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RESUMEN

Debido al déficit de inscripciones lo cual esta afectando el ingresos
economicos al Instituto ,este es el motivo fundamental, para enfocarme y
darle solucién con este proyecto que tiene como ejemplo: por qué existe
disminuciéon de inscripciones, si es por falta de comunicacién, la mala
organizaciéon, no se realizan charlas de capacitacion adecuada para el
personal, mencionando una de las principales causas y la disminucion de
inscripciones durante los dos primeros meses del ailo mencionado, El
objetivo general sera disefiar un plan de Estrategias para la Captacion de
Nuevos Estudiantes. El disefio de investigacion se procedera elegir sera el
disefio de campo ya que es proceso que permitira obtener conocimientos
reales para detectar el problema, el tipo de investigacion sera de caracter
Explorativo, por que el tema es muy complicado y se necesita estudiarlo a
fondo. Las técnicas que se van a utlizar son de importancia para el
transcurso de la investigacion, las herramientas como la encuesta y la

entrevista realizadas nos ayudara a entenderlo de la mejor manera posible.

Estrategias Captacion Mejora Ingresos
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ABSTRACT

Due to the enrollment deficit which is affecting the Institute's income, this is
the main reason, to focus and give solution with this project that has as an
example: why there is a decrease in enrollments, if it is due to lack of
communication, the bad organization, there are no talks of adequate training
for the staff, mentioning one of the main causes and the decrease of
enrollments during the first two months of the mentioned year. The general
objective will be to design a plan of Strategies for the Recruitment of New
Students. The research design will proceed to choose the field design since
it is a process that will allow to obtain real knowledge to detect the problem,
the type of research will be of an exploratory nature, because the subject is
very complicated and it needs to be studied thoroughly. The techniques that
are going to be used are of importance for the course of the investigation,
the tools such as the survey and the interview will help us to understand it

in the best way possible.

Recruitment Strategies Income Improvement

Vi
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CAPITULO |

EL PROBLEMA

Ubicaciéon del Problema del Contexto

El proceso de educacion superior reconocié la necesidad de expandirse
después de la Il Guerra Mundial, debido a la necesidad de la econdémica
gue requeria incrementar fuerza de trabajo calificada y asi responder a las
exigencias del crecimiento industrial, dejando de ser una ventaja para
convertirse en oportunidad. Como resultado a las renovadas posturas a los
requerimientos sociales y productivos que se enunciaron en la emergencia
de nuevos tipos de instituciones establecidos fuera del sector universitario.
Es asi como las alternativas educativas, las motivaciones y los perfiles
laborales ampliaron la configuracion de la poblacion estudiantil y cambiaron

la estructura del sector. (Orellana, 2011).

En América Latina, tal como en otras regiones, este ambito de la provisién
educativa ha conseguido posicionarse como un elemento clave, no sélo
para diversificar la oferta, sino ademas para contribuir a la equidad,

empleabilidad y al desarrollo econémico y social. (Orellana, 2011)

Segun la Secretaria de Educacion Superior, Ciencia, Tecnologia e
Innovacion (SENESCYT) en la ciudad de Guayaquil existen 25 Institutos
Superiores Técnicos y Tecnolégicos (ISTT) ,en donde cuatro de ellos son
publicos y 21 son privados (SNIESE, 2017), El ITB, el &rea loca es
Guayagquil es el lider a nivel de Tecnoldgicos, siendo acreditado con un 97%
por los organismos de control y hasta el segundo periodo 2017 registra
8.079 estudiantes distribuidos entre toda su oferta académica (ITB, 2017)

Actualmente existe mucha competencia, por ende los



Educandos tienen varias alternativas y en vista a eso se considera
necesario conocer las necesidades de los estudiantes y desarrollar
estrategias de aprendizaje significativo para captar nuevos estudiantes y
fidelizar a los que se encuentran estudiando sus respectivos periodos

académicos.

A nivel nacional en Ecuador se ofertaron 20.980 cupos en 229 carreras de
formacion técnicas y tecnolégicas, para el periodo 2.018; permitiendo que
los jovenes puedan culminar su educacién en menor tiempo de 2 a 3 afios,
sin tener que dejar de realizar sus actividades diarias; ademas, los
estudiantes tendran la disponibilidad de tiempo para seleccionar sus

jornadas de estudios, que son presencial y semi-presencial.

En la ciudad de Guayaquil, existen 85 institutos publicos para que los
jovenes puedan postularse, estudiar y obtener cupos después de haber
realizado su examen en el Senescyt, para esto no necesitan un puntaje alto
(Los bachilleres pueden aplicar entre 29 universidades y 85 institutos
publicos, 2018).

Situacion Conflicto

Escasez de informacién de los tecnoldgicos, a la ciudadania sobre la
ensefianza y la inversion que van a realizar, muchos desconocen las
alternativas que tienen para poder estudiar carreras cortas de 2 a 3 afios,
como técnico o tecndlogos; existen muchas dudas, entre ellas; la
incertidumbre, si es valido su titulo para trabajar en empresas publicas o
privadas, seria idoneo que los Institutos, tengan la opcién de contar con
convenios con universidades publicas, para continuar con los estudios y
obtener una licenciatura, estos solo se puede realizar en universidades
particulares, que son costosas para los estudiantes de bajos recursos
economicos, esto desmotiva al estudiante a retirarse de la institucion, estos
factores los limitan y los coloca en la indecision de ser parte de esta
alternativa de educacion, adicionalmente, otros factores son los precios

elevados de los modulos de inglés para los jévenes de bajos recursos



econdémicos, no contar con extension de sedes en provincias o recintos
lejanos, dificulta estudiar a jovenes de otras partes del pais, y no tener la
posibilidad de tener apertura para ellos, y los pocos que lo hacen deciden
estudiar fines de semana. La LOES en su articulo 5 del Reglamento de
Régimen Académico, sefiala: "El sistema de educacion superior se
organiza a partir de los siguientes niveles de formacion: a. Educacion
técnica superior y sus equivalentes; b. Educaciéon tecnoldgica superior y
sus equivalentes; c. Educacion superior de grado o de tercer nivel; y, d.
Educacion superior de posgrado o de cuarto nivel"; (CES)

Articulo 3." De la clasificacion. - Los institutos y conservatorios superiores,
pueden ser:

b) Institutos Tecnologicos Superiores.- Son instituciones de educacion
superior dedicadas a la formacion académica orientada al disefio, ejecucién
y evaluacion de funciones y procesos relacionados con la produccion de
bienes y servicios, incluyendo proyectos de aplicacion, adaptacion e

innovacion tecnoldgica. (CES).

Tabla 1

Decadencias

Causas Consecuencias

Moédulos de Inglés, muy | Jovenes de bajos recursos
costosos econdmicos no pueden cubrirlos.
Carencias de convenios | Desmotiva, al estudiante a su
con universidades. retiro de la Institucion.

Extension de sedes a | Impiden a jovenes de otras

otras Provincias. provincias a estudiar.

Delimitacion del Problema

Campo: Administracion

Area: Ingreso



Aspecto:  Estudiantes, ingresos.

Tema: Estrategias de captacion de estudiantes, para mejora de los
ingresos, del Instituto Superior Tecnoldgico Bolivariano de Tecnologia, en

Guayaquil.

Formulaciéon del Problema

¢,Como contribuir una estrategia de captacion de estudiantes de
administracion, para mejorar los ingresos, del Instituto Superior Tecnologico

Bolivariano, de Tecnologia, de la ciudad de Guayaquil, en el afio 2018?
Variables de la Investigacién

» Variable Independiente: Captacion de estudiantes

» Variable Dependiente: Ingresos

Evaluacién del problema

Original: El presente trabajo de investigacion es original porque se enfoca
en los jovenes estudiantes y en otras opciones de estudios que ellos
tienen, como es la formacion académica en los Institutos que les permite
estudiar por 2 a 3 afos, carreras técnicas y tecnoldgicas, asi los mas

jovenes pueden ingresar a educarse y obtener un titulo de tercer nivel.

Claro: El presente proyecto de investigacion es claro porque es facil de
entender, su redaccion aplica lenguaje de acuerdo al tema que

abordamos.

Evidente: Esta investigacion es evidente porque el problema que tienen
los jovenes bachilleres es no poder ingresar a las universidades estatales
sin haber rendido y aprobado el examen de la Senescyt, requisito

indispensable para su ingreso a los centros de educacion estatal.



Concreto: La presente investigacion es concreta, porque busca resolver
los problemas de la institucion educativa, analizarla y buscar soluciones
que no se van a poder eliminarlas completamente, pero si ayudara a

disminuirlas y corregirlas.

Relevante: El proyecto de investigacion es relevante porque ayudara a
que los jévenes tengan la informacién necesaria sobre las carreras que
ofrece el instituto y esto nos permitird incrementar el porcentaje de

estudiantes inscritos en nuestras carreras.

Factible: Esta presente la colaboracion del talento humano en el area
educativa

Objetivos General

Disefiar un plan de Estrategias para la Captacion de Nuevos Estudiantes.

Objetivo Especificos

» Fundamentar teéricamente la captacion de estudiantes, ingresos
econdmicos.

> Determinar métodos y técnicas de investigacion en la captacion de
futuros estudiantes.

» Elaborar plan de estrategias en captacion de nuevos estudiantes.
Interrogantes de la investigacion

1.- ¢Qué plan estratégico se realizara para captar estudiantes en las

carreras administrativas del ITB?

2.- ¢ Qué técnicas se implementarian para ayudar con las necesidades de

los estudiantes del ITB?

3.- ¢Coémo se capacitaria al personal para la buena atencién a los

estudiantes?



Justificacion e Importancia

El disefio de un plan de estrategias para lograr la captacion de nuevos
estudiantes e incrementar la inscripcion de alumnos nos permitira
enfocarnos en el problema, analizar la situacion actual, valorar alternativas
de solucidén y decidir las estrategias a seguir, para abordar la baja demanda
gue tenemos en el segundo semestre del afio 2.018, especialmente en la
carrera de Administracion de Empresas, actualmente existen jovenes que
tienen entre 2 y 3 aflos de graduados y no han logrado conseguir un cupo
aun cuando cada semestre se registran para rendir el examen del Senescyt
sin obtener el cupo requerido a muchos jévenes con un puntaje alto, no les
permiten elegir la carrera a su eleccion y les ofrecen carreras que no les
interesa quienes al encontrarse con todos estos inconveniente deciden,
buscar alternativas de estudios que les permita continuar sus estudios, pero
los valores adicionales que mantienen las instituciones privadas no les
permite estudiar en ellas, los jovenes estan conscientes que estudiar es un
derecho; pero por la falta de empleo y por la carestia de la vida no pueden
cancelar los valores adicionales que exigen los centros de educacion
privada. El Instituto Técnico Superior Bolivariano de Tecnologia ITB, brinda
a los bachilleres, la oportunidad de continuar la carrera de su eleccion, sin
realizar, ni aprobar el examen de Senescyt, ademas ellos pueden elegir la
carrera y el horario que les sea conveniente.

La implementacién de un plan de estrategias para lograr la captacion de
nuevos estudiantes es una oportunidad para que el ITB pueda captar
estudiantes que por los motivos mencionados no pierdan la oportunidad de
estudiar, continien con la carrera de su agrado. Es factible la
implementacion de un plan de estrategias porque los directivos del ITB,
tienen la predisposicién de aceptar y aplicar las estrategias que contenga
el plan lo que los beneficiarios social y econémicamente.

La relevancia social de la presente propuesta es que contribuird a mejorar
y aprovechar la educacién que un aspecto importante para logar el
desarrollo de un pais.



CAPITULO I

MARCO TEORICO

Fundamentacién Tebrica

La propuesta de este trabajo investigativo se basa en el disefio para la
captacion de estudiantes y asi mejorar los ingresos del Instituto
Tecnoldgico Bolivariano por tanto se puede decir que es un proyecto
orientado al desarrollo e implementacion de técnicas de mercadeo en
funcién de las matriculas histéricas contrastadas con los ingresos

proyectados luego de la correcta implementacion del presente trabajo.

Antecedentes Historicos

La mejora de la educacion comienza en el tiempo colonial, donde el
conquistador espafiol establecer una educacién en dos direcciones: una
creencia, destinada a preparar a los administradores de las posesiones de
la colonia y otra, orientada al cristianismo de los indios. Los pedagogos de
las instituciones educativas de la colonia sostenian que el proceso
ensefianza-aprendizaje debia ser el instrumento para sostener a la corona
y el medio que la iglesia debia emplear para esto indica la (Autora Amparo
92, afio 2012) “para servirle mejor a Dios” (pag. 5) esto era una tendencia

transferir autoritaria.

El libertador Presidente de la gran Colombia, Simon Bolivar dicto un decreto
el 12 de diciembre 1829, en el que se contemplaba la administracion de las

universidades, lo que dio fuerza a la instruccion

Publica, acorde con la religién catdlica que tenia el pueblo ecuatoriano. A
partir del afio 1830, cuando el Ecuador se constituye de manera oficial



Como Republica soberana e independiente debido a la iniciativa de
presidentes como don Vicente Rocafuerte, Garcia Moreno o Eloy Alfaro
sumado al incansable bregar de grandes lideres y de luchadores sociales

en pro de una educacién gratuita y laica.

Y es bajo esa premisa que el 29 de mayo de 1969 un grupo de estudiantes
bachilleres en medio de una manifestacion por una educacion superior
igualitaria y sin restricciones fueron indolentemente acribillados en os bajos
de la Casona Universitaria ubicada entre las calles Chile y Olmedo,
constituyéndose este acontecimiento en un hito y en un emblema para las
generaciones futuras que aspiran a obtener la merecida, necesaria y

adecuada formacién profesional.

Desde hace muchos afios a la fecha, la educacion superior se ha convertido
en una necesidad imperiosa entre los bachilleres, el deseo individual de
aumentar el nivel cultural y los conocimientos de cada individuo, la
necesidad de la obtencion de un diploma que avale un nivel superior de
estudio en nuestro mundo cada vez mas competitivo ha generado una gran
demanda entre los jovenes y adultos que aspiran a obtener cupos en las
diferentes universidades publicas del pais, siendo la mas opcionada la

Universidad de Guayaquil.

De ahi que la creacion de Institutos técnicos y tecnoldgicos de educacion
fue una iniciativa viable para los gobiernos de turno que proponian a la
ciudadania una nueva opcion en cuanto a oferta académica que con el paso
de los afios ha resultado muy atractiva para quienes desean obtener mayor
nivel académico, ya sea por cuanto estos centros de estudio tenian la
particularidad de ofertar carreras con menor duracién que los 4 o 5 afos
que se ofertan en las carreras tradicionales como ingenierias y licenciaturas

o por la flexibilidad que brindaba al momento de elegir los horarios.

A mas de las ofertas académicas que surgieron con el nacimiento de los
institutos técnicos y tecnoldgicos el gobierno vio la necesidad de regular

esta modalidad asignando créditos en funciéon de las horas y de las



materias recibidas, creando y actualizando la maya curricular, ademas de
expedir leyes y reglamentos que avalen la educacion tecnolégica y su

continuidad académica en el pais.

En la actualidad la cantidad de universidades ya sean publicas o privadas
e institutos técnicos tecnoldgicos de origen estatal a resultado
insuficientes tanto en cantidad como en tamafio (infraestructura) en relacion
a la demanda de bachilleres que desean y necesitan obtener un titulo de
educacion superior, tanto asi que el pais observa el nacimiento de los
institutos superiores particulares con el objetivo de satisfacer la enorme
postulacién de jovenes a las carreras de tercer nivel generada hasta la

actualidad.

Antecedentes Referenciales

El autor Ramirez, Wilfredo, 2012, Instituto universitario Carlos Soublette

valencia - estado Carabobo
Tema: Plan estratégico de mercadeo para captacion de nuevos estudiantes

La investigacion que realizo el investigador tuvo como objetivo realizar un
plan estrategia de marketing para captar estudiantes para IUNICS
extension —valencia, 2012, la propuesta era aumentar el 50% de
matriculados en las carreras que ofertaban. Estudio que aplico era aplicado,
proyectiva, tecnicista, caracter descriptivo, disefio de campo, de modalidad
de proyecto factible lo describié de fase 1.2-3-4

Fase |. Determino, la poblacion de mas de 200.000 bachilleres entre
dieciséis y veinticinco afios quieren ingresar a estudiar sus estudios
superiores en lugares cerca de valencia utilizo la muestra aplicada es la
(LINCOLN SHAO) de la poblaciones infinitas, con un total de 68. Para la
elaboracion de su investigacion, utilizé datos de la observacion, la Encuesta
cuestionario y entrevista para tener detalles claros y precisos. Basado a
toda la investigacion sus resultados que los sectores populares de bajos

recursos economicos y familiar numerosa.



Fase lll se demostré en técnicas y operativas la institucion estaba en la
disposiciéon buscar los recursos humanos y materiales para poder poner en
marcha su gestion en la captacion de estudiantes elaboraron un FODA
conocer la situacibn se encontraba el Instituto Universitario Carlos
Soublette querian conocer su parte externa e interna, crearon tres
estrategias estan formadas por un plan de publicidad, visitas a los centro

de educacion media y proyeccion de los planes sociales.

La diferencia del tema del autor (Ramirez,Wilfredo, 2012) con este
proyecto la modalidad que tomo lo dividi6 en fase 1-2-3-4 manejo una
poblacién y saco la muestra estadisticas menciono una cifra de cantidad de
estudiantes que no estudiaban, para este proyecto no realizaria ese
método ya que la institucion no estaria financiando para realizar ese estudio

de mercadeo el muestreo que realizaria estratificado.

La autora Silvia Lino Ninive del Rocio, afio 2011, Instituto Superior

Tecnoldgico Bolivariano de Tecnologia, de la ciudad de Guayaquil el Tema:
APLICACION DE ESTRATEGIAS DE MARKETING EDUCATIVO EN EL
INCREMENTO DE LA DEMANDA DE ALUMNOS EN EL COLEGIO
“PRIMERO DE ORFE”

Plantea la creacién de una Instituciones educativas colegio, Primero de
Octubre canté santa lucia recintos, hay déficits inscripciones, aunque, han
realizado, publicidad hojas volantes, cufias radiales, pancartas, perifoneo

se ha ofrecido becas de estudios. (Lino, 2011)

El autor Alberto Mario Ceballos Lozano, afio 2012, Universidad San Martin
Tema: PLAN DE MARKETING PARA INCREMENTAR EL NUMERO DE
ESTUDIANTES EN EL CENTRO EDUCATIVO LA SABIDURIA DE LA
CIUDAD DE BARRANQUILLA.

El tema consiste como incrementar la demanda de estudiantes de un
centro educativo sabiduria, De acuerdo a la necesidad del mercado .El

centro educativo superior oferto nuevos programas escolar ,mejoras de
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calidad de estudios lo realizaron, por estar inaugurando centro de estudio
educativo lo llamaron sabiduria decidieron hacer el proyecto mencionado
al detectar las falencias en la promocion de oferta del colegio .elaboro plan
de mercado ,estudios a nivel descriptivos , con enfoque cuantitativo con la
finalidad disefiar un plan comercial que la instituciéon debe ejecutar en el
afio 2012 ,buscan nuevos programas sirva de referencia para el portafolio
educativo de la institucion desarrollando una metodologia para analizar el
sector educativo es por ellos proyectan estrategias un plan de accion , y
Su presupuesto para ejecutar son estrategias planeadas . (Alberto Mario
Ceballos Lozano, 2012)

Palabras claves: plan de marketing, estrategias, nivel escolaridad

La diferencia del tema planteado la sabiduria con tema del proyecto son
dos cosas diferentes es una institucion esta por funcionar y se basa a una
estrategia de mejorar la educacién , organizan un plan de mercado para
saber la falencia que existen en la educacion y poder mejorarlas,
realizando un estudio de mercado en funciones educacion ,la calidad de la
ensefianza, plan de marketing ,estrategias, lo diferente de nuestro proyecto
se dedica a la funcion de la enseflanza de un instituto que tiene 22 afos
en el mercado funcionando y brindando la oportunidad a jovenes
bachilleres a continuar su carreas de estudios y obtener en un futuro una
profesion a desempefar pero la falta de informacion de los titulo de los
institutos a obtener es que ha disminuido la captacion de estudiantes este
segundo periodo 2018.

Fundamentacién Legal

La presente propuesta se en marca dentro de las leyes, disposiciones,
reglamentos, acuerdos que regulan la vida politica, civil y juridica del pais,
por lo que se haréa referencia a varios cuerpos legales para fundamentar

juridicamente la elaboracién de este trabajo de tesis.

Constitucion de la Republica del Ecuador (2008)
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Es importante recordar que la Carta Magna como su nombre lo indica, es
el cuerpo de ley mas substancial y que prima por sobre cualquier otro
instrumento legal por tal motivo se ha considerado pertinente mencionarle

al inicio del presente sustento legal, empezando de esta manera con:

El Titulo | Elementos Constitutivos del Estado. Capitulo I. Articulo 3.- Son

deberes primordiales del estado:

1.Garantizar sin discriminacion alguna el efectivo goce de los derechos
establecida en la Constitucion y en los instrumentos internacionales, en
particular la educacion, la salud, la alimentacion, la seguridad social y el

agua para sus habitantes.

Capitulo II. Articulo 6.- Todas las ecuatorianas y los ecuatorianos son

ciudadanos y gozaran de los derechos establecidos en la Constitucion.

Titulo Il Derechos. Capitulo Il. Seccion V. Articulo 26.- La educacion es un
derecho de las personas a lo largo de su vida y un deber ineludible e
inexcusable del estado. Constituye un area prioritaria de la politica publica
y de la inversion estatal, garantia de la igualdad e inclusién social y

condicion indispensable para el buen vivir.

Articulo 26. Parrafo 3ero.- La educacion sera universal y laica en todos sus

niveles; y gratuita hasta el tercer nivel de educacién superior inclusive.

Titulo VII Régimen del Buen Vivir. Capitulo 1. Segunda seccion. Articulo
344.- El sistema nacional de educacion comprendera las instituciones,
programas, politicas, recursos y actores del proceso educativo, asi como
acciones en los niveles de educacion inicial, basica y bachillerato, y estara

articulado con el sistema de educacién superior.

Articulo 350.- El sistema de educacidon superior tiene como finalidad la
formacion académica y profesional con vision cientifica y humanista; la
investigacion cientifica y tecnolégica; la innovacién, promocion, desarrollo
y difusion de los saberes y las culturas; la construccion de soluciones para
los problemas del pais, en relacion con los objetivos del régimen de

desarrollo.
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Articulo 352.- El sistema de educacion superior estard integrado por
universidades y escuelas politécnicas; institutos superiores técnicos,
tecnolégicos y pedagdgicos; y conservatorios de musica y artes,

debidamente acreditados y evaluados.

Articulo 356. Parrafo 3.- Con independencia de su caracter publico o
particular, se garantiza la igualdad de oportunidades en el acceso, en la
permanencia, y en la movilidad y en el egreso, con excepcion del cobro de

aranceles en la educacion particular.

Articulo 356. Parrafo 4.- El cobro de aranceles en la educaciéon superior
particular contara con mecanismos tales como becas, créditos, cuotas de
ingreso u otros que permitan la integracion y equidad social en sus multiples

dimensiones.

Si bien es cierto la Constitucién de la Republica del Ecuador es la norma
juridica de mayor relevancia en el pais es importante detallar que existen
leyes que accionan en un campo especifico como en nuestro caso el area
de la educacion superior la que esta regulada por la Ley Organica de
Educacién Superior LOES.

En el articulo 4 de LOES estipula: Derecho a la Educacion Superior.- El
derecho a la educacién superior consiste en el ejercicio efectivo de la
igualdad de oportunidades, en funcion de los méritos respectivos, a fin de
acceder a una formacion académica y profesional con produccién de

conocimiento pertinente y de excelencia.
Articulo 5.- Derecho de las y los estudiantes.

Articulo 6.- Derechos de los profesores o profesoras e investigadores o

investigadoras.

Articulo 9.- La educacion superior y el buen vivir. - La educacion superior
es condicién indispensable para la construccién del derecho del buen vivir,
en el marco de la interculturalidad, del respeto a la diversidad y la

convivencia arménica con la naturaleza.
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Articulo 10.- Articulacién del Sistema. - La educacién superior integra el
proceso permanente de educacion a lo largo de la vida. El Sistema de
Educacion Superior se articulara con la formacion inicial, basica,

bachillerato y la educacion no formal.
Plan nacional del Buen Vivir
Obijetivo 4. Fortalecer las capacidades y potencialidades de la ciudadania

4.1. Alcanzar la universalizacion en el acceso a la educacion inicial, basica

y bachillerato, y democratizar el acceso a la educacion superior.

4.2. Promover la culminaciéon de los estudios en todos los niveles

educativos.

4.4. Mejorar la calidad de la educacion en todos sus niveles y modalidades,
para la generacion de conocimiento y la formacién integral de personas
creativas, solidarias, responsables, criticas, participativas y productivas,

bajo los principios de igualdad, equidad social y territorialidad.

Ademas, existen organismos estatales que sustentan y regulan la vida
juridica de las instituciones de educacion superior como lo son La
Secretaria Nacional de Educacion Superior Ciencia y Tecnologia
SENESYT; el Consejo de Educacién Superior CES; el Consejo de
Evaluacién, Acreditacion y Aseguramiento de la Calidad de Educacion
Superior CEAACES.

MARCO TEORICO

Para dar una correcta fundamentacion es necesario entender diferencias
fundamentales en el campo del marketing y las ventas, determinar nuestro
mercado meta, conocer el mercado al cual se pretende ingresar, establecer

las necesidades de los consumidores entre otros.
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Marketing

Con mucha frecuencia se suele confundir a “las ventas” con “el marketing®,
especialmente para las personas ajenas al mundo del mercadeo por ello
diremos que las ventas tratan sobre las relaciones interpersonales entre
cliente y vendedor mismas que deben ser cuantificables en metas,
cumplimientos, voliumenes e ingresos; mientras que el marketing va mas
alla de esa relacion cliente-vendedor pues se enfoca en la obtencion de una
relacion duradera en el tiempo, tratando de satisfacer las necesidades de
los clientes, es decir marketing es el “proceso mediante el cual las
empresas crean valor para los clientes y establecen relaciones sélidas con
ellos obteniendo a cambio el valor de los clientes”. (Philip Kotler & Gary

Armstrong, 2008, pag. 5)

llustracion 1 Comparacion de los conceptos de ventas y de marketing

Punto de Enfoque Medios Final
partida
Concepto [ _ .~ Productos Venta Utilidades por
de venta existentes promocion volumen de ventas
Necesidades . Utilidades por la
dgxacri,;?n g Mercado de los %?;Z?ggg satisfaccion
\ consumidores del cliente

Fuente: Fundamentos de Marketing
Autor: (Philip Kotler & Gary Armstrong, 2008)
El incesante bombardeo publicitario a través de prensa televisiva, radial,

escrita y hasta en medios digitales nos han hecho observadores ciegos de
la verdadera guerra que libran las grandes empresas dedicadas al
marketing y a la publicidad pues resulta tan comuin observar tanta
publicidad que en los dias actuales ya al espectador le resulta muy normal

esta agresion de los Mark etélogos.
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La adecuada implementacién de un buen sistema de mercadeo es crucial
para la obtencion de los resultados esperados tanto para empresas con
fines de lucro como Samsung, Ford, Conecel, entre otras; asi como también
para empresas sin intereses econdmicos como instituciones publicas
prestadoras de servicios, clinicas, fundaciones ONG, instituciones
educativas; por ende el presente proyecto tratard sobre un disefio eficaz
para la captacion de nuevos estudiantes ya que esta orientado al sector

educativo en el nivel superior.

llustracion 2 Modelo simple del proceso del marketing

Crear valor para os clientes y Atraer a camio e

construl elaciones con el cliente Valor del cllente

Entendera Disearuna s Elabora  pro- Creat relacones Captar el vlor de
mercado y asnece: | | tegi de markeing |, ama de merkeling ruebls y o5 clenes para crear
Sdades y deseos mpusada por que leque delee paa Lldades y calad

de s clenls el cene Vo uperior o cletes oara ¢ cete

Fuente: Fundamentos de Marketing
Autor: (Philip Kotler & Gary Armstrong, 2008)

Captacion de nuevos estudiantes

Para toda institucion de educcion de caracter privada el tema medular esta
en los estudiantes que alberga en sus aulas de clase (entre mas
estudiantes se encuentren legalmente inscritos y asistiendo mejor mayor
sera la renta de la misma); Es asi que mediante la investigacion actual se
logré determinar los pasos a seguir para desarrollar el disefio de la

propuesta y para su posterior ejecucion en observancia de lo ya expuesto:
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1. Conocer las necesidades y demandas de los clientes.

2. Ofertas del mercado (productos y servicios).

3. Segmentacién de mercado, identificacion del mercado meta.
4. Estrategia de desarrollo de marca y servicios.

5. Herramientas de promocion.

6. Fijacion de precios: comprender y captar el valor del cliente.
7. Creacion de lealtad.

8. El marketing en la era digital.

1. Conocer las necesidades y demandas de los clientes

Para empezar, diremos que necesidad, es toda carencia del ser humano
que se pueda percibir pudiendo ser estas fisicas, mentales, biologicas,
intelectuales, emocionales, etc. Definiremos ademas que demanda es toda
peticion, solicitud o exigencia que realiza el hombre en funcion de sus
necesidades y/o deseos, es por eso que nos resulta imperante el conocer
las necesidades y exigencias de nuestros posibles clientes. “Cuando los
deseos estan respaldados por el poder de compra, se convierten en
demandas. Dados sus deseos y recursos, la gente demanda productos
cuyos beneficios le producen la mayor satisfaccion” (Philip Kotler & Gary

Armstrong, 2008, pag. 6).
2. Ofertas del mercado (productos y servicios)

Es imprescindible determinar si nuestros futuros socios comerciales estan
interesados, necesitan o desean un bien o un servicio, ya que no seria
prudente disefiar la misma estrategia de marketing para comercializar un
bien tangible que una tactica para el mercadeo de un producto intangible.
Mas sin embargo como lo especifica “En primer lugar, no existe un bien o

un servicio puro. Los productos aparentemente son un conjunto de
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elementos tangibles e intangibles que se combinan en diversos grados”. (K.
Douglas Hoffman & John E. G. Bateson, 2012, pag. 6)

En este caso el estudio se centrard en la oferta de servicios educativos ya
que ese es el campo de trabajo del Instituto Tecnologico Bolivariano para
quien se esta realizando el proesente trabajo de grado, no sin antes
expresar que un error muy comun en las empresas (miopia de marketing)
es dedicar especial atencion al producto o servicio que se ofrece sin
atender los detalles intangibles que le dan ese valor agregado a nuestra
opferta “muchas empresas cometen el error de prestar mas atencion a los
productos especificos que ofrecen que a los beneficios y experiencias
generados por dichos productos” (Philip Kotler & Gary Armstrong, 2008,

pag. 7)
[lustracion 3 Escala de las entidades de mercado

Sal Bebidas
refrescantes
Detergentes
Automoviles
Cosmeéticos

Sucursales de
comida rapida

INTANGIBLE
, DOMINANTE

TANGIBLE

DOMINANTE
Sucursales de

comida rapida
Agencias de
publicidad  Aerolineas
Administracion

de inversiones Consultoria
Ensenanza

Fuente: Marketing de servicios
Autor: (K. Douglas Hoffman & John E. G. Bateson, 2012)

Empresas productoras de bienes.

Es realmente extenso referirse a las empresas productoras Yy
comercializadoras de bienes y a los complejos sistemas de mercadeo que
existen y se maneja en la actualidad, pero para efectos de estudio se
puntualiza que una empresa de bienes es aquella que se dedica a la
produccion y comercializacion de bienes tangibles, por lo tanto este modelo

de empresas no sera objeto directo de nuestro estudio.
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Empresas de servicios.

Definir rigidamente este tipo de empresas resulta realmente complicado ya
gue como se detallé anteriormente no existen un bien o un servicio neto
sino mas bien se complementa la una con la otro en la medida de la
necesidad de la empresa su objeto y sus clientes, pero para el resultado
del desarrollo de la tesis se dira que las empresas de servicio son las
llamadas a ofertar un producto intangible a fin de satisfacer las demandas

de sus clientes.
Crecimiento de la economia de las empresas de servicios.

El aumento de las empresas de servicios ha surgido exponencialmente a
nivel global, la economia en constante desarrollo cambia en la medida en
que se derrumban los paradigmas de la absoluta fortaleza de una economia
netamente productora de bienes y en el simil en que nuestro fragil planeta

grita al silencio por clamor ante las atrocidades ambientales cometidas.

Por un lado los grandes productores reciben constantes amenazas por
parte de las nuevas economias recién apostadas a la industrializacion ya
que estas ofrecen sus productos a menor precio que las industrias
tradicionales, motivo por el cual resulta altamente rentable competir en el
enorme mercado de los servicios como por ejemplo los servicios turisticos,

aerolineas, etc.

Otra arista a tomar mucho en cuenta es el avance agigantado de la
tecnologia y las comunicaciones, el nacimiento de nuevas plataformas
tecnoldgicas invitan a los emprendedores y empresarios consolidados a
incursionar por esta ruta comercial, ya que a todos nos ha sido evidente el
gran desarrollo de las plataformas de mensajeria y telecomunicaciones y
el enorme impacto de estas a nivel mundial afectando positivamente al
desarrollo comercial a través de la prestacion de distintos tipos de servicios
como por ejemplo. La industria de la telefonia celular y de las

telecomunicaciones, las redes sociales, etc.
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llustracion 4

Tamarfio estimado del sector de servicios como porcentaje del PIB a nivel

mundial
4 [ [ | | [ | [ | I
I | Bahamas (90%) | | | | |
[~ BU(78%), Panam (76%), Japon (73%) |
! I I I I | I I
|' Unidn Europea (los 27 paises miembros) (71%), Cuba (71%) [I
! I I I I I I
(T Australia (70%), Canada (69%), México (69%) |
! I I I
| Espaia (66%), Portugal 66%, Suddfrica (66%), Pert (65%), Brasil (64%) U
| I I I I I
| I Belice IIt’:‘.’v%). CostaIRlca (62%), raraguay (eol%). El Salvadlor (60%)
Republica Dominicana (59%), Uruguay (59%), Guatemala (59%),
Feuador (59%)
| | | | | |
Nicaragua (579%), Corea el Sur (57%), Argentina (56%),
Honduras (55%), India (55%)
I [ | | | I
Colombia (52%), Brlim (52%) I J
|'| cuym|a [45%],Chl|le [M%J,Maiasin W%
| | €I11na|I39%} | I |
[~ Arabia Saudita (33%) 7
I/ I/ I/ i 1 I I I I 1
0 10 2 30 10 50 60 7 80 90 100

Servicios como porcentaje del PIB

Fuente: Marketing de servicios
Autor: (Christopher Lovelock & Jochen Wirtz, 2009)
En nuestro pais el cambio de la matriz productiva (la no dependencia del

petréleo como sustento del estado) ha incidido en el incremento de la

creacion y fortalecimiento de las empresas de servicios, la obligatoriedad

del VAE Valor Agregado Ecuatoriano en las empresas ha aumentado la

contratacion del talento humano local.

En el campo de la educacion superior la oferta de universidades e institutos

tecnoldgicos lamentablemente no son capaces de satisfacer la demanda

creciente de jovenes y adultos que aspiran a la obtencion de un titulo de
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3er nivel; y las medidas adoptadas por los gobiernos de turno no pudieron

atenuar y menos satisfacer las necesidades de la poblacion estudiantil.

llustracion 5

Valor agregado bruto por industrias

VALOR AGREGADO BRUTO POR INDUSTRIAS
2007=100, Tasas de variacion anual

-100 50

Suministro de electricidad y agua
Actividades de servicios financieros
Acuiculturay pesca de camardn
Correoy Comunicaciones
Ensefianza y Servicios sociales y de salud
Alojamiento y servicios de comida
Actividades profesionales
Comercio
Transporte
Servicio doméstico
Agricultura
Pesca (excepto camaron)
Manufactura (exc. refinacion de petroleo)
Qtros Servicios *
Refinacion de Pefrleo
Administracion pablica y defensa

Petréleo y minas 21

Construccion -9

Y Inchuye - Ackvidades inmobifanas y Entretenimiento, racreacion y obas achidades deseniios

Fuente: Banco Central del Ecuador
Autor: Carmen Burgos

3. Segmentacion de mercado, identificacion del mercado meta.

Segmentacion de mercado

Como se ha mencionado en parrafos anteriores los compradores son un
enorme mundo con tantas variedades de deseos como de necesidades, por
ello resulta importante que como parte de una buena estrategia de

marketing se deba realizar una prolija segmentacion de mercado.
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[lustracion 6

Pasos de segmentacion, determinacion y posicionamiento

Determinacion de Posicionamiento
Segmentacion
en el mercado
de mercado mercados me.ta
- Desarrollar la medida de Desarrollar el
|dentificar las bases para lo atractivo del segmento posicionamiento para
efectuar la segmentacion los segmentos meta
de mercado Seleccionar segmentos
: meta Desarrollar una mezcla
Desarrollar perfiles del de marketing para cada
segmento segmento

Fuente: Fundamentos de marketing
Autor: (Philip Kotler & Gary Armstrong, 2008)

La segmentacién de mercado se la puede realizar segun la variacion que
se observe y la que mas se ajuste a las necesidades del tipo de proyecto
gue se esté por lanzar, siendo asi que dependiendo de ciertos factores la

segmentacion puede ser:
Segmentacion geografica
Segmentacion demografica
Segmentacién psicografica

Segmentacién conductual

Mercado meta

Un mercado meta consiste en un conjunto de compradores que tienen
necesidades o caracteristicas comunes, y a los que la compafiia decide
servir (Philip Kotler & Gary Armstrong, 2008, pag. 178), entonces bajo esta
premisa se puede establecer que posterior a una segmentacion adecuada

del mercado se debe determinar el mercado meta.
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Asi también la determinacion del mercado meta depende de cierta
estrategia dependiendo de las necesidades de los compradores o
consumidores, ademas que “las compafias pueden determinar sus
mercados de un modo muy amplio (marketing no diferenciado), muy
limitado (Micromarketing), o intermedio (marketing diferenciado o
concentrado” (Philip Kotler & Gary Armstrong, 2008, pag. 178), en tal virtud

se expondra:

Marketing diferenciado.- Trata de la estrategia que una compaiiia disefia
para incursionar en varios segmentos de mercado, mismos que has sido
previamente determinados mediante un estudio previo; “l ofrecer
variaciones de productos y de marketing, estas compafias esperan obtener
mayores ventas y una posicion mas firme dentro de cada segmento de

mercado” (Philip Kotler & Gary Armstrong, 2008, pag. 179).

Marketing no diferenciado. - Llamado también marketing masivo, presenta
la creacion de una sola oferta para el mercado, esto se hace asumiendo la
generalidad de las necesidades de los clientes (estudiantes) obviando el
factor que entre cada segmento de mercado hay claras diferencias y
necesidades, por lo que los especialistas de marketing moderno cuestionan
este tipo de estrategias por la dificultad que implica generalizar las

necesidades del mercado.

Marketing concentrado (de nicho).- Esta estrategia de mercadeo es usada
en empresas de pequefia 0 mediana envergadura pues no se desgasta
tratando de ingresar en todos los segmentos de mercado sino mas bien se
consolidan en uno o dos segmentos, de esta manera su posicionamiento
en el mercado es mas concreto, resultando Optimo para alcanzar a

satisfacer las necesidades de dichos segmentos.

Puede efectuar un marketing mas eficaz al ajustar sus productos,
precios y programas a las necesidades de segmentos cuidadosamente
definidos; y promoverse de modo mas eficiente al enfocar sus productos

0 servicios, canales, y programas de comunicacion, solo hacia los
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consumidores a quienes puede servir mejor y de manera mas redituable.
(Philip Kotler & Gary Armstrong, 2008, pag. 180).

Micromarketing. - Es la estrategia mas especializada del marketing, ya que
adapta toda su estrategia a las necesidades especificas de cada segmento
de mercado, en otras palabras, adapta sus productos y programas a los
gustos de los individuos y a los lugares en donde se enfoca

geograficamente.
4. Estrategia de desarrollo de marcay servicios

El disefio de una estrategia eficaz para la creacion de una marca o servicio
mejora podria ser quizas el aspecto mas importante en una estrategia de
marketing pues esta comprende el vinculo entre la empresa y el mercado

a través de la parte visual, auditiva e incluso emocional de los estudiantes.
Marca

Segun lo conceptualiza Philip Kotler & Gary Armstrong (2008) “Una marca
es un nombre, término, signo, simbolo, disefio, 0 una combinacion de estos
elementos, que identifica al fabricante o vendedor de un producto o
servicio” (pag. 208), entonces se puede decir que la marca es el alma del

producto que se desee promover u ofertar.

Se dice que la primera impresién es lo que cuenta; y la marca al igual que
en cualquier relacion interpersonal intenta dar esa impresion inicial que
cautive o cuando menos atraiga la curiosidad del cliente, de ahi que la
marca debe cumplir con ciertas caracteristicas sugetivas que impacten a

los consumidores.
Valor capital de la marca

Esta es una muy importante arista a tener en cuenta en el mundo del
marketig, ya que el valor capital de la marca esta directamente ligado con
la relacién entre la empresea y el cliente y la afinidad que haya entre ambos,
es decir que es la respuesta del cliente al conocer un servico o producto.

Hay marcas que causan una gran influencia durante afios e incluso
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generaciones y no es solo por su excelente producto sino por la sensacion
de bienestar que disfruta el cliente al usarla por ejemplo Coca-Cola, Adidas,
Disney, IBM, entre otras; empresas como las mencionadas han logrado un
enorme grado de solidez, ya que han generado en los estudiantes un gran

nivel de preferencia sobre otras marcas.

Un estudio revel6 que el 72 por ciento de los consumidores pagarian
un sobreprecio del 20 por ciento por su marca seleccionada comparada
con la marca competidora mas cercana; un 40 por ciento pagaria un
sobreprecio del 50 por ciento.20 Los fanaticos de Tide y Heinz estarian
dispuestos a pagar un sobreprecio del 100 por ciento. Los leales
bebedores de Coca-Cola pagarian un sobreprecio del 50 por ciento, y
los usuarios de Volvo pagarian un 40 por ciento mas. (Philip Kotler &
Gary Armstrong, 2008, pag. 214).

llustracion 7 Principales decisiones en la estrategia en el desarrollo de

una marca
Posicionamiento Selecclon del Patrocinio de la marca Desarrollo de la marca
de la marca nombre de la marca
Marca del fabricante Extensiones de linea
Atributos Seleccién Marca privada Extensiones de marca
Beneficios Proteccion Marca bajo licencia Multimarcas
Creenclas y valores Marca conjunta

Fuente: Marketing de servicios
Autor: (Philip Kotler & Gary Armstrong, 2008)
Servicios
Como ya se describié en parrafos anteriores en el estricto sentido formal,
servicio es un bien mayormente intangible que se una persona o empresa

ofrece a otra a cambio de una retribucién econémica.

Se puede identificar una diferencia sustancial entre bienes y servicios pues
un bien se elabora, se almacena y luego se comercializa su servicio por su

parte primero se vende y luego se elabora para ser consumidos siendo que
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el cliente esta presente cuando en la produccién este bien ocasionando una

gran interactividad entre la empresa y el cliente.

Hay un sin nimero de servicios que se pueden ofertar asi como enormes
son los segmentos en que se puede dividir el mercado, pero para el caso
del presente estudio la investigacion se centrard en el servicio de
educacién, razén por la cual el disefio de marketing sera objetivo hacia ese

campo.
Estrategia de marketing para compafiia de servicios

Tal cual una compafia productora de bienes tangibles la estrategia de
marketing es indispensable para alcanzar el posicionamiento esperado por
la empresa prestadora de servicio ya que al igual que lo hace General
Motors también el Instituto Tecnoldgico Bolivariano lo mueven las ventas
en el caso de GM son las ventas de los vehiculos que fabrica y para el caso

del ITB sus servicios de educacién superior que ofrece a los bachilleres.
Categoria de servicios

El primer paso para delimitar la estrategia que se tomara en el presente
estudio es conocer cual es la categoria del servicio que se ofrece; que para
el caso del mercado local el eje en el que se desenvuelve este proyecto es
de elemental importancia ya que la educacion solo compite en jerarquia con
la salud y la seguridad nacional segun el estado ecuatoriano, tanto es asi
gue el gobierno destina alrededor del 70% del gasto corriente a estos

rubros.

Ademas los autores Christopher Lovelock & Jochen Wirtz en su libro
marketing de servicios describen la iguiente forma de establecer la jerarquia

de los servicios que ofrece una compaiiia:

a. Las innovaciones importantes, que son productos basicos y nuevos
para el mercado y que no has sidos precisados anteriormente, un
ejemplo es el servico proporcionado en la web por eBay.

b. Las innovaciones importantes de procesos, que no nes otra cosa

gue la creacién de metodos nuevos para entregar o proporcionar yn
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producto o servicio que ya existe, por ejemplo la opcién de jornadas
semipresenciales del ITB.

Las extensiones de lineas de productos, cuyo proceso es la
ampliacion de las lineas actuales de productos o servicios
comercializados por empresas extistentes como ejemplo Uber que
ha ampliado el canal de distribucion de comida a domicilio.

Las extenciones de linea de procesos, mismas que no son tan
innovadoras pero aun asi coadyuvan a la prestacion eficaz de un
servicio ya existente como lo hacen los bancos al crear un nuevo
servicio bancario atravez de una prestadora de servicios telefonico.
Las innovaciones de servicios complementario, que consiste en
agregar un nuevo elemento que mejore el producto original o que
facilite el servicio primario emplo el acceso a internet gratuito que
actualmente ofrecen para el estudio el ITB a sus alumnos dentro de
sus instalaciones.

La mejora de servicios, que son las mas usadas y que involucran
cambios minimos en el producto o servicio original.

Los cambios de estilo, cosa que no resulta innovadora pero genera
resultados visible un ejemplo de ello es pintar la fachada de la

empresa.
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Tabla 2

Interaccion entre un aspirante o estudiante y la institucion de educacién

* Postulacion

« Examen de ingreso

» Entrega de documentos
« Pago de matricula

« Asistencia a clases

~

« Ofertas de servicio

* Recepcidn del pago

« Recepcion de documentacion

« Orientacion y servicio al estudiante

« Socializar con el estudiante
* Impartir catedra
* Vinculacion y horas de tutoria

Docentes

Fuente: Fundamentos de marketing
Autor: Carmen Burgos
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5. Herramientas de promocion

Publicidad

Permite que los vendedores hagan llegar el mensaje al publico a través de
radio, television, prensa escrita y por medio de la web y redes sociales un
gran numero de veces alcanzando ademds a un segmento
geograficamente disperso, provocando el interés en cada vez mas persona,
“Por una parte, la publicidad puede servir para crear una imagen perdurable
de un producto (como los anuncios de Coca-Cola); por la otra, la publicidad
puede generar ventas rapidas (como cuando Kohl’'s anuncia ventas de fin

de semana)” (Philip Kotler & Gary Armstrong, 2008, pag. 368)
Ventas personales

Es una técnica muy eficaz en cierta parte del proceso de la relacion
comercial ya que implica una relacion directa entre dos 0 mas individuos
brindando asi la oportunidad de conocer mas especificamente las

necesidades de los alumnos.
Relaciones publicas

Son eficaces porque se tiene la oportunidad de llegar a mas personas a
través de las campafas que se realicen en diarios, emisoras radiales,

television e incluso en las redes sociales.

6. Fijacion de precios: comprender y captar el valor del cliente

Segun lo describe (Philip Kotler & Gary Armstrong, 2008) “un precio es la
suma de los valores que los clientes dan a cambio de los beneficios de
tener o usar el producto o servicio” (pag. 263). Entonces se podria definir
como precio al valor que el vendedor asigna a su oferta de producto y que

el cliente paga por recibir un bien o un servicio.

Ademas, se puede decir que el precio es el elemento mas flexible en el

proceso del marketing pues no es de valor constante pudiendo variar segun
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la necesidad, condiciones y mas elementos que determine la empresa o

quien ofrezca un producto tangible o intangible.
Fijacion de precio de valor agregado.

Sin duda alguna el valor agregado que se proporcione a un producto
tangible o intangible es un acrecentamiento en cuanto a la calidad,
durabilidad o eficacia para la comercializacion del mismo, esto crea un valor
adicional y origina la sensacion de bienestar en el cliente, motivo por el cual
una persona estaria dispuesta a pagar un valor extra por un bien o servicio

aparentemente similar a otro.
Fijacion de precios por descuento y compensacion.

Esta estrategia consiste en otorgar descuentos a los clientes (quienes por
motivos del estudio seran los estudiantes) como estimulo segun los
cumplimientos a las condiciones establecidas por la empresa como por
ejemplo el descuento que se ofrece al cliente por el pago puntual de una
factura. Aunque también se pueden entregar beneficios especiales por
dichos cumplimientos, como los servicios adicionales que ofrece una

compafia telefénica por la cancelacion puntal de los valores generados.

“Un descuento funcional (también llamado descuento comercial) es el que
la compafia ofrece a miembros del canal comercial que realizan ciertas
funciones como ventas, almacenaje, y contabilidad” (Philip Kotler & Gary
Armstrong, 2008, pag. 279)

7. Creacion de lealtad

Realmente resulta todo un desafio para los Marketélogos mas
experimentados crear estrategias cien por ciento eficaces para la
generacion de fidelidad en los alumnos; y es que en ocasiones resulta muy

desgastante y costoso generar este tipo de relaciones de largo plazo.
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“La mayoria de las personas no puede pensar mas que en un pufiado de
empresas gque realmente le agradan (es decir, a las que estiman mucho)
y con las que estan comprometidas a regresar (es decir, con las que
gastan cantidades importantes de dinero)”. (Christopher Lovelock &
Jochen Wirtz, 2009, pag. 365)

Primero se necesita contar con unos simientos solidos sobre la cual
ensamblar la estrategia de fidelizacion de alumnos, como contar con un
apropiado segmnendo de mercado al cual dirigirse una buena
gerarquizacion de productos a ofertar y un buen portafolio de
consumidores; ejemplo definir la oferta principal (obtencién de titulo de
tecnologo superior) y secundarias (cursos, congresos,etc.); ademas de

tener establecida a que grupo humano ira lanzada la oferta.

Otro punto a tomar en cuenta para generar la lealtad esperada por parte de
los estudiantes es el desarrollo de un vinculo cercano y especial a fin de
estrechar las relaciones entregando recompensas por la fidelidad del
usuario; esto podria tratarse de descuentos especiales por la fidelidad de
los estudiantes con cada semestre e incCuso recompensar a quien presente

a un futuro (cliente).

Y por ultimo la empresa deberé identificar y eliminar factores que generen
la desconfianza y posterior desercion por parte de nuestros socios de
negocios; ejemplo: en el caso del presente proyecto se debera evitar que
los estudiantes tomen la malsana decision de avandonar sus estudios o

gue estos prefieran otro centro de educacion superior.
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llustracion 8 Circulo de la lealtad

3. Reduccién de .
impulsores de la 1. Establecimiento

desercién de una base para

¢ Realizar un diagnostico de I lealtad
desercion y vigilar a los clientes
que disminuyen sus compras y * Segmentar el mercado para ajustar
pueden desertar. las necesidades del cliente a las

capacidades de la empresa.

* Atender los principales impulsores

de la desercion: * Ser selectivos: adquitir dnicamente

- Medidas propositivas de retencién clientes que se ajustenala

- Medidas reactivas de retencién (por proposicion central de valor.
ejemplo, equipos de salvacién)

Facilitados
por medio de:

¢ Administrar Ia base de clientes

* Personal de * Poner en accion procesos LEALTAD por medio de una jerarquizacitn
(c:unta(;to . efectivos de manejo de quejas DEL efectiva del servicio.
* Lerentes de H >t
cuenta Y recuperacn del servicio. CLIENTE * Prestar un servicio de calidad.
* Programas de * Incrementar los costos
membresa de cambio de
* Sistemas proveedor.

de ARC . ’
2. Creacion de vinculos
¢ Establecer vinculos de lealtad

¢ Hacer mds profunda la

de alto nivel:

~ Social telacién por medio de:
- * Entregar recompensas  _ viontas

- PersonalizaciGn de lealtad: complementarias

- Estructural - Bconémicas BN

- No econdmicas

- Niveles més altos
de servicio

- Reconocimiento

y agradecimiento

paquetes

Fuente: Marketing de Servicios
Autor: Carmen Burgos

La creacion de vinculos entre la empresa y los alumnos son generadores
de confianza entre ambas partes, y la forma en la que esa confianza es
percibida por el cliente es de gran valia para la empresa, de hecho esta
relacion de familiaridad es la que ocasionara la fidelidad de nuestros socios

estratégicos, la sensacion de placer, exclusividad, confort e incluso lujo con
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gue se sienta relacionado nuestro cliente determinara su nivel de lealtad y

preferencia entre nuestra marca o servicio y el ofrecido por la competencia.
Vinculos basados en recompensas.

Es una es una parte de la estrategia en donde la empresa otorga algun
obsequio o beneficio especial como incentivo al cliente por su fidelidad y/o

preferencia del producto ofrecido sobre la competencia.
Vinculos sociales.

Esta relacion es el que se da de forma directa por la interaccion personal
entre el proveedor y el cliente, entablando un vinculo amigable entre

ambos.
Vinculos profesionalizados.

Es cuando los profesionales logran conocer los gustos y necesidades de

sus estudiantes y les pueden ofrecer un producto o servicio especializado.
Vinculos estructurales.

Estos son los generados a través de los negocios, cuando se vincula al

cliente de forma directa con el rumbo de la empresa.

8. El marketing en la era digital

Sin duda alguna se vive en plena era digital; las computadoras, dispositivos
moviles (teléfonos celulares, tablets, Smart watches) se han convertido en
una parte indispensable del ser humano a nivel mundial. La eventualidad
de interactuar con un sistema inteligente, la posibilidad de comunicacién en
tiempo real con personas que no estan a lado pero que son importantes en
la vida de cada individuo ya sea mediante llamadas, mensajes o video-
llamadas, revisar estados o perfiles de los amigos y familiares ha cambiado

la forma de ver al mundo y de contextualizarnos en su entorno moderno.
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Entre otras cosas, la posibilidad real de realizar transacciones comerciales
a través de un computador o un terminal movil han transformado la forma
de hacer negocios y definitivamente ha cambiado la manera de llevar una
estrategia de marketing, al proporcionar a los usuarios un mundo completo
de beneficios y posibilidades para la comercializacién de bienes y servicios;
pero asi mismo esto conllevoé un enorme desafio para los especialistas de

marketing.

Las compafiias actualmente destinan una parte considerable de sus
recursos en la infraestructura la elaboracién de una intranet con todas las
instalaciones que esta implica y por supuesto la creacion o compra de unos
adecuados sistemas web que permitan realizar de manera fiable las

gestiones necesarias en la red para el crecimiento del negocio.
Sitios web.

Un sitio web no es otra cosa que una coleccibn de péaginas web
relacionadas a un dominio de internet, habiendo un gran nimero de sitios
en la red informatica mundial www por sus siglas en inglés “World Wide
Web”. Ademas, existen varios tipos de web sites tales como sitios
empresariales, sitios de comunidad o redes sociales, sitios de buscadores,
sitios de blogs, sitios de directorios, sitios de noticias, sitios de comercio

electrénico que es el enfoque principal de este proyecto.

Hoy no es raro ver en internet anuncios sobre la venta de casi cualquier
cosa, se comercializa desde un lapiz hasta una empresa con todos sus
activos y todo esto se puede lograr desde la comodidad del hogar o de la
oficina; es muy comun oir “a un clic de distancia” frase pensada por los
expertos para incentivar a los usuarios y darles a entender sobre la sencillez

y rapidez con la que se puede generar una transaccion comercial en linea.

Por lo mencionado en los parrafos anteriores la creacién de una pagina web
por parte de las empresas resulta de gran relevancia ya que la fiabilidad, la
sencillez y lo intuitiva que puede ser esta determinara la mayor o menor

aceptacion y uso por parte de nuestros clientes, ademas “las compafiias
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deben actualizar continuamente sus sitios para mantenerlos al dia,
actualizados e interesantes” (Philip Kotler & Gary Armstrong, 2008, pag.
449) ya que de no hacerlo los clientes facilmente perderan el interés y es

poco probable que regresen al sitio web de la compainiia.

La creacion de una buena pagina web es muy importante, pero también lo
es conseguir el interés de los futuros estudiantes, de ahi que la puesta en
la palestra tecnologica de busqueda seria el siguiente gran paso para
quienes dirigen las estrategias de marketing empresarial, para ello se
plantean unas importantes técnicas de marketing digital (técnicas SEM y
SEO)

Técnicas SEM.

Del acronimo en inglés Search Engine Markerting “SEM” o sea marketing
en buscadores, esta herramienta es la forma de colocar los anuncios de la
empresa en los buscadores, “el SEM es una de las principales opciones de
los especialistas de mercadotecnia, ya que es facil dirigir campafas
alrededor de las frases mas importantes que buscan las personas” (Mejia
Trejo, 2017, pag. 188) ; esta técnica se basa en pagar por colocar los
productos en los lugares en donde realizan las visitas mas frecuentes los

consumidores o futuros estudiantes.

Con un trabajo adecuado SEM podemos obtener los siguientes resultados:
1.- Aumento en el tréfico hacia la pagina web de la empresa.

2.- Dar a conocer la marca, producto o servicio lanzado al mercado.

3.- Posicionar mas anuncio de la marca.

4.- Llegar a mas gente de una manera mas rentable, optimizando recursos.
5.- Competir con grandes marcas.

6.- Mejorar las campafas.
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También se debe entender que existen varios modelos para llevar a cabo
una buena estrategia SEM en donde se focaliza eficientemente los recursos

a fin de obtener mayor cantidad de visitas, es asi que tenemos:

1. Costo por mil (CPM).- Modelo basado en el costo de impresiones o
impactos, o sea la impresion o impacto significa la cantidad de veces
gue un anuncio es visto.

2. Costo por clic (CPC).- Se basa en el costo por clic, que no es otra
cosa que la cantidad de clics que un usuario da al anuncio lanzado
por la empresa.

3. Costo por adquisicién (CPA).- Es cuando los anunciantes pagan por
cada registro efectivo realizado.

4. Co-registro.- Este método es cuando un anunciante paga por un co-
registro que un potencial cliente realiza a través de otra pagina.

5. Patrocinio.- Es cuando los anunciantes pagan por aparecer en sitios

web muy visitados.

Técnicas SEO.

Search Engine Optimizacion en inglés y su doblaje al espafiol es
optimizacion de buscadores; y es la estrategia de realizar cambios en la
informacion y la estructura de las paginas web a fin de mejorar los

resultados de busqueda a favor de la empresa.

Segun prospecto (2015), la investigacion también muestra de manera clara
que si su pagina web no se encuentra dentro de los resultados de busqueda
(10 a30 de la parte superior, que son las primeras 3 paginas), nadie las
encontrara. De esta manera se detalla la real importancia de una técnica

SEO y su correcta implementacion.

Para facilidad del presente estudio se describiran unos conceptos que son

muy importantes para posibilitar la comprension de esta técnica:

Es ademas importante definir como funcionan los motores de busqueda; ya

gue estos son la base de busquedas, son el apoyo al usuario para encontrar
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lo que estad buscando en la web, para que el buscador entregue los
resultados deseados se basa en buscar indicadores de relevancia,
importancia, popularidad, confianza y autoridad; y el SEO como lo describe

(Mejia Trejo, 2017) se puede dividir en 4 areas importantes:

e Una busqueda de la estructura de un sitio web.
e Una lista bien elaborada de frases clave.
e Contenido optimizado para apuntar esa frase clave

e Popularidad de enlaces.

Definiciones Conceptuales

Captacion: se denomina captacion al acto y el resultado de captar. Este
verbo, por, su parte, puede hacer referencia a seducir o cautivar a alguien
o percibir (Gardey, 2016)

Estudiantes: Persona que cursa estudios en un establecimiento de

ensefianza Diccionario (RAE.2018)

Ingresos Econdmicos: En el sentido econdmico, los ingresos son los
caudales que entren en el poder de una persona o de una organizacion. Un
sujeto puede recibir ingresos dinero por su actividad laboral, comercial o
producto. Recuperado (Gardey, definicion de problemas econimocos |,
2015)

Contribuir: Concurrir voluntariamente con una cantidad para determinado
fin Diccionario. (RAE.2018)

Formular: Enunciar en términos claros y precisos una proposicion, una

gueja, una denuncia, etc. Diccionario (RAE.2018)

Plan: Se define como el conjunto coherente de metas e instrumentos que
tiene como fin orientar una actividad humana en cierta direccién anticipada.

“Alfonso Ayala Sanchez”
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Estrategias: “las caracteristicas basicas del match que una organizacion

realiza con su entorno” Charles Hoffer y Schendel ,1978)

Propuesta: propdsito “Este es el termino latino en el que se encuentra el
origen etimolégico de la palabra propuesta que ahora nos ocupa .aquel
significado “puesta adelante” y es el fruto de la suma de los componentes

claramente delimitados. (Merino, 2015).
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CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO

Datos de la Empresa.

Nombre de la Empresa: Instituto Técnico Superior Particular Mastercomp

Nombre de Comercial: Instituto Superior Tecnoldgico Bolivariano de Tecnologia

Fecha de Constitucion: 24 de Junio de 1996
Registro Unico de Contribuyente: 0992180021001

Objeto Social:

Desarrollar y ejecutar los programas y actividades de trabajo social.

Desarrollar acciones asistenciales y seguimiento de casos especiales.

Fortalecer el diagndstico socioecondémico con las visitas domiciliarias a
los aspirantes a beca.

e Realizar seguimiento a graduados con las visitas en sus lugares de
trabajo

e Actividades que se realiza en Trabajo Social.

e Realizar visitas domiciliarias.

e Realizar gestiones intra y extrainsitucional, que permitan el desarrollo
de actividades conjuntas y prestacion de servicios en el @mbito de la
atencion de las necesidades sociales.

Llevar la ficha social de los estudiantes, entre otras.

Mision

Somos una Institucidon de Educacion Superior acreditada, inclusiva,

reconocida por su liderazgo, comprometida con la calidad académica y
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La excelencia en la formacion de profesionales técnicos y tecnélogos
criticos, innovadores y responsables con el desarrollo del entorno, el

progreso econémico y el bienestar social del Ecuador.

e Visidon

Ser una institucién caracterizada por su autonomia de pensamiento y de
desarrollo interno como elementos distintivos de su posicionamiento dentro
del Sistema de Educacion Superior del Ecuador que:

e Sea reconocida como un aliado estratégico de instituciones
educativas, empresas y otros actores sociales para avanzar
conjuntamente en los procesos de formacion, investigacion,
innovacion y vinculacion con la sociedad.

« Implemente politicas de atraccion y formacion para consolidar su
claustro académico y su equipo de trabajo.

o Promueva actuaciones en términos de accesibilidad, igualdad de
oportunidades, politicas de accién afirmativa, sostenibilidad y
cooperacion internacional para el desarrollo.
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Logo de la Empresa

Instituto Superjnr

ﬂ) Tecnologico
Bolivariano
de Tecnologia
Codigo de Registro SENESCYT N.- 2397

Instituto St}per.ior
ﬂ) Tecnoldgico
Bolivariano
de Tecnologia
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Bienestar estudiantil
weortes@bolivariano.edu.ec

ING.Ivon Leon
Recursos humano

MD.Rosangela caicedo
Directora de salud

reaicedo@bolivariano.edu.ec

ileon@bolivariano.edu.ec

. Leda ketty Bernardes
Directora (UASSS).
kbernardes@bolivariano.edu.ec

y4
!

MSC.Ricardo Grunauer
vinculacion =

rgrunaer@bolivariano.edu.ec

LCDA.Pilar Caicedo
asuntos estudiantil

meaicedo@bolivariano.edu.ec

ING.Narcisa Suarez
Admisiones

nsuarez@bolivariano.edu.ec

Organigrama de las autoridades principal ITB
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DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Carreras administrativas
Tecnologia superior en administraciéon
Tecnologia superior en contabilidad

Tecnologia superior en desarrollo de software

Tecnologia planificacion de gestion de transporte terrestre

Carreras de salud

Técnico superior en enfermeria
Técnico superior en gerontologia
Técnico superior en podologia

Técnico superior en tricologia y cosmiatria

Precios:

Admisiéon: $80
Matriculas: $80
Mensualidades: $125

Valores adicionales:
4 médulos inglés: $100 (carreras administrativas)
2modulos ingles $100(carreras de salud)

2Congreso anual: $55 (en todas las carreras)

Puntos de inscripcion

Sede de atencion

Matriz: Victor Manuel Renddén 236 y Pedro Carbo
Boyacéa: Padre Solano 324 y Boyaca piso 6, 7, 8,9
Rocafuerte: Luis Urdaneta y Pedro Carbo

Atarazana av. Pedro Menéndez Gilbert y callejon 12
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Promociones

Beneficios

Servicios médicos gratuitos
Becas y ayudas financiera
Gimnasio

Pinta de sangre gratuita

CDI centro de desarrollo infantil

Examenes médicos

Area de Admisiones

Organigrama del area de admisiones y como se integra de

marketing.

«— ADMISION

JEFAING NARCISA

ASIST 2:

ASISTL: YAJARA

GERALDINE

ASISTS:
LISBETH

SEDE ASIST 2:
ATARAZANA CARMEN
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Colaboradores del Area de Admisiones

Ing. Narcisa Suarez Jefa de area de admisiones
Lcda. Yajaira Cedefio Asesora Académica
Srta. Melissa Salazar Asesora Académica
Sra. Geraldine Gonzales Asesora Académica
Srta. Lisbeth Piguave Asesora Académica
Sra. Carmen Burgos Asesora Académica

Funciones del area de admisiones

El area de admisiones se encarga de brindar informacién de las carreras
que ofrece la institucion entre las cuales estan: las de salud y las
administrativas, los estudiantes interesados preguntas por los valores y la

malla curricular de cada carrera.
Acciones que se ejecutan de captar estudiantes

Estas acciones se realizan a través de:

1) Tele mercadeo: Llamadas telefonicas.
2) Mailing: Envio de correos electronicos.

3) Redes sociales (Facebook, Whatsapp): Paginas creadas por el
instituto.

4) Publicidad por television, radio, revista y anuncios en vehiculos
5) Referidos de los estudiantes, entre sus familiares y amigos

6) Volantes
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ANALISIS DE COMPORTAMIENTO DE INSCRIPCIONES DEL ANO 2018

Meses Inscripciones
Enero 300
Febrero 300
Marzo 739
Abril 1232
Mayo 993
Junio 674
Julio 581
Agosto 441
Septiembre 463
Octubre 441
Noviembre 270
Diciembre 305
Total de inscriptos 2018 6739
Meta 2018 7000
Faltantes para cubrir cuotas -261
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Disefio de Investigacion:

El término “disefo se refiere al plan o estrategia concebida para responder

a las preguntas de investigacion (Christensen, 1980)

El disefio sefiala al investigador lo que debe hacer para alcanzar sus

objetivos, contestar las interrogantes y analizar las hipétesis formuladas

Experimento en el campo: Se refiere a un estudio experimental en una
situacion real, en donde una o mas variables independientes estaran
sujetas a manipulacién bajo estricto control esto es relativo hasta donde
permita la relacién de estudio. (Namakforoosh, 2005, pag. 94)

Investigacion exploratoria: Los estudios de tipo observacional pueden ser
participativos. En estos, el investigador tiene un papel importante, junto con
otras unidades del estudio, 0o puede ser no participativo. Entre los
segundos, el caso mas comun es la encuesta por correo, por teléfono, o

entrevista personal (Namakforoosh, 2005, pag. 89)
Tipos de investigacion

Existen alguno tipo de investigacion para resolver el problema puede ser
de forma cientifica, es muy favorable tener un acierto preciso viables para
los tipos de investigacion que se logran obtener. Este conocimiento hace
posible impedir equivocaciones en la eleccion del método apropiado para

un procedimiento especifico.

Ajusta anotar que los tipos de investigacion dificilmente se muestran puros;
ordinariamente se ajustan entre si y cumplen sistematicamente a la
aplicacion de la investigacion. Tradicionalmente se muestran tres tipos de
investigacion. Abouhamadl anota que de éstos se desprende la totalidad
de la gama de estudios investigativos que trajinan los investigadores.

(Tamayo, 2014) El método cientifico es uno de los tipos de investigacion
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existe para identificar su practica de enfoque positivo, la investigacion
empirica tiene un grado alto de la objetividad para poder identificar algo que
existe, 0 algo que se puede medir la investigacion cuantitativa, cuales se

demuestran pruebas estadisticas usuales.

Se puede observar situaciones complejas que no pueden ser descubiertos
al menos realicen esfuerzos holisticos utilizando la subjetividad orientada a

las cualidades mas que a la cantidad

De esta manera se presentan diferentes metodologias para obtener una
recoleccion de datos que no se han necesariamente numéricos, es la
investigacion cualitativa.

(http://tesisdeinvestig.blogspot.com/2011/05/tipos-de-investigacion.html).

Se considera que el presente proyecto debe tener un alcance Explicativo y

explicativo.

Tabla 3. Tipos de investigacion.

Explicativo Descriptivo Correlacional
Su interés centra en | Busca  especificar | Tiene como
explicar por qué |las propiedades , | propdsito conocer la

ocurre un fenémeno | caracteristicas y los | relacion que exista

y en qué | perfiles de personas | entre dos 0 mas
condiciones se |, grupos | conceptos,
manifiesta, o porque | ,comunidades, categorias, 0

se relacionan dos o | procesos y objetos , | variables en un
mas variables 0 cualquier otro | contexto en
fendbmeno que se | particular

someta a un analisis

Fuente: Hernandez, 2006 .
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Se considera que el presente proyecto debe tener un alcance Explorativo y

explicativo.

e Explicativo.
Este método nos ayudard a comprender y tener una vision del

problema para obtener captar nuevos estudiantes.

Descriptivo

Este método nos ayuda a encontrar las caracteristicas del problema para
captar nuevos estudiantes y entre los principales problemas tenemos:
problemas econdémicos, costos altos de los modulos de inglés, problemas
con los horarios on-line para los fines de semana, la sede que se destina

para las carreras administrativas, que son lejos para los estudiantes.
Correlacional

Este método nos ayuda a encontrar la relacion del problema para captar

estudiantes y como esto afecta a los ingresos econémicos.

Poblacion

Poblacién es el integral de los Seres o0 elementos a quienes se describe la
investigacién, es decir, todos los elementos que vamos a estudiar, por ello
también se le llama universo, es estudio: es decir, quién se va estudiar.

Si la poblacion en estudio es pequefia debe estudiarse todos sus miembros;
pero si es grande, es conveniente escoger una muestra representativa con

base en los siguientes criterios (Namakforoosh, 2005, pag. 77)
Poblacién Finita:

Nos referimos a la distribucion real de sus valores algo que podemos contar

incluye un namero limitado. (Freund, 2004, pag. 117)
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Poblacién Infinita:

Nos referimos a la correspondiente distribucion de probabilidad a la
densidad de la probabilidad. (Freund, 2004, pag. 117).

Tabla 4 Poblacién

Detalle Cantidad
Personas interesadas en ingresar al ITB 3.780
Rector 1
Colaboradores de Admisiones 5
TOTAL 3.786

Nota: Autora Burgos, M (2018)

Muestra
Es subconjunto de una poblacion (Salkind, 1999, pag. 96).
Formula para calcular la muestra

B No?Z?
(N =1)e? + g222

n

n = el tamafo de la muestra.
N = tamafio de la poblacion.

o = Desviacion estandar de la poblacion que, generalmente cuando no se

tiene su valor, suele utilizarse un valor constante de 0,5.

Z = Valor obtenido mediante niveles de confianza. Es un valor constante
que, Si no se tiene su valor, se lo toma en relacion al 95% de confianza
equivale a 1,96 (como mas usual) o en relacion al 99% de confianza

equivale 2,58, valor que queda a criterio del investigador.
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e = Limite aceptable de error maestral que, generalmente cuando no se
tiene su valor, suele utilizarse un valor que varia entre el 1% (0,01) y 9%

(0,09), valor que queda a criterio del encuestador.

N = 3780
o= 05
Z=95%
e=1%

3.780 x 0.52 x 1.96
0.052 (3780-1) + 0.5%x1.962

3.780 x 1 x 392
0.1 (3779) + 1 x 392

1.481,76
4171

n= 355
Tipo de muestra

Muestreo estratificado: fue escogido por que este método me permite

poder construir grupos homogéneos de elementos.

Métodos Tedricos

El método que se va utilizar son los siguientes:

Método Légico. - Es la esencia del objeto de estudio, investigando las
leyes generales y primordiales de su funcionamiento y desarrollo. Estan
incluidos el Método Hipotético Deductivo, el Método Causal y el Método

Dialéctico, entre otros. (Esponda A, pag. 04)
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El método de la Observacién Cientifica
Consciente. - Orientada Hacia un objetivo o fin determinado.

Planificada. - En funcion de los objetivos y teniendo en cuenta las

condiciones, los medios, el objeto y el sujeto de la observacion.

Objetiva. - Despojada lo mas posible de subjetividad apoyada en

juicios de realidad y no en juicios de valor. (Esponda A, pag. 05)

Técnicas de investigacion

Tabla 5 Técnicas de investigacion

Técnicas Instrumentos
Observacion Guia
Entrevista Formulario
Encuesta Cuestionario
Foda Matriz

Nota: Autora Burgos, M (2018)
La observacién .- En esta técnica se utiliza los sentidos: la vista, la

audicion, el olfato, el tacto y el gusto, realiza observaciones y acumula
hechos que le ayudan tanto a la identificacion de un problema como a su

posterior resolucion. (Labarca, C Alexis, pag. 31)

Entrevista. - Es la parte principal del estudio que se van a desarrollar en
este proyecto se puede recopilar datos, la entrevista en la investigacion
especifica, el modelo que se decide emplear, lo caracterizamos por tener
informacion en relacion al tema estamos determinando. Se busca que la

informacion sea precisa temas en cuestion.

El entrevistador debe mantener una actitud activa durante el desarrollo de
la entrevista, en la que la interpretacion sea continua con la finalidad de
obtener una compresion profunda del discurso del entrevistado)

(Diaz-Bravo, Torruco-Garcia, Martinez-Hernandez, & Varela-Ruiz, pag. 1).
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Encuesta.- Es una técnica amplia se utiliza como procedimientos para
realizar investigaciones, elaboracion, cuestionarios y entrevistas de manera
verbal o escrita ya que con ella podremos obtener datos y elaborarlo de
modo rapido y eficaz nos permita llegar a realizar una respuesta concreta

de lo que estamos investigando y analizando (Anguita, 2002, pag. 143).

Procedimiento de la Investigacion

Para este proyecto se empleard las siguientes técnicas: encuesta y

entrevista.

Esto permitir4 analizar los principales problemas que se presentan para el

ingreso al instituto.

Encuesta dirigida a las personas interesadas en ingresar al ITB

Esta conformada con diez preguntas, de respuestas cerradas, de eleccion
multiple, el contenido y el orden corresponden a las circunstancias y

propiedades de los individuos de la empresa.
Entrevista a los colaboradores de Admisiones

Formulada con cinco preguntas abiertas, es decir, el colaborador de

admisiones tendré la opcién de manifestar su opinidn libremente.
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Aplicacién a las técnicas e instrumentos

Encuesta

1.- ¢Coémo obtuvo lainformacidn para ingresar a estudiar en el ITB?

Alternativa Aspirantes Porcentaje
Referidos 100 28%
Redes 200 56%
Publicidad 55 16%
Total 355 100%

Nota: Autora Burgos, M (2018)

16% 0
- 28% m Referidos

\ 56% ' Redes
Publicidad

Fuente: Datos de la Investigacion
Nota: Autora Burgos, M (2018)

Andlisis e interpretacién

Los resultados de la encuesta indican que el 28% de los interesados han
sido referidos por algun familiar o conocidos. El 56% ha conocido del ITB
por las redes sociales. EL 16% ha obtenido informacién por la publicidad

en los diferentes medios de comunicacion.
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2.- ¢ Usted considera accesibles los valores de las pensiones que mantiene
ITB?

Alternativa Aspirante Porcentaje
BUENO 225 63%
REGULAR 30 9%
MALO 100 28%
TOTAL 355 100%

Nota: Autora Burgos, M (2018)

B BUENO
|
m MALO

B REGULAR

Fuente: Datos de la Investigacion

Nota: Autora Burgos, M (2018)

Analisis e interpretacién
EL 63% de los encuestados indican es buena que los valores son

favorables para acceder a estudiar en la institucion.

El 9% indica que es regular pueden realizar un sacrificio para poder

ingresar.

El 28% indica que es malo no pueden ingresar estudiar sus costos son altos

y sus valores adicionales no pueden cubrirlos.
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3.- ¢, Coémo fue la atencién que le brindd el departamento de admisiones?

Alternativa Aspirantes Porcentaje
BUENO 250 70%
REGULAR 5 2%
MALO 10 28%
TOTAL 355 100%

Nota: Autora Burgos, M (2018)

B BUENO
u

2% B REGULAR

Fuente: Datos de la Investigacion

Nota: Autora Burgos, M (2018)
Andlisis e interpretacion

El 70% de los encuestados indica que la atencion de las asesoras del

departamento de admisiones es buena.

El 2% indica que es regular porque no les indicaron acerca de los valores

adicionales y se enteraron por otras fuentes.

El 28% indica que la atencidn es mala, principalmente via telefénica porque

la informacion que proporcionan es muy rapida, no llenas sus expectativas
sobre todo lo que necesitan saber.
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4.- ;Como aspirante cual es su percepcion al

describa por qué?

escuchar el nombre ITB y

Alternativa Aspirantes Porcentaje
BUENO 300 85%
REGULAR 50 14%
MALO 5 1%
TOTAL 355 100%
Nota: Autora Burgos, M (2018)
1% ® BUENO
]
® REGULAR
MALO

Fuente: Datos de la Investigacion

Andlisis e interpretacién

Nota: Autora Burgos, M (2018)

El 85% de los encuestados indican que la institucion les parece una buena

opcion para ingresar a estudiar

El 14% lo cataloga como regular, por referencias de conocidos, que indican

que no consiguen trabajo después de terminar la carrera en el instituto.

El 1% indica que es malo, el titulo no es valido para trabajar en el sector

publico.
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5.- ¢, Como fue la atencidn que recibi6 via telefonica?

Alternativa Aspirante Porcentaje
BUENO 200 56%
REGULAR 50 14%
MALO 105 30%
TOTAL 355 100%

Nota: Autora Burgos, M (2018)

B BUENO
u

B REGULAR
]

m MALO

Fuente: Datos de la Investigacion

Nota: Autora Burgos, M (2018)

Andlisis e interpretacién

El 56 % de los encuestados indican que la atencion via telefénica es buena,
el 14 % menciona que la atencion es regular, el 30% indica que la atencién

es mala y no despeja sus inquietudes.
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6.- ¢ Como aspirante considera que los precios de los médulos de inglés
son accesibles para su bolsillo?

Alternativa Aspirante Porcentaje
BUENO 50 14%
REGULAR 100 28%
MALO 200 56%
TOTAL 355 100%

Nota: Autora Burgos, M (2018)

B BUENO
|

B REGULAR

MALO

Fuente: Datos de la Investigacion

Nota: Autora Burgos, M (2018)
Andlisis e interpretacién

El 14% de los encuestados indica que los valores son accesibles, el 28 %
de los encuestados menciona que les parece regular los valores, el 56 %
indica que son altos los valores no podran cancelar sus mensualidades
junto con los valores de los cursos de inglés.
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7.- ¢ Considera usted que los horarios online de las carreras administrativas

se ajusten a su tiempo disponible?

Alternativa Aspirantes Porcentaje
BUENO 20 6%
REGULAR 300 84%
MALO 35 10%
TOTAL 355 100%

Nota: Autora Burgos, M (2018)

6%

mBUENO
[ ]

B REGULAR

MALO

Fuente: Datos de la Investigacion

Nota: Autora Burgos, M (2018)

Andlisis e interpretacién

El 6% de los encuestados indica que es bueno horario ya que trabajan de
lunes a viernes, el 84% lo considera regular, ya que pueden estudiar solo
un dia de fines de semana, pero no pueden conectar a las clases online, el
10% indica que es malo, las clases virtual, se brindan en horarios de

trabajos no podran conectarse a la plataforma virtual.
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8.- ¢considera que su clase de la carrera que prefiera se realice en la sede

gue le quede mas cerca a su domicilio?

Alternativa Aspirante Porcentaje
BUENO 120 34%
REGULAR 150 42%
MALO 85 24%
TOTAL 355 100%

Nota: Autora Burgos, M (2018)

B BUENO
|

u MALO

|

B REGULAR

Fuente: Datos de la Investigacion

Nota: Autora Burgos, M (2018)

Andlisis e interpretacion

La encuesta indica que el 34% consideran que seria bueno que estén cerca
a su domicilio, el 42%indican que seria regular si lo envia las sedes de
disponibilidad, el 24% mencionan que esta mal que lo envien a un lugar

lejos de su domicilio.
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9.- ¢ Cual es la alternativa de su preferencia de estudio la tecnologia que

ofrecemos o una licenciatura de una universidad?

Alternativa Aspirantes Porcentaje
TECNOLOGIA 100 28%
LICENCIATURA 255 72%
355 100%

Nota: Autora Burgos, M (2018)

® TECNOLOGIA
||

M LICENCIATURA

Fuente: Datos de la Investigacion
Nota: Autora Burgos, M (2018)

Andlisis e interpretacién

El 28% del encuestado indican que tener una tecnologia es bueno, pero no
es considerado, un titulo de tercer nivel, el 72% indican que una vez
finalizado su tecnologia debe continuar su carrera en la universidad para

tener su licenciatura es tercer nivel.
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Resultados de Entrevista

1.- ¢Cuéantas personas en promedio visitan diariamente las sedes del
ITB?

3-15

16- 20
21-30
Ninguna

¢Por qué?

Entre 3 a 15 personas que tienen citas previas con las asesoras de

admisiones, otras vienen por voluntad propia.

2.- ¢, Cual de los medios de publicidad que maneja el departamento de

admisiones considera que genera mayor captacién de aspirantes?

a) Redes / WhatsApp

b) Pre registro
c) Referidos
d) todos

A diario se recepta datos de aspirantes interesados por las redes
/WhatsApp las asesoras de admisiones realiza el seguimiento de cada uno

de ellos.

3.- ¢Existe un control detallado de las bases de datos de los

aspirantes?

si
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No
Tal vez
¢Por qué?

Sl por que a diario se envia una copia por correo a la jefa de admisiones

para la revision previa.

4.- ¢Existe alguna propuesta para los aspirantes de provincias que

guieren, estudiar las carreras que ofrece el ITB?

Si existen jornadas disponibles para los aspirantes de provincias que viven
en ciudades o recintos lejanos, existen horarios de fines de semana, de un
dia presencial y otros online, que se ajusten a la disponibilidad de tiempo

del aspirante.

5.- ¢Realizan seguimiento a los futuros aspirantes?
Si

No

6.- ¢Con qué frecuencia realizan seguimiento telefénico a los

aspirantes?
Diario
Semanal
Mensual
¢Por qué?

El departamento de admisiones se maneja por una cantidad establecida de

llamadas, entregando un reporte diario de llamadas recibidas y salientes.
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Entrevista realizada a bachilleres e interesados que han culminado
sus estudios y se han acercado solicitar informacién alas sedes de la

institucion; o en las respectivas redes social que maneja el ITB

Objetivo: brindar una carrera para aquellos estudiantes que por diversas
circunstancias no han podido conseguir un cupo en las universidades
publicas y particulares por sus altos costo en sus mensualidades, entre

otros

Es por ello que buscan alternativas en los institutos que puedan aprovechar
su tiempo para poder trabajar, ya que los horarios les permites realizar otras

actividades.

La finalidad de estos futuros aspirantes es conseguir una carrera permita
en poco tiempo ejercer y obtener ganancias econémicas para su familia y

para ellos mismo.
Andlisis e interpretacion

De acuerdo a la encuesta que se ha realizado la disminucion de las
inscripciones es por falta de liquidez monetaria; muchos aspirantes no
ingresan a la institucién porgue son jovenes que recién han terminado su
bachillerato y dependen de sus padres para ingresar, ellos no tienen un
trabajo para sostener la inversion de los pagos de sus estudios de la
institucion.

Ademds, existen padres de familia que tienen la necesidad de estudiar
porque en sus trabajos asi se lo exigen y no lo hacen porque tienen hijos

gue estudian en escuelas o colegios con pagos que deben cubrir.

La falta liquidez de dinero en el pais ha ocasionado que los aspirantes
esperen para poder ingresar a estudiar, unos esperan un trabajo mejor
remunerado otros poder conseguirlo, otros esperan que sus hijos terminen

sus estudios académicos.

Problemas, quizéas familiares de salud de algin miembro y cubrir los valores

de las pensiones no les permite por ahora.
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Teniendo en cuenta que muchos tienen la vaga esperanza de poder

obtener un cupo en las universidades estatales.

Plan de mejoras

El plan de mejoras son estrategias que se van a realizar para obtener
cambios dentro de una organizacion, para que se pueda dar un mejor

servicio.

Para poder realizar cambios que beneficien a la institucion educativa como
es el Instituto Tecnoldgico Bolivariano debe existir un control y un
seguimiento a las diferentes acciones que se desarrollan, como la
incorporacion de acciones correctas ante los posibles problemas no

previstos que se puedan presentar.

Componentes del Plan de Mejora

El plan de mejoras:

e Crear un area del call center con la finalidad de que las llamadas se

deriven a los departamentos correspondientes.

e El personal que labora en el instituto debe mantener una apariencia
formal especialmente durante el horario de atencion a los

estudiantes.

e Realizar una seleccion minuciosa del personal encargado de brindar

atencion a los futuros estudiantes.
e Compartir casos de éxito (Estudiantes, Docentes)
e Desarrollar educaciéon continua

e En los meses de enero, febrero, marzo es baja la captacion de

aspirantes, para aumentarla establecer como estrategias
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promociones: descuentos en el valor de admision y en las

mensualidades del primer nivel.

Promociones en medios de comunicacion, realizar visitas a
empresas para realizar ofertas de estudios en el area técnica y

tecnoldgica.

Visitar cantones y provincias para promocionar y captar estudiantes

en las diferentes carreras.

Realizar convenios con colegios para que los bachilleres reciban
descuentos.

Capacitacion para el area de admisiones, y todos los departamentos

involucrados para captar estudiantes.
Protocolos de comunicacion

Ventas y servicios
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Estrategias de captacion de estudiantes, para mejorar los ingresos econdmicos del ITB.

Mejorar : Estrategia de captacidn de estudiantes 2.019

Meta :Captar 8.000 estudiantes en el periodo 2.019

Responsables : Departamento de Admisiones

¢, Qué? ¢ Por qué? ¢, Quién? ¢, Cémo? ¢, Cuando? ;,Donde? | ¢ Cuanto

e Crear un éarea del | La atencidbn no | Departamento | Forma un | Exista la aprobacién | En las

call center con la|es rapida ni|de marketing. | equipo de call | del Rector sedes del | $27.000

finalidad de que las | efectiva. center ITB

llamadas se deriven

a los

departamentos

correspondientes.
e El personal que |Brinda atencion | Departamento | Vestimenta En los horarios de | En las | $2.000

labora en el instituto | al futuro | De formal para las | trabajo en la | sedes del

debe mantener una | estudiante la | admisiones. Damas y | institucion ITB

apariencia formal | primera imagen | Asuntos Caballeros

especialmente es la carta de | Estudiantiles

durante el horario

presentacion.
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de atencion a los

estudiantes

Realizar una
seleccidn
minuciosa del

personal encargado
de brindar atencidén
a los futuros

estudiantes.

Compartir casos de
éxito (Estudiantes,

Docentes)

Para mejorar la

atencion.
Dar a conocer
testimonio real

Todos los
departamentos
de la
institucion
secretaria,
Asuntos
Estudiantil,
Bienestar
Estudiantil
Coordinacion
académica

Admisiones

Docentes e
estudiantes de

la institucion

Clientes

secretos.

Transmitiendo
videos en los

puntos

En todas jornadas

de atencion

Jornada de estudios
de las diferentes

carreras

Sedes

atarazana y

matriz

Sedes

instituto

de

del

$4000

$100
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Desarrollar

educacion continua

En los meses de
enero, febrero,
marzo es baja la
captacion de
aspirantes, para
aumentarla

establecer como

estrategias

promociones:

de los logros
obtenidos

Deben
Continuar su

preparacion

académica

Las inscripciones
bajan en esos

meses

Los
Estudiantes de
la institucién y

Docentes

El
departamento
de marketing y

de admisiones.

asignados que
tiene la

institucion

Convenio otras

universidades

Realizando
promociones y

descuentos

Cuando tengas
culminado sus fases

de estudios

En

enero,febrero,marzo

los meses de

En ciudad o
fuera del
pais

Sedes de
matriz y
atarazana

$5.000

$2.000
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descuentos en el
valor de admision y
en las
mensualidades del

primer nivel.

Promociones en

medios de
comunicacion,

realizar visitas a
empresas para
realizar ofertas de
estudios en el area
técnica y

tecnoldgica.

Visitar cantones vy
provincias para

promocionar y

Ofertando las
carreras
tendremos
aspirantes

interesados.

Tenemos
carreras de fines

de semana

El
departamento

de marketing

Departamento
de

externa

ventas

Visitando
instituciones
privadas

publicas.

Realizando
campana

indicando

y

la

Tenga ejecutado un
plan de ventas para

empresas.

Entre dias de la

semana.

Instituciones

privadas.

Provincias y
recinto del

pais

$50.000

$5.000
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captar estudiantes
en las diferentes

carreras.

Realizar convenios
con colegios para
que los bachilleres

reciban descuentos

interés para

ellos.

Es nuestro nicho

de mercado

Departamento
de marketing y

admisiones.

provincia,

lugar  donde
van estar
visitados
personal  del
ITB.

Visitandolo a

sus colegio

Meses
Noviembre

Diciembre

de
y

Dentro y
fuera de la
ciudad

$3.000
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Capacitacion para
de

admisiones, y todos

el area

los departamentos
involucrados para

captar estudiantes.

Protocolos de

comunicacion

Podemos mejor
atencion e
informacion

brindada a los
aspirantes.

Es necesario
contar con las

herramientas

correspondientes

El
Departamento

de admisiones

El
Departamento

de Tics

Recibiendo
capacitaciones
dentro de la
institucion o
fuera como
son:
Secap,Camara
de Comercio e

Idepro

Servicios OSI
TCP/IP
TSG

and

system
service
aspecto

TSG RAN

TSG CORE
NETWORKS
TSG GERAN

Entre 2 o 3 veces al

ano.

Desde afio 2.019

En el
auditorio, o

en las aulas

Sedes de la

institucion

$3.000

$3.000
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Ventas y servicios

Manejos objeciones

y ventas

Servicio al cliente

Departamento de
vende carreras y

ofrece servicios

de

técnicos y

Los titulo
tecnolégicos aun
no tienen buena

acogida

Brinda
informacion
asesoramiento
para los

aspirantes

El
departamento
de admisiones

ventas externa

ITB

Departamento
de Admisiones

TSG Terminal

Mediantes
redes social
Volanteo
Publicidad en

general.

Por no tener el
aval de tercer

nivel

Mediante
llamadas,
redes sociales,

presencial

Todos los dias de la

semana

Creacion del ITB

Todos los dias de la

semana

A nivel

nacional

En la ciudad
de
Guayaquil

En

sedes de la

las

institucion

$10.000

$5.000

$2.250
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Logro del plan de mejoras:

Conseguir unas listas de colegios interesados con promociones para los

futuros aspirantes.

Obtener una investigacion previa de los aspirantes para saber, que

conocen de la institucion y que opinan de ella.

Tener respuesta rapida a la objecion del aspirante sobre las carreras,

brindando beneficios del titulo.

Manejar la observacion en el aspirante cuando se brinde la informacién que

no se vaya con dudas de las carreras o de los valores.

Afos Inscripciones Inscripciones Porcentaje
Actual proyectada
después del plan
de mejoras
2.018 6.739 96%
2.019 9.000 33% 129%
9.000 = 2261
6.739
2261= 33%
6.739
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Conclusiones:

Con la implementacion de plan de mejoras del departamento de admisiones
los medios utilizados en el proyecto podemos perfeccionar la gestion de
captar estudiantes y detectar los problemas cualitativos y cuantitativos del
area gue nos permitird usar estrategias para aumentar la atraccion de

estudiantes.

Es importante reconocer que el apoyo de otros departamentos es

fundamental para mejorar los procesos de captacion de estudiantes.

Con la creacion de los diferentes puntos de vista brindados en la tesis se
espera obtener una cantidad mayor de aspirantes en las diferentes carreras
y asi mejorando la atencion brindada por partes del departamento de

admisiones el

Objetivo es que los aspirantes manejen una gran informacién acerca del
instituto, generando asi el interés para poder ingresar a estudiar con

Nosotros.
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Recomendaciones:

Tomando en cuenta la informaciéon estudiada y brindada hemos podido
notar que el departamento de admisiones tiene un déficit de atencion al
cliente, ya que no han recibido la capacitacion previa para mejorar su perfil

de informacion a la hora de transmitir al aspirante.

Brindarle la capacitacién necesaria para servicio al cliente, ventas, call

center, por experto en el tema.

Creaciéon de nuevos programas para tener un mejor seguimiento de los

aspirantes.

Restructuracién de la oficina para comodidad del personal de admisién y

para los aspirantes que visitan la institucion
Motivacion laboral como pagos de horas extras, bonos, comisiones.

El sueldo sea justo a las actividades que realizan el departamento de

admisiones con beneficios a las asesoras del departamento de admision.
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ANEXOS




Instituto SuPerigr

Tecnologico
Bolivariano

de Tecnologia

Guayaquil, 24 de septiembre 2018

Instituto Tecnoldgico Bolivariano Superior de Tecnologia
ING. Narcisa Suarez

Directora del Departamento Admision

Por medio de la presente hago constar que el sra Maria del Carmen Burgos
Prado con C.l 0924112352 de la carrera Tecnologia en Administracion de
Empresa, ha sido aceptado en nuestra empresa, para realizar su proyecto
denominado “Estrategias de Captacion de Estudiantes, para mejora de los
ingresos, para Instituto Superior Tecnhologico Bolivariano de tecnologia, en

Guayaquil”

Sin mas por el momento, queda de usted para cualquier aclaracion o duda

Atentamente



y

No [e&—

Inscripcidn
Presencial

Presentacion
de documentos

Ingreso al ITB

¢Informacion
recibida por
redes sociales?

Si

v

Pago en Caja

Ingreso al
Propedéutico

¢Aprueba el
Propedéutico?

Si

N

—3] No

A 4

Inscripcion
Web

\ 4

Inscripcién por
el sistema

v

Ingreso al
Primer Nivel




Datos Generales.

1. Sexo: Femenino () Masculino ( )
2. Edad:

3. Area dentro de la empresa:

Instrucciones.

Lea cuidadosamente cada pregunta y marque con esferografico negro o
azul con la letra (X) sélo una de las alternativas que usted considere, refleja
mejor su situacién dentro la empresa, sin opcidn a dejar una pregunta en

blanco.

Encontrard una escala que significa A veces = (AV), siempre = S, Muchas
Veces (MV), Nunca (N)

No existen respuestas correctas o incorrectas.



Escala:

BUENO MALO REGULAR

1.- ,Como obtuvo la informacién para ingresar a estudiar
en el ITB?

2.- ¢Usted considera accesibles los valores de las

pensiones que mantiene ITB?

¢ Considera que la atencion que le brindo el departamento
de admision para su inscripcion la primera vez fue?

4- ¢El Instituto Tecnologico Bolivariano para su
perspectiva lo califica Uds. Como?

5.- ¢ Cree usted que la atencion brinda por el departamento
de admisidn ahora que es estudiante llena sus expectativas
si requiere alguna informacion curricular se la indican?

6.- ¢Considera usted que los valores de los moédulos de
inglés compensan el nivel de educacion que usted necesita
durante su carrera?

7.- ¢considera usted que los horarios online de la carrera
administrativa se ajustan a sus horarios?

8.- ¢Usted considera que la institucion deberia obtener
otros beneficios para aquellos estudiantes que culminaron

su bachillerato con puntaje 9 puntos en adelante?

9.- ¢ usted consideraria que su clase se han brindada en la
sede que le quede mas cercana a su domicilio de la carrera
gue ha escogido?

10. ¢cree usted que para estudiar en el ITB debe tener la
apertura de una universidad para continuar su licenciatura,
como respaldo de su tecnologia una vez finalizada?



MIERCOLES 06 DE FEBRER0 2019

LLAMADAS ENTRANTES LLAMADAS SALIENTES PRESENCIAL WHATSAPP
ASESOR INFORMACION INFORMACION INFORMACION DE INFORMACION
INSCRIPCIONES| ~ OTR INSCRIPCIONE TR
ECARERLS SCRIPCIONES| ~ OTROS ECARERLS INSCRIPCIONES CARRERS SCRIPCIONES OTROS CIRERLS INSCRIPCIONES |~ OTROS
MELISSA 5 8 55 7 0 6
GERALDINE 50 1 55 5 0 8 108
LISBETH 5 0 4 7 3 3
CARMEN 3 5 0 5 0 5 58

*registrar el nmero de llamadas o personas.

LLAMADAS ENTRANTES: LLAMADAS QUE USTEDES RECIBAN
LLAMADAS SALIENTES:  LLAMADAS QUE USTEDES REALICEN
PRESENCIAL: PERSONAS QUE SE ACERQUEN PERSONALMENTE A ADMISIONES

Registro de llamadas y personas que visitan la institucion
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CERTIFICACION DE ACEPTACION DEL TUTOR

En mi calidad de Tutor del Proyecto de Investigacién, nombrado por la
Comision de Culminacién de Estudios del Instituto Superior Tecnoldgico
Bolivariano de Tecnologia.

CERTIFICO:

Que después de analizado el proyecto de investigacién con el tema:
Estrategias de Captacion de Estudiantes, para mejora de los ingresos,
para Instituto Superior Tecnoldgico Bolivariano de tecnologia, en
Guayaquil Y problema de investigacion:

¢Como contribuir una estrategia de captacion de estudiantes de
Administracion, para mejorar los ingresos, del Instituto Superior
Tecnolégico Bolivariano, de Tecnologia, de la ciudad de Guayaquil,
en el afio 20187

Presentado por Burgos prado Maria del Carmen como requisito previo
para optar por el titulo de:

TECNOLOGA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

El mismo cumple con los requisitos establecidos, en el orden metodologico
cientifico-académico, ademas de constituir un

investigacion.
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Burgos Prado Maria del Carmen MGS. $ilvia Delgado Vera
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patrimoniales del presente trabajo de titulacién Estrategias de Captacid dé‘w GH @:,f,‘ji}f;o"
Estudiantes, para mejora de los ingresos, para Instituto Superjor
Tecnolodgico Bolivariano de tecnologia, en Guayaquil, en el afio 2.018 de la
modalidad presencial realizado en el Instituto Superior Tecnoldgico
Bolivariano de Tecnologia como parte de la culminacion de los estudios en
la carrera de Administracion de Empresa, de conformidad con el Art. 114
del CODIGO ORGANICO DE LA ECONOMIA SOCIAL DE LOS
CONOCIMIENTOS, CREATIVIDAD E INNOVACION reconozco a favor de
la instituciéon una licencia gratuita, intransferible y no exclusiva para el uso
no comercial del mencionado trabajo de titulacion, con fines estrictamente
académicos.

Asimismo, autorizo al Instituto Superior Tecnoldgico Bolivariano de
Tecnologia para que digitalice y publique dicho trabajo de titulacién en el
repositorio virtual de la institucién, de conformidad a lo dispuesto en el Art.
144 de la LEY ORGANICA DE EDUCACION SUPERIOR.
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Maria del Carmen Burgos Prado é%’_: -

Firma

No. de cédula: 0924112352
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DILIGENCIA DE RECONOCIMIENTO DE FIRMAS N° 20190901030D00764

Ante mi, NOTARIO(A) JESSICA ALICIA RODRIGUEZ ENDARA de la NOTARIA TRIGESIMA , comparece(n) MARIA DEL

CARMEN BURGOS PRADO portador(a) de CEDULA 0924112352 de nacionalidad ECUATORIANA, mayor(es) de edad,

misma(s) que usa(n) en todos sus actos publicos y privados, siendo en consecuencia auter';hca(s), }
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conmigo en unidad de acto, de todo lo cual doy fe. La presente diligencia se realiza en EJGI‘CIQLO de&fg aty

confiere el numeral noveno del articulo dieciocho de la Ley Notarial -. El presente reconoum@m’b mg 9&;@&@@,&\! Qpe.te del
IRV A
documento que antecede, sobre cuyo texto esta Notaria, no asume responsabilidad aIgL‘)aQV . Se

GUAYAQUIL, a 8 DE MARZO DEL 2019, (9:08).
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Direccién General de Registro Civil,
Identificacion y Cedulacién

REPUBLICA DEL ECUADOR

Direccién General de Registro Civil, Identificacion y Cedulacion

Namero tnico de identificacién: 0924112352

Nombres del ciudadano: BURGOS PRADO MARIA DEL
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Condicién del cedulado: CIUDADANO 7~ i
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Lugar de nacimiento: ECUADOR/GUAYAS/GUAYAQ%\F
(SAGRARIO) W A

Fecha de nacimiento: 1 DE MAYO DE 1984

Nacionalidad: ECUATORIANA

Sexo: MUJER

Instruccion: BACHILLERATO
DrafaciAn: EQTIINIANTE
Estado Civil: SOLTERO
Conyuge: No Registra

Fecha de Matrimonio: No Reaqistra

condicion de aonante: oi UUNAN I E
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192-204-14201 . Leglo. Vicente Taiane' S. y ; Agoy

Director General del Registro Civil, Identificacion y Cedulacion s X

Documento firmado electronicamente
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La institucion o persona ante quien se presente este certificado debera validario en:https:/ivirtual.registrocivil.gob.ec, conforme a la LOGIDAC Art. 4, numeral 1y ala LCE.
Vigencia del documento 1 validacion o 1 mes desde el dia de su emisién. En caso de presentar inconvenientes con este documento escriba a enlinea@registrocivil.gob.ec
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CERTIFICACION DE ACEPTACION DEL CEGESCIT

En calidad de colaborador del Centro de Gestion de la Informacion
Cientifica y Transferencia de Tecnolégica (CEGESCIT) nombrado por el
Consejo Directivo del Instituto Superior Tecnolégico Bolivariano de
Tecnologia.

CERTIFICO:

Que el trabajo ha sido analizado por el URKUND y cumple con el nivel de
coincidencias permitido segun fue aprobado en el REGLAMENTO PARA
LA UTILIZACION DEL SISTEMA ANTIPLAGIO INSTITUCIONAL EN
LOS PROYECTOS DE INVESTIGACION Y TRABAJOS DE
TITULACION Y DESIGNACION DE TUTORES del ITB.
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