion C
15 Otras respuestas no relacionadas C
16 Del cambio del puesto de trabajo C
\_ TOTAL
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Anexo 3

Recursos que ha utilizado para acceder a educacion formal

Recursos propios

Ayuda de los Padres/familiares
Préstamo del ICETEX

Préstamo a una entidad financiera
Préstamo particular a amigo /familia
Plan Educativo

Beca

Préstamos a Coomeva

La empresa donde trabaja los paga
Seguro /péliza por perdida de ser(es) querido(s)
Fondo de empleados

Ministerio

(Otras respuestas no especificadas
Ns/Nr

[DEAM

ElSena

Fundacién educativa

NINGUNA

10,1%
6.7%
5,4%
2,0%
1,6%
11.4%
0.7%
0,6%
0.2%
0,2%
0,1%
0,1%
0,1%
0,1%
0.1%
0,0%

33,9%

O 1

71,2%
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Anexo 4

MEDIOS DE COMUNICACION POR EL CUAL LOS ASOCIADOS CONOCEN LOS PROGRAMA-
MAS EDUCATIVOS

120,00%

2,61%

96,01%

96,70%
9.17%
9.47%
9,72%
9.97%
0,000

91,59%
93,54%
4,37 %
05,20%

100,00%

89,00%
90,45%

=
s 5
25
=

D‘:‘m

77,14%
81,32%

B0,00%

60,00%

40,00%

20,00%

0,00%
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Anexo 5

PREG 22-CUMPLIMIENTO DE EXPECTATIVAS CON

1| MNO

FORMACION RECIBIDA

Sena 92,8 | 7,2
U. Javeriana 100,0 | 0,0
U. Libre 85,1 | 14,9
UNIVALLE 79,2 | 20,8
U. Nacional 39,9 | 10,1
U. Pontificia Bolivariana 100,0 | 0,0
U. Auténoma 100,0 | 0,0
U. Externado 82,8 | 17,2
U. Cooperativa de Colombia 65,3 I 34,7
EAFIT 100,0 | 0,0
ICESI 100,0 | 0,0
U. del Rosario 97,8 | 2,2
Coomeva 100,0 | 0,0
Empresa 51,6 ] 38,4
Por Internet 100,0 | 0,0
U. del Quindio 100,0 | 0,0
U. De medellin 20,6 I 19,4
U. de Los Andes 100,0 | 0,0
Universidad militar 100,0 | 0,0
U. CES 100,0 | 0,0
U. del Norte 100,0 | 0,0
U.Manuela beltran 100,0 | 0,0
U. Santiago de Cali 92,4 | 7.6
Fundacion U. del Area Andina 62,4 I 37.6

il il il < = R =
(B S SRR TR =R -

[ I I T B R R (RN B R . s B = R W= T o
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Anexo 6

PROG. 21 - ENTIDAD EDUCATIVA DONDE TOMO

PROGRAMAS O CURSOS
Sena

U. laveriana

U. Libre

UMNIWALLE

. Macional

. Pontificia Bolivariana
U. Auténoma

. Externado

U. Cooperativa de Colombia
EAFIT

ICESI

IU. del Rosario
Coomeva

Empresa

Por Internet

. del Quindio

. De medellin

U, de Los Andes
Universidad militar

). CES

. del Morte
U.Manuela beltran

U. Santiago de Cali
Fundacion U. del Area Andina
U. De pamplona

IJ. santo tomas

N/s N/r

IJ. lorge Tadeo Lozano
Asesores Externos
Uniminuto

U. de Antioguia
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Datos generales de la encuesta de educacién

Edades Sexo

17,3% 17 1%

14,4% T 14,4% o
R 13,7% 12.5%

7.5%
3.2%

J J L r

18-25 26-29 30-34 35-39 40-44 45-49 50-54 55-59
Estrato Actividad Laboral
0,
40,2% Empleado |66,3 o

Independiente | 22,7%
Empresario | |4,0%
Desempleado  |1.9%
Comerciante | 1,9%
Estudiante J 1.5%
Ama de Casa |1,0%

\ J Pensionado | 0,6%
) g
ESTADO CIVIL Rol de Asociado en el Hogar
10.85% 1,18%
7.19% Y ‘ H Soltero (a)
H Casado (a) 4 Ama de Casa
M Separadof(a)/ i Jefe de Hogar
Divorciado(a) v Hijo(a)

H Union Libre
HViudo(a)

\ J )

Numero de Hijos

239, 50/, 1% E No tiene Hijos

H1

E ﬂjﬁﬁﬁ 1,6 hijos




Grupo obijetivo:

Asociados menores de 60 afios y su familia.

Técnica:
El Estudio se realizé6 mediante Entrevista Individual, utilizando cuestionario estructurado, el cual fue
aplicado en forma personal, en el lugar asignado por el asociado.

Poblacién. muestra y error de estimacién: Disefio muestral:
56.319 200 | 6,92% Masculino 1 207
68.410 200 | 6.92% Masculino 2 124
; Masculino 3 184
57214 200 6,92 /O Femenino -1 297
33.775 200 | 6,91% Femenino 2 164
18.352 200 | 6,89% Femenino > 224
7.841 200 | 6,84%
241.911 1.200 | 2,82%
* Poblacidn asociados menores de 60 afios (Dic 2012)
Cubrimiento:
Bogota Cali Medellin Barranquilla |Pereira Palmira
Villavicencio |Pasto Envigado Cartagena Manizales
Chia Popayan Rionegro WValledupar Armenia
Tulua Bello Santa Marta
Ibague Monteria
Cucuta
Bucaramanga




