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Resumen: La Universidad de Costa Rica (UCR) tiene como
uno de los pilares fundamentales de su quehacer la accién
social y dentro de esta la educacidn continua. Con sustento
en lo anterior, es que la Escuela de Ingenierfa Topogrifica
(EIT) crea el proyecto ED3550 Actividades de Capacitacién
y Actualizacidon en Ingenierfa Topogrifica. Dicho proyecto
representa la oportunidad de ofrecer opciones de capacitacién
y actualizacién en temas re- levantes e innovadores a las
poblaciones interesadas, y con ello establecer un vinculo con
la sociedad en el fortalecimiento de sus habilidades y destrezas
profesionales. Para la promocién de las actividades de educaciéon
continua, se han implementado estrategias de mercadeo digital
basado en redes sociales, correo electrénico y dispositivos
mdviles, lo cual ha permitido darle proyeccién nacional e
internacional a los cursos y charlas que se han organizado,
lo que se ha manifestado en una amplia participacién de
profesionales no solo de ingenierfa topogréfica, sino de carreras
afines, tales como ingenieria civil, geograffa, biologfa, derecho
e ingenierfa ambiental, por mencionar algunos ejemplos. En
este estudio, se presenta una sistematizacién de la experiencia
basada en el método de los cinco puntos propuesto por Jara
(2018), en la cual se realiza un andlisis cuantitativo de los
logros alcanzados durante el periodo de 2020 a 2022. En
sintesis, el éxito que se ha logrado en dos anos de ejecuciéon
del proyecto es atribuido al uso de medios digitales para la
divulgacién de las actividades programadas, lo que ha permitido
tener una exposicién importante ante poblaciones diversas y
le ha posibilitado a la EIT establecer un vinculo social y el
fomento de actualizacién profesional. Se concluye, entonces, que
el mercadeo digital aporta significativamente en el conocimiento
de la poblacién meta, lo que permite ofrecer soluciones
adecuadas a sus necesidades de formacién

Palabras clave: Capacitacion, Educacién continua, Mercadeo,
Redes sociales, Estrategia, Medio digital.

Abstract: One of the fundamental pillars of the University of
Costa Rica (UCR) is social action, which includes continuing
education. In this sense, the School of Topographic Engineering
has created the project ED3550 Training and Updating
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Activities in Topographic Engineering. This project is an
opportunity to provide training and updating in relevant and
innovative topics to those interested, and to create a link
with society to strengthen professional skills and abilities. The
training activities are promoted through digital marketing on
social networks, e-mail and mobile devices. This has given a
national and international projection to the courses and lectures
organized, resulting in a wide participation of professionals
not only from topographic engineering, but also from other
professions such as civil engineering, geography, biology, law and
environmental engineering, among others. A systematization
of the experience is presented, based on the five-point method
proposed by Jara (2018), in which a quantitative analysis of the
achievements during the period from 2020 to 2022 is carried
out. In summary, the success achieved in two years of project
implementation is attributed to the use of digital media for
the dissemination of program activities, which has provided an
important exposure to different populations and has allowed the
EIT to establish a social link and promote professional updating.
It is therefore concluded that digital marketing contributes
significantly to the knowledge of the target population, which
makes it possible to provide adequate solutions to their training
needs.

Keywords: Training, Continuing Education, Marketing, Social
Networks, Strategy, Digital media.

Resumo: A Universidade da Costa Rica (UCR) tem como
um dos pilares fundamentais do seu trabalho a agio social e
nela, a educagio continuada. Pensando no anterior, a Escola
de Engenharia Topogréfica cria o projeto ED3550 Atividades
de Formagio e Atualizacio em Engenharia Topografica. Este
projeto representa a oportunidade de oferecer opgoes de
formacio e atualizagio sobre temas relevantes e inovadores para
as populagoes interessadas, e assim estabelecer uma ligagio coma
sociedade no fortalecimento das suas competéncias ¢ habilidades
profissionais. Para promover atividades de formagio continuada,
foram implementadas estratégias de marketing digital baseadas
em redes sociais, e-mails e dispositivos méveis, o que permitiu
proje¢io nacional e internacional aos cursos e palestras que foram
organizados, o que se manifestou numa ampla participacio
de profissionais. nio s6 da engenharia topogrifica, mas de
carreiras afins como: engenharia civil, geografia, biologia, direito
e engenharia ambiental, s¢ para mencionar alguns exemplos.
Apresentamos uma sistematizagio da experiéncia com base no
método de cinco pontos proposto por Jara (2018), no qual
uma andlise quantitativa das conquistas alcancadas ¢ realizada
durante o periodo de 2020 a 2022. Em sintese, a conquista
obtida ao longo de dois anos de implementagio do projeto ¢
creditada ao uso de meios digitais para promover as atividades
do programa. Isso possibilitou uma exposicao significativa a
diversas comunidades, permitindo ao EIT estabelecer conexdes
sociais ¢ fomentar a atualizagio profissional. Conclui-se entio
que o marketing digital contribui significativamente para o
conhecimento da populagio alvo, o que nos permite oferecer
solu¢oes adequadas as suas necessidades formativas.
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INTRODUCCION

La Escuela de Ingenierfa Topografica (EIT), al igual que el resto de las unidades académicas pertenecientes
ala Universidad de Costa Rica (UCR), basa su quehacer en los tres pilares fundamentales de la institucién:
docencia, investigacidn y accién social, siendo este tltimo el motivo del presente escrito, especificamente, en
lo que a educacién continua se refiere. La accidn social es el medio por el cual se establece un vinculo entre
la academia y la sociedad con el objetivo de lograr un impacto y fortalecimiento en la calidad de vida de las
distintas comunidades del pais (UCR, 2022).

Una de las modalidades de accion social presente en la UCR es la educacion continua, cuya funcién
es actualizar y formar las capacidades y destrezas necesarias a partir de la actualizacién de conocimientos
tedricos y practicos, en las personas profesionales, segtin el contexto laboral de una disciplina especifica (UCR,
2023). Bajo la perspectiva de educacién continua, se crea el proyecto ED3550 Actividades de Capacitacion
y Actualizacion en Ingenieria Topografica en el afio 2020, el cual representa la oportunidad de proporcionar
opciones de capacitacion, en temas relevantes e innovadores, a las poblaciones interesadas y con ello establecer
un vinculo con la sociedad mediante el fortalecimiento de sus habilidades y destrezas profesionales.

La puesta en marcha del proyecto ED3550 Actividades de Capacitacién y Actualizacién en Ingenierfa
Topogréfica radica en la necesidad de establecer un vinculo con la sociedad, en particular, con las personas
egresadas detectadas durante el proceso de autoevaluacion de la carrera de Ingenierfa Topografica ante la
Agencia Acreditadora de Programas de Ingenierfa y Arquitectura (AAPIA), el cual culminé en el 2019.

En términos generales, el concepto de educacién continua no es reciente. Desde tiempos antiguos,
pensadores como Sécrates y Platdn ya consideraban la educacién como un proceso de toda la vida (Mejia,
1986). En la sociedad actual, esta concepcidn cobra especial relevancia debido a los avances tecnoldgicos
constantes y a las transformaciones en los estilos de vida de los ciudadanos, por lo que resulta fundamental
contar con espacios de educacion y aprendizaje continuo para fortalecer las habilidades técnicas de las
personas profesionales, quienes desempefian un papel crucial en el desarrollo de la sociedad (Laal et al., 2014;
Lépez-Barajas et al., 2009; Ochoa-Gutiérrez y Balderas-Gutiérrez, 2021).

Podria afirmarse, entonces, que la educacién continua es y seguird siendo el principal recurso para
com- batir la obsolescencia progresiva de las habilidades profesionales, lo cual representa una amenaza
para cualquier persona en estos tiempos, donde las necesidades de actualizacion se ven potenciadas por la
globalizacién y diversas politicas internacionales referentes, principalmente, al contexto laboral moderno
(Campi et al., 2020).

Dentro del contexto universitario, la educacién continua se define como una fuente de actualizacion para
las personas egresadas, al brindarles la oportunidad de ampliar o ponerse al dia con sus conocimientos y
habilidades laborales en temas relacionados con la mejora de la practica profesional. Como principal ventaja
destaca la capacidad de adecuarse répidamente a las necesidades de aprendizaje de la sociedad (Campos-
Rudin, 2017; UCR, 2022), lo que los planes de estudio oficiales de una carrera no pueden suplir a corto plazo,
ya que deben cumplir con toda una cadena de procesos de acuerdo con el proceso de modificacién que se
vaya a ejecutar.

Los procesos educativos son esenciales para preparar a las personas en diversos &mbitos de la sociedad. Es
importante que se cumpla con la responsabilidad de proporcionar los conocimientos y habilidades (Soto-
Kiewit et al., 2023) necesarios en el contexto en constante evolucién de una profesion especifica. Por esta
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razén, la oferta de actividades de educacién continua adquiere una gran importancia para la actualizacion
profesional de las personas.

Asimismo, es necesario destacar que la actualizacion profesional es un proceso mediante el cual se renuevan
los aspectos conceptuales desarrollados recientemente, ademds de incorporar el uso de las tecnologias
modernas. Su principal objetivo es permitir a las personas profesionales adaptarse a los constantes cambios
en los requerimientos del mercado laboral en el que se desempefian (Restrepo et al., 2000). Estas actividades
de capacitacién buscan abordar los elementos més recientes que surgen en los diversos entornos laborarles,
mediante cursos, talleres o charlas con el propésito de cubrir las necesidades y demandas de la sociedad.

Dentro de un entorno laboral especifico, la continua formacién de las personas profesionales mejora la
productividad, competitividad e innovacién. Ademds, una persona con informacion actualizada es capaz de
adaptarse al constante cambio que exige la sociedad moderna, volviéndose en alguien eficaz y mejorando la
calidad del servicio que ofrece y, por ende, el nivel de satisfaccién de sus usuarios(as) (Balagué-Mola y Fité-
Font, 2014).

Para comprender las necesidades de actualizacién y capacitacion de las personas egresadas, es conveniente
llevar a cabo procesos de consulta que permitan identificar las dreas o temas que deben ser abordados. En ese
sentido, las estrategias de mercadeo digital son especialmente utiles, ya que, para octubre del 2020, cuando
entra en vigor dicha iniciativa, la pandemia ocasionada por el COVID-19 ya era una realidad en el pais y el
trabajo se hacfa de forma remota; por lo que se debieron tomar acciones orientadas alo virtual que permitieran
su divulgacién ante la poblacién meta.

Por su parte, el mercadeo digital se refiere al estudio de las necesidades del consumidor mediado por el
uso del internet, con el objetivo de satisfacer al cliente y establecer relaciones a largo plazo fomentando
una comunicacién bidireccional permanente entre la persona proveedora de servicios o producto y quien
lo adquiere (Arevalo, 2017; Bala y Verma, 2018). En otras palabras, ¢l mercadeo digital hace uso de las
tecnologias para mejorar el conocimiento del cliente y asi conseguir un producto que satisfaga sus necesidades.
Es importante comprender que el objetivo central del mercadeo digital son las personas, la tecnologia
Ginicamente brinda nuevas herramientas para establecer la conexién entre aquellas que brindan un servicio
y quienes lo consumen de manera diversa y emocionante. En ese sentido, las redes sociales y el correo
electrénico juegan un papel importante en la comercializacién de los servicios o productos por medio de
internet (Ryan, 2014).

Como se puede inferir de las definiciones anteriores, el marketing digital se enfoca en audiencias espe
Ocificas y la personalizacién de contenido relevante para ellas. Este aspecto puede ser de importancia en las
ciencias de la educacién en la adaptacidn de contenidos con el objetivo de satisfacer las necesidades y estilos
de aprendizaje individuales de las personas estudiantes. Actualmente, el mercadeo digital se agrupa en tres
categorfas: 1) social media, 2) e-mail marketing y 3) mobile marketing,

Especificamente, una red social es el término que representa aquellos softwares y servicios web que
permiten a sus personas usuarias una interaccion social por medio del intercambio, discusiéon y comunicacién
de algin contenido en particular en formato de texto, audio, imagen o video. Ejemplos de esto son Facebook®,
Instagram®, LinkedIn®, Twitter®, WhatsApp®, Telegram®, etc. Hacer uso de estas herramientas para publicitar
productos requiere de una identificacién previa y adecuada del publico meta al que se va a dirigir la campana
(Ramirez-Vega, 2015; Zuccherino, 2021).

Por su parte, el mercadeo por correo electrénico (e-mail marketing) es uno de los elementos mas utiliza-
dosy poderosos, ya que permite comunicarse facilmente con los clientes a nivel personal, a través de un medio
digital universalmente aceptado. Sin embargo, se debe buscar el enfoque correcto y directo, con sustento en
los intereses de la poblacién meta, de manera que no solo se logre evadir el ser identificado como spam, sino
que el cliente mantenga el interés en abrir los mensajes (Ryan, 2014; Salehi et al., 2012). En ese sentido,
mantener una base de datos de las personas usuarias actualizada es indispensable.
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Referente al mobile marketing, este se encuentra ligado a dispositivos méviles como teléfonos celulares
y tabletas; elementos que se han vuelto esenciales en la vida de las personas, dada su conveniencia para
acceder a servicios en linea e informacion. Se define, entonces, como una técnica de mercadeo y comunicacion
basada en plataformas méviles e inaldmbricas con el fin de enviar informacién publicitaria personalizada e
interactiva que impacte en la persona consumidora. Algunas de las herramientas comtinmente empleadas
son la mensajerfa de texto SMS y MMS (Tong et al,, 2020). Su esencia en si radica en el uso de las mismas
estrategias ya descritas de mercadeo digital, pero a través de dispositivos méviles.

El mobile marketing es importante debido a la facilidad y velocidad de acceso a los contenidos, dada la
dindmica de las sociedades modernas. En ese sentido, el teléfono celular se encuentra siempre encendido y
en el bolsillo 0 mano de alguna persona; y que probablemente su primera accidn al despertarse y quizd la
tltima tarea que realice antes de dormir sea revisarlo. Es decir, las personas acceden en cualquier momento
y lugar a la informacién que deseen, por lo tanto, es una fuente de comunicacién constante con el cliente de
forma bidireccional y eficaz. Los dispositivos méviles ofrecen oportunidades para com- binar la basqueda de
informacidn, la funcionalidad del teléfono y la interaccién, mientras compra en la tienda o usa un producto
(Strom et al., 2014).

Dentro de las iniciativas similares a la que plantea la EIT, pueden encontrarse en la Academia de
Tecnologia y la Academia UCR, Cisco Networking, ambos del Centro de Informitica; el programa de
cursos de capacitacion del Laboratorio Nacional de Materiales y Modelos Estructurales (LANAMME), el
programa de Formacién Metroldgica del Laboratorio de Metrologfa, Normalizacién y Calidad (LABCAL),
que pertenece al Instituto de Investigaciones en Ingenierfa (INII) y el Programa de Educacion Continua de
la Escuela de Ingenieria Civil, los cuales cuentan con una amplia oferta de cursos. Sin embargo, ninguno de
ellos considera areas temdticas afines a la Ingenieria Topografica dentro de sus objetivos principales.

También es posible mencionar algunos programas externos a la Universidad que brindan capacitacién y
actualizacion para las personas profesionales en Ingenierfa y Arquitectura, como es el caso de los programas
de capacitacién en algunos de los colegios profesionales que conforman el Colegio Federado de Ingenieros y
de Arquitectos (CFIA), entre los cuales destaca el Colegio de Ingenieros Topégrafos (CIT), que cuenta con
un programa de capacitacién para sus personas agremiadas.

Es en este punto donde los medios de comunicacion digitales se convierten en una herramienta de alto
impacto en el proceso de publicidad de las actividades por desarrollar. Tal ha sido su aporte dentro del proceso
de ¢jecucion que actualmente son indispensables para divulgar cualquier tarea vinculada con el proyecto.

Con base en lo expuesto anteriormente, el objetivo planteado es sistematizar la experiencia de implementar
estrategias de mercadeo digital para promover procesos de educaciéon continua, utilizando como caso de
estudio el proyecto ED3550 Actividades de Capacitacion y Actualizacién en Ingenieria Topografica.

DESARROLLO DE LA EXPERIENCIA
Contextualizacién

Segtin Jara (2018), la sistematizacién de experiencias es un proceso que procura recrear los saberes y lecciones
aprendidas de una experiencia, lo que implica una relacién fisica, emocional ¢ intelectual con los elementos
y etapas que tienen relacién directa con el hecho o circunstancia que se desea documentar. Todo esto de la
mano de un andlisis cualitativo o cuantitativo de los resultados obtenidos.

La experiencia que se presenta surge a partir de la urgencia de implementar un plan de educacién continua
dirigido a las personas egresadas de la carrera de Ingenierfa Topografica de la Universidad de Costa Rica.
Esta necesidad se hizo evidente durante el proceso de autoevaluacién con fines de acreditacién, donde se
identificé la falta de un vinculo entre la EIT y estas personas. Ademds, se reconocié una alta demanda de
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actualizacién de conocimientos y habilidades profesionales, debido al rapido avance tecnoldgico que afecta
de manera significativa esta disciplina. Lo anterior fue considerado como una oportunidad de impactar en la
sociedad mediante un proceso de educacion continua propuesto por la EIT, lo cual dio origen a la creacion
del proyecto ED3550 Actividades de Capacitacién y Actualizacién en Ingenierfa Topografica, que inici6
operaciones en octubre del 2020.

Sin embargo, para octubre del 2020, el mundo se enfrentaba a una realidad diferente debido a la pandemia
de COVID-19, que obligé a replantear gran parte de las actividades que se estaban llevando a cabo hasta ese
momento. En otras palabras, las interacciones virtuales se volvieron dominantes, asi como la incertidumbre
sobre la duracién de esta circunstancia. Esto condujo a la implementacién de estrategias de marketing digital
en la difusion de las actividades de educacién continua programadas para las personas graduadas de la carrera.
Asi mismo, es importante destacar que, al principio del proyecto, solo se contaba con la voluntad de abordar
la problemidtica que se habia identificado en el proceso de autoevaluacién de la carrera. Por lo tanto, la
sistematizacién de este proceso resulta un andlisis reflexivo de los aprendizajes y experiencias obtenidas
durante dos afios de trabajo (desde octubre del 2020 a diciembre de 2022).

En el proceso de sistematizacién de la experiencia, se siguié el método en cinco tiempos propuesto por Jara
(2018), el cual se describe, a continuacién:

1. 1. Punto de partida: se requiere en esta etapa de dos aspectos fundamentales: haber participado de
la experiencia y contar con los registros de esta.
2. Plan de sistematizacién: como indica el creador del método, este es el momento para definir el
objetivo de la sistematizacidn, delimitar el objeto, establecer el eje a seguir, fuentes de informacién
y procedimiento a seguir.
3. Recreacion del proceso vivido: en este punto se busca recuperar la experiencia y ordenarla.
4. Reflexiones: momento en el que se analizan los resultados de la experiencia de una forma critica
y objetiva.
5. Puntos de llegada: pasado el analisis de los resultados de la experiencia, se tendran
recomendaciones y propuestas, asi como lecciones aprendidas que, sin duda, enriquecerdn la
consecucién del objetivo que se persigue.

Diserio de la actividad

Debido a que el disefio de las cualificaciones y competencias profesionales se encuentran estrictamente
ligadas a aspectos culturales, histdricos, econdmicos y sociales de un pais (Maya-Ampudia et al., 2014),
lo primero que se realizé fue un estudio, cuyo objetivo fue recopilar, organizar y procesar la informacién
proveniente de eventuales personas consumidoras (poblacidn egresada de ingenierfa topografica) y asi
conocer sus necesidades y expectativas en capacitacion y actualizacién profesional, ademds, la viabilidad de
crear el proyecto (Herrera, 2013). Para ese propdsito, se utilizé la encuesta como técnica de recoleccién de
datos debido a su amplia aplicabilidad en diversos procesos de investigacion, ya que permite obtener datos
de manera rédpida y eficiente (Casas-Anguita et al., 2003).

El instrumento aplicado fue un cuestionario de 17 preguntas, de las cuales tres eran de tipo abierta. Se
consultaron aspectos tales como participacién en capacitaciones previas, motivaciones para hacerlo, tipo de
actividades que le gustarfan fueran desarrolladas por la EIT, modalidad preferida, horario y cantidad de horas
que destinarian, si estarian dispuestos a pagar por capacitaciones, un estimado de ese monto, dreas y temas de
interés, grado académico y afio de su graduacién (ver anexo 1).
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La técnica de muestreo aplicada fue la aleatoria simple, lo que significa que se considera a toda la poblacién
como homogénea y los elementos que la conforman tienen la misma probabilidad de ser seleccionados en la
muestra (Castro, 2019).

El instrumento fue enviado a poblacién egresada en Ingenieria Topografica del 2007 al 2017 via correo
electrénico, un total de 309 personas. Esto conlleva a establecer un grupo etario que aproximadamente oscila
entre los 40 a 24 afos. Ademas, se tuvo un 56% de respuesta.

E197% de las personas encuestadas expresé que si participaria en actividades de capacitacion ofrecidas por
la EIT, quienes indicaron las siguientes dreas temdticas como de interés de forma prioritaria: 1) Sistemas
de Informacidon Geogréfica (SIG), 2) empleo de equipos topograficos modernos, entre los que mencionan
estaciones totales, uso de receptores de navegacion por satélite (GNSS) y vehiculos aéreos no tripulados
(conocidos popularmente como drones), 3) herramientas de dibujo digital, 4) avaltos, 5) administracién
de proyectos, 6) geodesia y 7) catastro. Otras 4reas temdticas mencionados en la encuesta, pero en una
menor cuantia, son: 1) teledeteccion, 2) ordenamiento territorial, 3) levantamiento y replanteo de vias, 4)
batimetria, 5) bases de datos, 6) hidrologia, 7) investigacion y 8) metrologfa.

Ademas, aproximadamente un 60% de quienes participaron del estudio mencionaron que pagarian un
monto entre los 50 000 y 100 000 colones por cursos ofertados desde la EIT.

El estudio realizado confirmé la existencia de una marcada necesidad de capacitacién en dreas especificas
del ejercicio profesional. Esto respaldé la viabilidad de establecer un proyecto de educacién continua en
la EIT. Después de validar la necesidad de actualizacion y las dreas tematicas especificas que requeria la
poblacién egresada, el siguiente paso fue dar a conocer la iniciativa de educacién continua propuesta por la
EIT,y promocionar sus actividades académicas. Inicialmente, se opté por utilizar estrategias de redes sociales
mediante las plataformas de Facebook® e Instagram® debido a la popularidad de ambas.

Se dispone, entonces, de los siguientes perfiles:

e e Facebook™: Escuela de Ingenieria Topografica
o Instagram”: Escuela de Ingenieria Topografica (ucr_eit)

Posteriormente, con el tiempo, se notd la necesidad de contar con més medios digitales de comunicacién
y divulgacién, por lo que se integra el canal de YouTube®, WhatsApp®, Telegram®, UCR Informa y correo
electronico (e-mail marketing).

Laimplementacion de redes sociales requirié la creacion de una identidad visual atractiva para las personas
usuarias, siempre manteniéndose dentro de la paleta de colores permitida por la UCR. Se procuré elaborar
una imagen que fuera atractiva a la vista del usuario (Figura 1) y que, a su vez, incluyera la informacién
completa de la actividad a desarrollar, como horario, fecha de inicio, docente a cargo, temas centrales, enlace
para la inscripcién, modalidad (virtual o presencial), duracién en horas, requisitos especificos y, si fuera el
caso, el costo.

Una vez creada la imagen, que describe una actividad especifica, se procede a publicarla en Facebook®,
Instagram®, WhatsApp®, Telegram®y UCR Informa. Simultdneamente, se envia un correo de notificacién a
todas las personas incluidas en la base de datos del proyecto.
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FIGURA 1
Evolucidn de la identidad visual
Nota: La imagen a) corresponde a la primera actividad realizada en el aio 2020, mientras que la d) es la tltima efectuada en 2023.

Para implementar el e-mail marketing, fue necesario crear una base de datos actualizada, dado que la
EIT disponia de una con correos electrénicos institucionales que se eliminan después de un tiempo tras la
graduacion. Por lo tanto, se llevaron a cabo llamadas telefénicas, envios de mensajes de texto y con- tactos
a través de redes sociales para obtener la informacidn actualizada sobre los correos electronicos personales y
numeros de teléfono de cada persona egresada de la carrera.

La base de datos se actualiza continuamente con la informacién de cada ceremonia de graduacién que se
lleva a cabo durante el afio, asi como con los datos recopilados de los formularios de matricula. Debido a que
las actividades se promocionan en redes sociales, la poblacidon objetivo del proyecto ha evolucionado para
incluir tanto a personas egresadas como a estudiantes de Ingenierfa Topogréfica y carreras afines.

En estos procesos, la retroalimentaciéon es fundamental. Por lo tanto, se ha incluido una pregunta en
el formulario de matricula que indaga el cémo las personas participantes se enteraron de la actividad.
Esto permite evaluar constantemente la eficiencia y pertinencia de los canales de comunicacion utilizados.
Asimismo, al concluir cada actividad académica, se le solicita a las personas participantes que completen un
breve cuestionario (ver anexo 2), donde se evaltian aspectos como facilidad del proceso de inscripcién, el
acceso a la informacién y material del curso, la metodologia utilizada por la persona docente, el desarrollo
de los temas, competencia de la persona a cargo, si la actividad cumplié con las expectativas, si le gustaria
participar en otra actividad de actualizacion y, por tltimo, un apartado de respuesta abierta para opiniones
y sugerencias. Esta informacién permite validar la calidad del servicio ofrecido y su relevancia dentro del
contexto social y profesional.

En cuanto a la informacién relacionada con el impacto de la implementacion de las técnicas de mercadeo
digital, se realizd un anilisis de la cantidad de personas que han participado en las diversas actividades
académicas desarrolladas, asi como el alcance que se ha tenido en las redes sociales de la EIT en relacién con
este tema.

Aplicacion y logros de la actividad

Como actividad inaugural y con la intencién de dar a conocer el proyecto ED3550 Actividades de
Capacitacién y Actualizacién en Ingenieria Topografica, se organizé un ciclo de conferencias gratuitas que
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se llev a cabo durante los meses de octubre a diciembre del 2020. Toda la informacién fue publicitada por
medio de Facebook® e Instagram”.

En esa ocasién se llevaron a cabo un total de ocho charlas impartidas por especialistas nacionales e
internacionales. Segin los formularios de registro, aproximadamente 562 personas se inscribieron a estas
actividades. Entre quienes participaron, se contd con profesionales y estudiantes de diversas disciplinas
que abarcaban desde la carrera de Ingenieria Topografica hasta otras como Ingenierfa Civil, Ingenieria en
Biosistemas, Geografia, Administracién Puablica y Geologia. Este hecho evidencié la necesidad de ampliar la
poblacién objetivo del proyecto para incluir a personas egresadas y estudiantes de carreras afines.

En el 2021, se inicia con la oferta de cursos, charlas sobre temas especificos basados en la informacién
proporcionada por las personas egresadas en Ingenierfa Topogréfica en el estudio preliminar. Para pro-
mocionar estas actividades, se utilizaron las herramientas digitales Facebook® e Instagram®, correo electrénico,
WhatsApp®, Telegram®y el medio digital oficial UCR Informa.

Los resultados del uso de estas herramientas digitales fueron los siguientes: en 2021, se entregd un total
de 90 certificados de aprobacion de los cursos y, aproximadamente, 200 personas participaron en todas las
actividades realizadas. Para 2022, se otorgaron 82 certificados de aprobacién de cursos y un aproximado de
360 personas participaron en charlas sobre diversos temas.

En sintesis, desde el 2020 al 2022, un estimado de 1294 personas han participado en actividades de
educacién continua en la EIT. Esto representa 1294 profesionales capacitados y actualizados para enfrentar
las demandas del mercado actual.

Los resultados anteriores se han logrado gracias a la implementacién de estrategias de mercadeo digital,
permitiendo que la EIT construya un vinculo inicialmente disefiado para la poblacién egresada de la carrera;
pero que, dadas las necesidades cambiantes y dindmicas actuales en la sociedad costarricense, este enfoque fue
ampliado para incluir a personas estudiantes y egresadas de Ingenieria Topografica y carreras afines.

Una de las métricas que se utilizé para evaluar el impacto de las redes sociales es el alcance, cuyo término
se refiere a la cantidad de personas usuarias que ven o interactiian con una publicacion. Existen dos tipos: el
alcance orgénico que ocurre de forma natural a través de la pagina de inicio o cuando las personas usuarias
comparten las publicaciones y el alcance pagado donde la plataforma da mayor visibilidad a una publicacién
a cambio de una pago, lo que significa que serd vista por muchas més personas (Castafién-Rodriguez et al.,
2021).

Es importante destacar que el alcance de las publicaciones en las redes sociales de la EIT es orgénico, es
decir, logrado a través de la pgina de inicio y, sobre todo, mediante el intercambio de informacién por parte
de las personas usuarias en sus propias redes sociales.

La tabla 1 muestra la distribucién porcentual de personas usuarias en las principales redes sociales segtin su
edad. En Facebook®, la mayoria se encuentran en el grupo etario de 25-34 anos, mientras que en Instagram®,
este grupo también es prominente en dicho grupo de edad, pero con un porcentaje ligera- mente mas alto. Es
notable que, en ambas plataformas, el uso disminuye a medida que aumenta la edad de las personas usuarias.
Se destaca la correlacion entre la edad de estas y el grupo etario inicialmente seleccionado como base para
el proyecto.
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TABLA 1
Distribucién por edad usuarios de Facebook e Instagram

Edad Facebook Instagram
18-24 25,50% 33,80%
25-34 53,40% 59,50%
35-44 13,40% 4 90%
45-54 4 50% 0,90%
55-64 2,20% 0,30%

65 0 mas 1,00% 0,60%

Nota: Datos tomados de las estadisticas de las redes sociales.

Ademis, la divulgacion de las actividades académicas mediante las redes sociales tiene la ventaja de eliminar
las fronteras geogrificas. Esto ha permitido que los contenidos lleguen a personas usuarias de di- versos
paises, incluyendo México, Colombia, Pert, Alemania, Bolivia, Chile, Panamd y Espana. Resultado de esto
es la visibilidad internacional de las actividades de la EIT, ampliando las oportunidades de capa- citacién y
actualizacién a un nivel global.

Como se menciond anteriormente, es importante mantener una constante evaluaciéon y revision de las
estrategias utilizadas, de manera que se logre el objetivo de brindar herramientas de actualizacién y educaciéon
continua a la poblacién. En ese sentido, la tabla 2 presenta los resultados de la consulta a las personas
participantes de tres actividades diferentes en distintos periodos, con el propésito de determinar cémo se
enteraron de los cursos o charlas a los que se inscribieron.

TABLA 2
Medio digital por el cual las personas participantes se enteraron de la actividad
Canal digital Curso Sistemas Charla Ofidismo en Curso de EDIFICIUS
de Informacion Costa Rica (2022) Basico: Modelado
Geografica con QGIS arquitecténico BIM y
(2021) migracion del CAD al
BIM (2023)
Facebook 10% 25% 16%
Instagram 38% 15% 21%
Correo electronico 8% 19% 47%
UCR Informa 18% il 16%
Telegram 3% 6% 0%
WhatsApp 3% 25% 26%
Otro 23% 10% 11%

Nota: Datos tomados de las evaluaciones de cada actividad.

Nuevamente, la informacién anterior evidencia el impacto que tiene Facebook® e Instagram® como
mecanismo para la promocién de acciones orientadas a la educacion continua de las personas profesionales
y estudiantes, acaparando alrededor del 40% de quienes se inscribieron en ellas. Es destacable también que el
medio digital oficial de la institucién aporte més de un 15% de las personas inscritas.

Por otro lado, WhatsApp® es utilizado por el 98,1% de la poblacién mundial y su popularidad se
debe a varios factores, como su bajo costo econdmico, la ausencia de limites de envio de mensajes y
caracteres, facilidad y rapidez de respuesta, la capacidad de mantener conversaciones con varias personas
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simultineamente, la sensacién de pertenenciaa una comunidad y la percepcion de privacidad en comparacion
con otras redes sociales (Sudrez, 2018). En otras palabras, dado que la mayorfa de las personas utiliza
WhatsApp® como medio de contacto, se ha implementado como estrategia de contacto con la poblacién
objetivo del proyecto, permitiendo una comunicacién bidireccional efectiva.

En el caso particular de la charla de ofidismo, es destacable el hecho de que un 31% de las personas
participantes se informaron sobre el evento a través de WhatsApp®y Telegram®, las cuales son aplicaciones de
mensajeria instantdnea que también forman parte del grupo de redes sociales. Estas aplicaciones fomentan la
interaccién social de las personas a través del internet (Torres, 2012), lo cual valida su utilidad en el proceso
de divulgacion de las diversas actividades de capacitacion propuestas.

Mis recientemente y ante los constantes cambios en las politicas de WhatsApp®, la comunidad de
personas usuarias de Telegram® ha aumentado, por lo que también es importante establecerlo como medio
de comunicacién y divulgacién de contenido; lo cual ha tenido su impacto positivo, tal como se puede ver
en la tabla 2, donde un 9% de quienes participaron en el curso o charla, tomados como caso de estudio, se
enteraron de la actividad por este medio.

En resumen, la implementacién de estrategias basadas en social media, e-mail marketing y mobile
marketing ha resultado efectiva en la promocién de la educaciéon continua. Estas estrategias han tenido
un alcance mucho més amplio de lo inicialmente previsto, llegando a profesionales y estudiantes de
Ingenieria Topografica y campos relacionados tanto a nivel nacional como internacional. Esto ha fortalecido
significativamente la relacién entre la EIT y la sociedad mediante el mejoramiento de las competencias
profesionales de las personas participantes.

SINTESIS Y REFLEXIONES FINALES

La EIT logré concretar una propuesta de educacién continua, materializada por medio del proyecto ED3550
Actividades de Capacitacién y Actualizacién en Ingenieria Topografica, mediante la cual se ha logrado
ofrecer soluciones educativas que satisfacen la necesidad profesional y estudiantil en cuanto a la renovacion
de conocimientos técnicos especializados en la Ingenieria Topogréfica y areas a fines.

En la bsqueda del objetivo principal de proporcionar herramientas de actualizacién y capacitacién para
las personas egresadas de la carrera y campos relacionados, las estrategias de mercadeo digital basadas en
social media, e-mail marketingy mobile marketing han desempefiado un papel fundamental en la promocién
de la educacién continua. Estas estrategias representan un enfoque de bajo costo que genera beneficios
significativos como estrategia de divulgacién. Sin embargo, es esencial analizar las caracteristicas de la
poblacién meta para seleccionar los canales digitales adecuados y crear contenido que realmente alcance un
impacto en ella. En ese sentido, conocer el grupo de edad es indispensable.

En el caso del proyecto ED3550 Actividades de Capacitacién y Actualizacién en Ingenieria Topografica,
se tomo la decisién inicial de utilizar las redes sociales mds comunes, como Facebook®, para las personas
egresadas, que generalmente tienen edades comprendidas entre los 25 y los 45 anos. Para las personas
estudiantes, cuya edad suele ser menor de 25 anos, se opté por Instagram. Sin embargo, debido a la alta
demanda en la sociedad actual, posteriormente, se ampli6 la estrategia a través de WhatsApp®y Telegram’.

Losresultados de laimplementacién de estrategias basadas en redes sociales, correo electrénico y marketing
movil se reflejan en la alta participacion en las diversas actividades. Méds de 1 000 personas han tenido la
oportunidad de actualizar sus conocimientos en diferentes areas de interés profesional. Esto demuestra el
éxito en el establecimiento de un programa de educacién continua que satisface las necesidades tanto de
profesionales como de estudiantes en la renovacién de conocimientos técnicos especializados en Ingenieria
Topografica y campos relacionados.

Otra ventaja del desarrollo del proyecto ED3550 Actividades de Capacitacién y Actualizacion
en Ingenieria Topografica es que ha proporcionado oportunidades de capacitacién para las personas
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involucradas en su gestién. Se ha requerido la adquisicién de conocimientos en 4reas como el manejo de
redes sociales, la creacion de contenido grafico, la gestién de recursos humanos, la planificacién curricular
y la contabilidad, entre otros. Esto ha representado una valiosa fuente de aprendizaje y mejoramiento de
habilidades para quienes estan a su cargo.

Adicionalmente, la aplicacién de las herramientas digitales mencionadas en este documento facilité el
establecimiento de una relacién bidireccional entre la EIT y la sociedad a través de programas de educacion
continua, lo cual tiene un impacto directo en la calidad profesional de las personas trabajadoras y, en
consecuencia, en la economia del pais. Una vez expuestos los resultados obtenidos por la EIT en la ejecucion
de su propuesta para ofrecer oportunidades de educacién continua y establecer vinculos con las personas
profesionales y estudiantes, tanto desde la perspectiva de las personas participantes en las diversas actividades
como desde el alcance en las redes sociales, es evidente que las estrategias de mercadeo digital centradas en
social media, e-mail marketing y mobile marketing desempenan un papel fundamental en la incentivacién y
fomento de estos procesos. Sin embargo, en el entorno académico, no es comun incorporar el mercadeo, ya
que, como lo mencionan Ospinay Sanabria (2010), este enfoque no suele ser bien recibido en las instituciones
educativas, debido a que se percibe como una amenaza en términos de calidad de la educacion.

Existe la creencia de que calidad y mercadeo no son compatibles en el dmbito educativo. No obstante, al
analizar el hecho de que la oferta académica, en todos los niveles, debe adaptarse a las necesidades educativas
del entorno para satisfacer las demandas sociales, por ende, las del sector productivo, se encuentran notables
similitudes con la definicién original de mercadeo expresada en paginas atrés.

En otras palabras, la academia puede beneficiarse de las técnicas de mercadeo, en especial las digitales, al
enfocarse en comprender las necesidades actuales de sus poblaciones estudiantiles y asi brindar una oferta
de servicios educativos acorde con el contexto social en el que se desenvuelve. Parte del proceso de reflexion
final de la experiencia y desde la perspectiva de las ciencias de la educacién resulta interesante considerar
en la aplicacién de estrategias de mercadeo digital, dado que su objetivo principal es la personalizacién del
mensaje por medio de la creacidon de contenido atractivo y la interaccién con la audiencia, lo que podria ser
valioso para la adaptacion de contenidos en el aula, siendo esto equivalente a una eventual individualizacién
del aprendizaje en funcién de las necesidades especificas del estudiantado, asi como su participacién activa
en las aulas.

En resumen, la conexién entre las ciencias de la educacién y el marketing digital puede ser una estrategia
valiosa para fomentar la inscripcién y la retencién en programas de educacién, ya sean formales o no
formales, gracias a la capacidad de alcanzar una audiencia amplia. Esto contribuye al desarrollo continuo de
la ensefianza y el aprendizaje.
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