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A continuación complete los siguientes cuadros indicando las oportunidades y amenazas de cada fuerza del Análisis Externo. 

Análisis EXTERNO: CLIENTES

	DEFINICIÓN
	· Empresas diversas, profesionales y no profesionales de cualquier ámbito que buscan crecimiento en particular dentro de sus ramos de actuación y egresados que tratan de encontrar elementos de demarcación de la generalidad, es decir, darse a sí mismos elementos de diferenciación para la venta de su conocimiento logrando con ello mayores posoibilidades de contratación. 



	FUERZA
	OPORTUNIDADES
	AMENAZAS

	CLIENTES
	· Formación a la medida. Como ejemplo el caso del Intituto de Medicina Forense o de la Facultad de educación física que pudieran impartir cursos que por su especialización no pueden ser ofertados por otras instituciones. 
· Tan sólo nuestros egresados significan una gran masa de atención en formación continua.
· Modelos virtuales efectivos. La atención sin aula
· Identificación de cursos en áreas muy particulares y plenamente identificadas de cada ámbito profesional de la Universidad: Económico-Administrativo, Biológico-Agropecuario, Ciencias de la Salud, Artes, Técnico, Humanidades, etc.
· Costos accesibles



	· Proliferación de otros centros de estudio con autorizaciones fácilmente recibidas, sin una real revisión de su calidad.
· Cursos elaborados pero no adecuados a la realidad imperante y necesidad de instalaciones apropiadas en el caso de laboratorios de investigación.
· Planta docente y elementos relacionados con la planeación de la formación académica de la Institución que no estén involucrados con los avances en las Tic’s.
· Costos, tiempo disponible del cliente, horario de impartición y lugar en donde se imparten los cursos que en ocasiones significan un problema de traslado.
· Preferencia del cliente por las instituciones privadas por cuestiones de reconocimiento.
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	DEFINICIÓN
	· Los depositarios de conocimiento. Docentes, especialistas, e investigadores de la Institución y de cualquier otra, independientemente de su área de formación y que permitan establecer a través de la identificación de oportunidades en el mercado cursos diferenciados, a la medida, a través de posibles alianzas para la elaboración o compra de dichos cursos, conformando con ello una oferta extraordinaria de formación de vanguardia, diferenciada y pertinente socialmente. 



	FUERZA
	OPORTUNIDADES
	AMENAZAS

	PROVEEDORES
	· Utilización de nuestra planta académica que por ser numerosa puede ser una fuente de construcción de conocimiento.
· Encontrar mejores plataformas informáticas para impartir Educación virtual, Moodle, Black board, etc.
· Desarrollo de especializaciones en las diferentes facultades de tal manera que sea más fácil elaborar productos de conocimiento específico.
· Posibilidad de desarrollar en mayor medida el trabajo interdisciplinario.
	· Proliferación de proveedores con productos de baja calidad y costo.
· Mantenernos con plataformas de trabajo que pudieran ser poco explotadas y además rebasadas tecnológicamente. (caso Eminus)
· Costo de los cursos, sobre todo cuando son de investigación aplicada y de proveedores de calidad.
· Publicidad deslucida y mal administrada y orientada.
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	DEFINICIÓN
	· Todas aquellas instancias, organismos o instituciones que estando referidas a la educación y que por misión imparten cursos de formación, siginifican por definición nuestra competencia.




	FUERZA
	OPORTUNIDADES
	AMENAZAS

	COMPETENCIA
	· El prestigio de ser la máxima casa de estudios en el estado de Veracruz con programas de estudio certificados en un gran porcentaje.
· Antes que considerarla competencia, celebrar alianzas estratégicas de colaboración con Instituciones también reconocidas.
· Explotación intensiva de las Tic´s que eliminan los problemas de temporalidad y espacio. Como ejemplo está el caso de las tutorías on-line.
· Existencia de una demanda permanente de cursos de calidad.
	· Mínimos requisitos de ingreso y  salvables en otras instituciones, además de que son fácilmente acreditables.
· La experiencia de años en la impartición de enseñanza abierta de otros organismos. 
· Departamentos establecidos expreso y con tratamientos expeditos para el tratamiento de la educación continua en otras partes.
· Cursos de baja calidad y costo.
· Nuestra falta de experiencia para la logística que implica la educación continua.
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	DEFINICIÓN
	· Elementos de inhibición y restricción en la participación del mercado. Las propias políticas internas de la Institución pueden llegar a convertirse en elementos que limitan su participación.



	FUERZA
	OPORTUNIDADES
	AMENAZAS

	BARRERAS de ENTRADA
	· Identificación de las causas que en concreto limitan nuestra participación lo cual permitirá adecuar nuestra oferta.
· Consolidar nuestros programas y cursos diferenciados de tal manera que nuestra calidad se convierta en una barrera inherente para otras instituciones.
· La Dirección de Servicios Tecnológicos y de Extensión de nuestra casa de estudios ofrece apoyo para el desarrollo de los formatos de registro de los programas académicos, lo cual permite la profesionalización y mejora de los contenidos de los programas académicos.
· Dar el paso de la educación tradicional a la educación multimodal que permita abrir nuestro abanico de posibilidades y además de atención a un mayor número de estudiantes.
· Aprovechamiento de nuestra capacidad instalada a nivel estado lo cual puede permitir lograr economías de escala para la implementación de diferentes cursos, sobre todo virtuales. Para nuestros competidores los costos significarían una barrera de entrada. 
	· Alta especialización tecnológica de algunos cursos que no nos permitan participar en algún tema en particular.
· Pérdida del mercado al que no alcanzamos a llegar por no corresponder a las características que se necesitan para participar.
· Impartición muy repetitiva de algún o algunos cursos que pueda demeritar su calidad, antes que mejorar por especialización. 
· La carencia de experiencia en la educación continua y la resistencia al cambio en  algún sector de la planta docente se convierte en una barrera de entrada.
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	DEFINICIÓN
	· Todos aquellas alternativas de aprendizaje diferente, medios no tradicionales, materiales multimedia, sitios de internet, redes sociales o nuevos medios de acceso que estén referidos a la educación con carácter permanente, a distancia, virtual, etc.



	FUERZA
	OPORTUNIDADES
	AMENAZAS

	PRODUCTOS SUSTITUTIVOS
	· La innovación educativa es el elemento esencial a trabajar. 
· Explotar el carácter visual – auditivo: el hipertexto de la Web para que se dé la comunicación escrita, o que pueda ser escuchada con el uso de la tecnología multimedia, lo que favorecerá la comunicación auditiva y oral.
· Impulso permanente e intensivo a los trabajos de nuestra UV2.
	· El bajo costo, la facilidad de acceso, o la comodidad en que se ofrecen estos productos sustitutos
· La velocidad tecnológica y la rápida adaptación de otras instituciones. 
· Incremento desmedido de los cursos en línea de dudosa calidad y reconocimiento
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	DEFINICIÓN
	· La celebración de compromisos y responsabilidades compartidas con todos aquellos que participan en el mismo ámbito educativo.



	FUERZA
	OPORTUNIDADES
	AMENAZAS

	ALIANZAS
	· Es el terreno natural de la vinculación. La explotación de estas alianzas determinará la amplitud de nuestra fortaleza y de nuestra oferta educativa en el futuro inmediato.
· La alianza que permite el aprovechamiento de la experiencia en los diferentes ramos de otros organismos y de los avances tecnológicos con que ellos cuenten no disponibles al interior por falta o escasez de recursos para inversión.
· Desplazamiento del ámbito de acción al contar la posibilidad de establecer acuerdos nacionales e internacionales,  no tan sólo con instituciones de carácter educativo sino también con empresas productivas.
	· Cambio de las administraciones que en ocasiones desconocen los compromisos previamente establecidos
· Nuestro exceso de burocratismo para lograr establecer alianzas, además de la falta de descentralización.
· Desconocimiento de los vínculos o alianzas, además en algunos casos falta de capacitación en lengua extranjera que limita a la planta docente.
· Falta de una estrategia de organización y de fortalecimiento de la educación continua en los cuerpos académicos con líneas de investigación que generen recursos externos a la universidad.
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