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NOMBRE DE LA REUNION: SESION CONSEJO DIRECTIVO

NOMBRE DE QUIEN PRESIDE LA REUNION: Dra. NORMA STELLA RUIZ

[FECHA: Octubre 25 de 2017 |[LUGAR: PRESIDENCIA || HORA INICIAL: 2:00 pm.

ASISTENTES:

e Dra. Norma Stella Ruiz — Presidenta.

e Dr. Cesar Palacios — Secretario Miembro Permanente

e Dr. Carlos Alberto Arango — Miembro del Consejo

e Dr. Alex Garcia Duran — Miembro del Consejo. Conexién Virtual

e Dr. Mario Fernando Prado - Miembro del Consejo

e Dr. Diego Luis Hurtado — Miembro del Consejo

e Dr. Hector Fabio Grisales — Representante de los Directivos

e Sta Patricia Vidal — Representante Estudiantes.

e Dr. Ricardo Llano — Rector

INVITADOS
e Dra. Lucy Gonzalez — Vicerrectoria Administrativa y Financiera
e Dr. Jaime Uribe — Vicerrectoria de Bienestar Universitario y Desarrollo Humano
e Dr. Andrés Tovar — Director Comercial

AUSENTES CON EXCUSA
e Dra. Diana Carolina Rodriguez — Miembro Permanente
e Dr. Francisco Lourido — Miembro del Consejo

ORDEN DEL DiA:

1. ORACION INVOCACION A DIOS: La Presidenta del Consejo Directivo como inicio del
Consejo Directivo hace la invocacion a Dios y explica que nuestra vida esta para Gozar y no
Sufrir, y para ello utiliza el pasaje Biblico Proverbios 29:2-3:

“Cuando los justos dominan, ef pueblo se alegra;

Mas cuando domina el impio, el pueblo gime.

El hombre que ama la sabiduria alegra a su padre;

Mas el que frecuenta rameras perdera los bienes”.

2. VERIFICACION DEL QUORUM: Se verifica y hay suficientes asistentes para sesionar.




3. APROBACION ACTA ANTERIOR: Se aprueba el Acta anterior, previa revision e inclusién de

Ll

ESTADO DE RESULTADOS

El informe muestra las siguientes cifras:

CORPORACION UNIVERSITARIA PARA EL DESARROLLO EMPRESARIAL Y SOCIAL - CUDES
ESTADO DE RESULTADOS AL 30 DE SEPTIEMBRE DE 2016 Y 2017
CONSOLIDADO

(Cifras expresadas en miles de pesos colombianos)

los comentarios que se hicieron sobre el borrador enviado a los miembros del Consejo

Directivo. _

La Presidenta propone consolidar el Plan Estratégico 2018-2022 (incluido Formacién

Continua) para no distraer el camino de la Institucién, estos planes de guia deben ser fruto de

un taller conjunto de todos los miembros del Consejo Directivo.

Fecha importante de traslado al CIDS: Abril del 2019, y en compaiiia de Misién Paz a las

Naciones, acompanar los procesos de Sanidad Financiera y Emprendimiento de toda la

comunidad, definiendo un modelo que inspire y se pueda implementar.

LECTURA Y APROBACION DEL ORDEN DEL DiA: Se aprueba el orden del dia.

INFORME DE RECTORIA:

5.1.ESTADISTICAS: Dada que nuestro ingreso es semestral, la poblacion estudiantil
de los diversos programas se mantiene igual a la presentada en el informe
anterior, de agosto de 2017.

5.2. ANALISIS SITUACIONAL

ACUMULADO
Septiembre Septiembre Ppto a Septiembre

2016 2017 2017
INGRESOS
Donaciones 99,526 98,541 -
Matriculas Universitarias 574,851 533,131 717,714
Matriculas Academia 79,322 62,123 109,296
Educacion Continua 21,084 47,197 73,000
Proyectos Especiales - o 52,500

774,783 740,992 952,510
GASTOS DE ADMINISTRACION 880,104 908,091 836,585
UTILIDAD OPERACIONAL (105,321) (167,099) 115,925
OTROS INGRESOS (EGRESOS) (10, 640) (4,510) (18,653)

EXCEDENTE NETO (115,961) (171,609) 97,272

Mas depreciacion 11,666 10,033 12,279
Mas amortizacion 35,340 11,216 1,200
EBITDA (68,955) (150,360) 110,751




Para esta fecha no se han contabilizado los ingresos generados por Formacién Continua lo que
reduce el déficit ocasionado por la baja matricula en este semestre.

La meta del equipo comercial es cumplir el presupuesto para lograr el punto de equilibrio en este
semestre.

El informe de estos ingresos para el corte Octubre 14 es:

; Actividades de recuperacién de ingresos ~ Ingresos
EDiplomado Sistema de prevencion de Lavado de activos-Convenio AUGE TOTAL LTDA :S 4.850.000
éCursos de Excel cerrados a nivel empresarial S 8.580.000
iDiplornado de produccidn Audiovisual de eventos Ministeriales !S 5.600.000
ECon'arer\ic.\ ECPA-Curscs de Marketing digital y estrategias de Negocios On line s 290.000
Cursos cerrados Empresariales { s 122.950
\Academia de Artes nifios CDI-Sensibilizacién Musical !

15 3.225.000
Curso nuevo de ingles nivel | S 33.029.804
Conferencia Discipulado la Nacion-CCF-MPN-ADN is 7.800.000
Servicios Educativos Piaget s 3.500.000 l
Convenio Fundacidn Sinergia i$ 1.043.900
Diplomado en gerencia Social-Pasto !s 500.000
é‘l’aller de Percusidn B 260,000
Diplomado para el uso y manejo de Alcohosensores |3 10.032.952
iDiplomado con el pastor Marcelo Diaz-Argentina Es 2.080.000 \
|Adoradores S $.870.000 |
' Total $ 91.784.606
CARTERA

La Cartera muestra un incremento comparando las cifras de este semestre, la razon se explica
pues a la fecha el ICETEX no ha girado ningun pago de los créditos aprobados. Esta cifra
asciende a $104.8 millones. La Cartera de Academia aun no contabiliza los desembolsos de los
bancos que han dado crédito a nuestros estudiantes. En términos reales no hay incremento de
la Cartera.

Los datos del informe son los siguientes:




CORPORACION UNIVERSITARIA PARA EL DESARROLLO EMPRESARIAL Y

Movimiento Cartera

(Cifras expresadas en miles de pesos colombianos)

CARTERA TOTAL [ 30/09/2016] 30/07/2017 |
Saldo a diciembre 90,797 57,261
Facturacion afio 722,952 730,804
Disminucion (Pagos y ajustes) 756,439 643,287
Saldo final 57,310 144,778

PROGRAMAS UNIVERSITARIOS

Saldo a diciembre 133,949 113,556
Facturacion afio 605,775 570,964
Disminucion (Pagos y ajustes) 640,251 494,300
saldo final | 99,473 | 190,220

ACADEMIA DE ARTE

Saldo a diciembre 8,997 17,122
Facturacion ano 100,836 119,617
Disminucion (Pagos y ajustes) 95,847 108,673
saldo final [ 9,986 | 27,066

EDUCACION CONTINUA

[ 30/09/2016] 30/07/2017]

[ 30/09/2016] 30/07/2017 |

| 30/09/2016] 30/07/2017

Saldo a diciembre 1,561 2
Facturacion afio 16,341 40,223
Disminucion (Pagos y ajustes) 16,341 39,314
saldo final [ 1561] 909 |

PROVISION CARTERA

| 30/09/2016] 30/07/2017]

Saldo a diciembre (53,710) (73,417)
Facturacion afio

Disminucion (Pagos y ajustes)

saldo final | (53,710 (73,417)]

FLUJO DE CAJA

Se continua con la reduccién de los Gastos, y aquellos que subieron como los Operacionales se
debe al incremento salarial y al aumento de semestres nuevos ofertados.




El informe total es el siguiente:

CORPORACION UNIVERSITARIA PARA EL DESARROLLO EMPRESARIAL Y SO(

FLUJO DE CAJA

Movimiento
acumulado a
Septiembre

Movimiento
acumulado a
Septiembre

2016 2017
SALDO DICIEMBRE 61,722 | 84,134 |
INGRESOS MENSUALES
Matriculas e Inscripciones Cudes 613,333 494,300
Educacion continua 16,341 39,313
Academia Artes 89,847 109,673
Otros ingresos 5,323 1,000
Prestamos MPN 46,324
TOTAL INGRESOS 724,844 690,610
GASTOS OPERACIONALES
Gastos de personal 521,523 630,529
Arrendamientos 3,008
Correos y Notarias (gastos legales) 7,417 5,297
Capacitaciones 4,291
Papeleria, fotocopias y encuadernacion 5,550 5,708
Servicios Publicos 8,199 137
Gastos Vehiculo y Transporte 5,680 6,157
Impuestos 24,001 20,545
Honorarios y bonificaciones 115,697 56,975
Protocolo 6,538 2,782
Gastos de viaje 6,754 1,470
Seguros 246 3,559
Reparaciones y Mantenimiento 25,504 7,496
Sistemas 9,074 7,803
Publicidad 7,265 10,388
GASTOS FINANCIEROS -
Gravamen financiero 4,806 4,689
TOTAL GASTOS DE OPERACION | 755,553 | 763,535 I
GESTION INVERSION
Activos Fijos =
Proyectos =
TOTAL EGRESOS 755,553 763,535
Saldo Final 31,013 11,209

6. PLAN DE CHOQUE MERCADEO | 2018

En la sesion de Consejo Directivo de Agosto, se pide al equipo de rectoria hacer una agresiva tarea de
visita de colegios, para incrementar la matricula. En ese sentido todos los funcionarios fueron
encargados de atender 72 colegios de Cali, Palmira y Yumbo, buscando dos tareas fundamentalmente:

- Visita de promocién a los estudiantes de grado 11.




1

- Articulacion con grados 10 y 11, para empezar a cautivar a los estudiantes desde el grado

10, permitiendo que adelanten desde el colegio algunas asignaturas, siempre y cuando se
cumplan con los requisitos académicos de CUDES y la normatividad vigente lo permita.

Las actividades desarrolladas en este sentido se resumen asi:

El listado de colegios visitados para promocién y/o articulacion son:

Colegio Gabriel Garcia Marquez

Real Hoiandés

Sagrada Familia

Celmira Buenc

Colegio Santo Tomas

Mayor de Yumbo

Colegio Bartolomé Mitre

Bautista de Yumbo

Colegio Humberto Raffo (Palmira)

Antonio Gaudi

Santa Cecilia

Pedro Antonio Claver

|. E. Manuel Maria Mallarino

Colegio La Campifna

Julio Caicedo y Téllez

Almirante Colon

|E Villa Colombia

Colegio la Merced

Colegio Los Angeles del Norte

Colegic San PIO X

IE José Antonio Galan

‘Colegio Simon Bolivar

Simén Rodriguez Intenalco

“lalberto Mendoza

Jorge Eliecer Gaitan

Colegio Farallones




Fray Pefia-CES Yumbo Siete de Agosto

IE Hernando Navia Vardn IE Luis Eduardo Nieto:

Colegio Republica de Israel Instituto La rivera

IE SIH Comuneros |1 Nuestra Sefiora del Carmen

T . i li
i Teae Martac) Mayor Santiago de Cali

;i = Panebianc Americanoc
Liceo San Antonio IE Simon Bollvar

IE SIH San Felipe Colegio Santa Cecilia
Colegio 10 de Mayo Republicanc de santa librada
IE Juan de Ampudia Institucién Educativa Guillermo

Colegio Bautista Central de Cali Valencia

Américas Unidas Institucidn Educativa Presbitero
lAngel Piedrahita

Donald Rodrigo Tafur La Milagrosa
Leén de Greiff Cardenas Centro

En estos momentos los estudiantes del Colegio Celmira Bueno reciben clase de Matematicas y
Emprendimiento en CUDES como énfasis. Esto ha permitido al estudiante del colegio vivir la metodologia
de CUDES y reconocer sus ventajas.

7. ESTUDIO DE MERCADO MPN I 2017

También como tarea propuesta por la Rectoria en el Consejo Directivo de Agosto, se adelanté un Estudio
de Mercado con el personal administrativo haciendo la tarea de campo, a fin de mostrar el conocimiento,
oferta y caracteristicas de CUDES en la comunidad Iglesia Mision Paz a las Naciones.

Los resultados se plantean a continuacion:

Ficha Técnica:

Estudio de Mercado

Objetivo General:
Precisar las razones para escoger a Cudes como Universidad
para los grupos cbjetivo.

Objetivos especificos:
Establecer el conocimiento de marca
Definir la percepcién de Cudes
Establecer la preferencia de carreras - ranking
Definir rangos de precio
Establecer la importancia del Campus
Precisar los rasgos de la universidad ideal




Descriptivo concluyente, UNIVERSO = MPN

MUESTRA n1 ; Adultos y Padres de Familia (350 encuestas)
MUESTRA n2 = Jévenes MPN (365 encuestas)

cuestionario estructurado de 12 preguntas abiertas, cerradas,
dicotémicas, escalas, trabajo de campo por entrevnsta personal
MUESTRA N3 = vVirtual 61 encuestas '

Algunas Preguntas y sus Resultados:

Actualmente Uds. los padres y sus hijos, estan pensando en que ellos desarrollen que actividad:

ACTIVIDAD No. Ye
Estudiar en una
Universidad 235 7Ti1%
Estudiar un idioma 24 7%
Comenzar negocic propic 17 5%
Buscar empleo s 2%
Estudiar en el Sena s 2%
Estudiar_sistemas 8 2% |
Estudiar en un instituto
ITéecnico o Tecnoldgico S 2%
Especializacion 3 1%
Trabaja 3 1%
Estudiar en el exterior 2 1%
NO QUIERE ESTUDIAR 2 1%

En qué nivel formativo se encuentra actualmente (jévenes):

_ NIVEL FORMATIVO ACTUAL No- | %

Soy Técnico Profesional 91 | 26%
Soy graduado de bachiller 85 | 24%
Tengo una carrera Profesional 56 | 16%
Soy Tecnologo Profesional 36 | 10%
Terminando grado once 34 | 9%
Décimo grado o inferiores 33 | 9%
esté estudiando 1 | 3%
Otros T

Total general 353

De las siguientes actividades, Usted cual esta pensando en desarrollar:




RESPUESTAS No. %
Estudiar en una Universidad 220 61%
Comenzar mi propic negocio 39 11%
Estudiar un idioma 29 8%
Estudiar en el exterior 18 5%
Estudiar en el Sena 17 5%
Buscar empleo 8 2%
Estudiar en un instituto Técnico o Techoldgice [ 2%
Ayudar a mis padres en el hegocio o actividad
productiva que desarrollan 5 1%
Estudiar sistemas 5 1%
Especializacion 3 1%
Maestria 3 1%
MAESTRIA PERIODISMO POLITICO 2 1%
Belleza 1
ESTUDIANDO 1
EXCEL 1
Tengo empresa 1
Viajar 1
Total general 358

Actualmente se le presenta alguna dificultad para estudiar una carrera?

El 52% de los jovenes dijo que tenian una dificultad, y las diferentes dificultades fueron:

; MOTIVO No. %
Dificultad Econdmica 112 | 65%
El tiempo 19%
Tiempo y Dinero 5%
Actualmente estudia Sena
Altos Costos
Apostillar el titulo de bachiller de Venezuela
Apostillar titulo venezolano
Bebé pequefio
Esta Actualmente estudiando una tecnolcgia
Esta carrerano esta en la ciudad
Falta de empleo
horarios de trabajo
icfes
Otros
[Total general 171

Los Padres de familia dicen de las carreras que pueden estudiar sus hijos:




Cual de las siguientes carreras universitarias que le voy a nombrar le
interesan para que su hijo(a) se vincule a una Universidad?

S0 M- Tiercades y Negocicomn— Ml -Administracién de- Emur— I -Tecnologia en pr Tr T T togiaenT

60—

Primera Cpcidn Segunda Opcion Tercera Opcidn Cuaria Opcidn

Frente a los programas que tiene CUDES los jovenes prefieren:

Cual de las siguientes carreras universitarias le interesaria estudiar?

N fSercadeo v Negocicos Intemaci. . B Administracion de Empresas W Comunicacién Social w2 -

Primera Opcitn Segunda Cpcidn Tercora Opcion Cuarta Opdidn

su hijo(a) en una institucion educativa por el semestre universitario?

345 respusstas

@ Menos de 52 miliones
@ 52.100.000 - 32.500.000
@ 52.600.000 - $3.000.000
@ 33 100.000 - $3.600.000
@ $3.7G0.000 - $4.200.000
@ $4.300.000 - $5.000.000
i@ Mas de 55.000.000




Los Padres de familia tendrian para pagar la matricula de sus hijos las siguientes opciones:

Respecto a la pregunta anterior, y conociendo su capacidad financiera, que

decision de las que le voy a nombrar tomaria para matricular a su hijo en una

Universidad?

Pagarla de cont...
Financiaria el 10... 147 (43,2 %)

Financiaria 50%...

Apelar al model... 108 (32,1 %)

Icetex

0 25 50 h 100 12 150

CONCLUSIONES DEL ESTUDIO DE MERCADO:

Se presenta una oportunidad para CUDES al tener un buen volumen de interesados en estudiar
una carrera universitaria, manifestado por el interés de los padres y adultos encuestados (mas del
60%) al igual que los jovenes, pues estos se encuentran en un target atractivo para CUDES (217
jovenes que son bachilleres o han terminado una carrera técnica o tecnolégica), esto lo refuerza
la encuesta virtual ya que 45 encuestados, es decir el 74% del total estan en estos segmentos).

Los resultados arrojados en MPN muestra un mercado atractivo para CUDES pero con grandes
dificultades para tomar la decisién de ingresar a la universidad pues el factor econémico es su gran
impedimento, esto se ve reflejado en el 47% de los jovenes encuestados y el 53% en la encuesta
virtual, igualmente frente a |la capacidad econémica actual de poder tomar la decisién, se veria
respaldada por los padres, pues el 70% (240) de los encuestados estarian solo dispuestos a pagar
menos de dos millones de pesos por un semestre en la universidad. El 69% pagaria maximo Dos
Millones y el 19% pagaria maximo $2.500.000. Puede inferirse que el pago de la matricula
universitaria es susceptible al precio (Quieren estudiar pero donde la puedan pagar).

Las demas conclusiones se presentan en el informe completo que se anexa

ACCIONES A SEGUIR PARA APROVECHAR EL ESTUDIO DE MERADO




ELEMENTOS

PRODUCTO
Y/O SERVICIO

PRECIO Y/O
TARIFAS -

PLAZA O

DISTRIBUCION §

PROMOCION
Y/o
PUBLICIDAD

SERVICIO Y
ATENCION

ACTIVIDAD

Aunque la oferta de programas es el mismo se
debe Incluir en |a presentacion la diferencia yla

oferta de valor de acuerdo con el mercado o target

especifico seleccionado.

Definir las tarifas a ofertar de acuerdo con el

mercado y/b target seleccionado, modelo de becas
a MPN, descuentos y convenios calegios y
empresas

Realizar leves ajustes a infraestructura para dar
respuesta a expectativas del mercado

Orientar el disefio de piezas publicitarias

{definirlas) hacia los mercados o target
seleccionados

! Fortalecer y unlﬁcar criterios de servicio y atencion
en todas Ias dreas lnternas

-Propuesta dlferenaadaa i

MPN

-Propuesta diferenciada a
Colegios

-Propuesta diferenciada a

Ernpresas

-Plan especial de Becas MPN
-Plan Articulacién Colegios
-Plan Convenios Empresariales

-Programa remedelacién
salones

-Programa adecuacion zonas
de bienestar

-Reforzarimagen en MPN
-Publicidad especial orientada
a Colegios y empresas

. -Programa de Servicio “Todos
somos CUDES”.

Propuesta de Pago Anticipado: Como respuesta adicional al inconveniente econémico, CUDES organizé
un Plan de Pago Anticipado para que distribuyan en el tiempo, mediante ahorro el pago de la matricula.

8. PROPUESTA SEDE CUDES BARRANQUILLA

Se presentdé a los directivos del Colegio Boston Internacional la propuesta con las
recomendaciones del Consejo Directivo de Agosto, en donde el duefio de la sede asumia los
costos pre-operativos y de funcionamiento y CUDES aportaba su Know How. Los directivos del
colegio estan analizando el modelo presentado.

9. BECAS FUERZAS MILITARES

Segun indicacion del Consejo Directivo de Agosto, se acepté la propuesta del Min Defensa para
dar a los soldados heridos en combate un trato especial. Ya el convenio esta protocolizado.

10.PARQUE DE INNOVACION SOCIAL

Se recibié de la empresa Smart Knowledge, de origen espaniol, la propuesta para crear un Parque
de Innovacion Social que permita la existencia del modelo de la Triple Hélice en donde la
academia-estado- empresa interactian con los siguientes roles:

 La Empresa como lugar donde se detectan necesidades de mercado que requieren
soluciones innovadoras. La industria vista como una fuente de demanda permanente de
innovacion y de profesionales con el conocimiento adecuado




El Estado un promotor de relaciones contractuales que garantizan interacciones e
intercambios estables.

La Academia es la fuente de conocimiento y tecnologia; o como el agente provocador que
permite la creacién de sociedades basadas en el conocimiento.

Este proyecto beneficiaria mucho a CUDES pues le daria visibilidad y recursos en el mediano
plazo, solamente estaria por definirse la financiacion, que definitivamente no seria con recursos
propios.

11.PROPOSICIONES Y VARIOS

Propuesta de nuevos precios programas universitarios y tecnolégicos: Los miembros del
equipo de Rectoria proponen al Consejo Directivo permita un precio especial para las
nuevas cohortes 2018-l. Se pide que la Rectoria haga un analisis y propuesta de
escenarios para los diferentes precios. Luego de varias revisiones, los miembros del
Consejo Directivo aprueban que sean los siguientes precios: Programas Universitarios a
$2.100.000 y $2.300.000 para estratos 1y 2 el primer precio y el segundo precio para
estratos superiores. Para los programas de Tecnologia tener un precio de matricula de
$1.300.000.
Desarrollar los siguientes proyectos:

o Programas de Formacion para el Trabajo y el Desarrollo Humano

o Educacioén Virtual

o Formacién Continua

Con las siguientes caracteristicas:

Un doliente responsable de cada proyecto.

Presidenta: Realizar el oficio desde la casa del estudiante, para construir la sociedad
desde la base y que los productos o servicios de estos programas de formacion se
consuman en el sitio donde viven los estudiantes. Pasar del desespero a la dignidad del
ser. Con reconocimiento de saberes u homologaciones se acerca la gente a la
Universidad.

Consejero César Palacios: Estos oficios pueden tener el apoyo de empresarios, dado que
algunos de esos oficios han desaparecido. Ej. Coteros.

Consejero Alex Garcia: Crear una Escuela de Negocios con la identidad de CUDES en el
nivel superior.

Consejero Carlos Arango: Celebra que los programas de formacién continua hayan
iniciado, asi haya sido necesario esperar 5 afios. Darle el apoyo necesario pues se puede
hacer durante todo el tiempo y es una buena fuente de ingresos.




TEMAS PENDIENTES

ASUNTO [ RESPONSABLE || FECHA
Taller de Planeacion Estratégica de todo el|| Ricardo Llano Primer Semestre
Equipo 2018
Proyectos Ricardo Llano Primer Semestre
o Programas de Formacion para el 2018

Trabajo y el Desarrollo Humano
c Educacioén Virtual
o Formacion Continua

Incluir en Planeacion
Estrategica

Presentar toda la Organizacion por Procesos || Equipo Consejo Directivo Primer Semestre
2018

FIRMAS:

>3

PRESIDENTA CRETARIO




