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Resumen

La identificacion y andlisis de las variables internas y externas que
influyen en la captacion para la admision de alumnos a la Facultad de
Ciencias Econdémicas y Administrativas de la Universidad Catdlica de
Santiago de Guayaquil, ayuda al reconocimiento de problemas en los que se
debe trabajar para evitar pérdida de estudiantes a futuro; y, las ventajas que
se deben maximizar y aprovechar para la obtencion de resultados

favorables.

Para la realizacion de este proyecto se llevé a cabo el levantamiento
de informacion por medio de entrevistas hechas a los Coordinadores de
Admisién, los cuales hablaron sobre las actividades en su periodo; v,
autoridades que tienen conocimiento sobre el tema, estas emitieron criterios
acerca de los principales aciertos y errores percibidos en las gestiones de
Admision durante el periodo 2008 — 2014.

Se realiz6 una comparacion sobre los criterios emitidos por los
Coordinadores de Admision acerca de la gestion realizada en su periodo,
con los comentarios de las demas autoridades sobre la percepcion y

evaluacion del trabajo realizado por cada Coordinador.

Se analiz6 el entorno interno, externo y el segmento de mercado
bajo el que trabajé cada Coordinador, para evaluar si las estrategias que
llevaron a cabo durante su respectivo periodo respondieron a las exigencias

del mercado.

En base al analisis de los criterios y recomendaciones extraidas en
las entrevistas, se elabor6 un plan estratégico de marketing para la

captaciéon de estudiantes en los afios 2016 y 2017.

Palabras claves: Factores, coordinador, captacion, admision,

marketing, entrevistas, criterios.
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Abstract

The identification and analysis of internal and external variables that
influenced the catchment for the admission of students to the Faculty of
Economics and Administrative Sciences of the Catholic University of
Santiago de Guayaquil, helps the recognition of problems that must work to
prevent loss of future students; and, benefits that must maximize and

leverage to obtain favorable results.

For the realization of this project was carried out gathering
information through interviews with the Admissions Coordinators, which
spoke about activities in their period; and authorities who are knowledgeable
on the subject, these criteria issued about the main successes and failures
perceived during the management of the department of Admissions during
the period 2008-2014.

A comparison was made on the criteria issued by the Admissions
Coordinators about the management during their periods, with comments by
other authorities on the perception and evaluation of the work done by each

Coordinator.

The Internal and external environment, along with the market
segment were analyzed under each Coordinator to assess whether the
strategies implemented during the respective period responded to market

demands

Based on the analysis of the criteria and recommendations drawn in
the interview; a strategic marketing plan for students recruitment in 2016 and

2017 was developed.

Keywords: Coordinator, catchment, admissions, marketing,

interviews criteria.
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Introduccion

La captacion de estudiantes en la Facultad de Ciencias Economicas
y Administrativas de la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil es
una actividad fundamental para el funcionamiento y permanencia de la
Facultad dentro del mercado, ya que se trata de la promocion y venta del
servicio primario, que en este caso es el curso de admision que deben
realizar los estudiantes para poder ingresar a primer ciclo. Los estudiantes
son los clientes de una Universidad; las Unidades son las encargadas de
promocionar las Carreras, las cuales son consideradas el servicio ofrecido.
La FCEA posee un Departamento de Admisiones a cargo de un
Coordinador, el cual con recursos humanos, materiales y econémicos se
encarga de promocionar las Carreras, tales como: Administracion de
Empresas, Gestion Empresarial Internacional, Economia y Contaduria
Publica Autorizada. Existe un caso particular dentro la Facultad, es la
Carrera Ingenieria de Empresas Modalidad Dual, esta tiene su propio

proceso de captacion.

En este estudio se analizara de qué manera, positiva o0
negativamente, han influido los factores en la gestion de captacion de
alumnos durante el periodo 2008 — 2014 realizada por los Coordinadores y
sus respectivos asistentes. Dentro del periodo de estudio existieron 2
administraciones diferentes, para lo cual ser4 necesario realizar un
adecuado levantamiento de informacién previo para la obtencién de datos, a
los cuales se les realizara un estudio comparativo. Ademas de conocer las
estrategias de marketing utilizadas en cada periodo, se examinara el entorno
en el cual se llevaron a cabo; y, se establecera de qué forma respondieron
las estrategias respecto al niumero de estudiantes captados e inscritos en la

FCEA. Se planteara una propuesta de plan estratégico de marketing para los



afios 2016 y 2017, el cual contarAd con su respectivo cronograma de

actividades y presupuesto.



Capitulo 1

Planteamiento del tema
1.1. Definicién del tema

La oficina de Admisiones de la Facultad de Ciencias Econdmicas y
Administrativas (FCEA) de la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil
(UCSG), se encarga de captar a los estudiantes prospectos, enfocandose
generalmente en aquellos que estan cursando el dltimo afio de bachillerato,
para posteriormente persuadirlos e influir en su proceso de seleccion del
lugar de estudios de tercer nivel, por medio de estrategias de marketing

educativo aplicadas por los encargados de admision.

Desde el punto de vista de la FCEA, existen factores internos y
externos que influyen en la captacion de estudiantes para el proceso de
Admisiones. Se pretende averiguar cuales y de qué forma incidieron, para
lograr la admision de postulantes en la UCSG durante el periodo 2008 —
2014.

1.2. Planteamiento del problema

En la ciudad de Guayaquil existen varias universidades prestigiosas
gue ofrecen Carreras econémicas y administrativas con cualidades y precios
diferentes. En este estudio se busca conocer cuales fueron los principales
factores que incidieron en la captacién de estudiantes en la FCEA de la
UCSG en el periodo 2008 — 2014 e identificar las estrategias de marketing
educativo utilizadas para el periodo mencionado. Se persigue pulir, mejorar o
cambiar las mismas para armar un plan estratégico de marketing que
permita captar una mayor cantidad de estudiantes en los futuros procesos de

Admision.



La captacién de estudiantes es uno de los procesos mas importantes
de la FCEA, ya que a partir de aqui se pueden realizar el resto de
actividades académicas, investigativas, sociales y econdmicas existentes en
la Facultad. El departamento de Admisiones se encarga de generar
estrategias de marketing para persuadir a los postulantes que la UCSG y la
FCEA, como centro de estudio de pregrado, son su mejor opcioén. El correcto
desarrollo de estas funciones permite un aumento en el numero de

estudiantes y posterior éxito para las Carreras de la Facultad.
1.3. Justificacion

La tasa de postulantes captados por la FCEA de la UCSG en el
periodo 2008 - 2014, ha tenido un comportamiento variado, con algunos

incrementos y decrecimientos, sin embargo en los Ultimos 2 afios, ha

presentado una caida aproximada anual del 23% (cuadro 1).

Cuadro 1: Numero de alumnos captados en la FCEA de la UCSG, periodo 2008 — 2014

ANO | TOTALES | %A
2008 780

2009 764 -2,05%
2010 757 -0,92%
2011 858 13,34%
2012 975 13,64%
2013 750 223,08%
2014 571 23.87%

Elaboracion: Los autores

Fuente: Informe de la Oficina de Admisiones de la FCEA - UCSG

El estudio busca conocer las estrategias de marketing educativo
utilizadas asi como identificar los factores que pudieron haber sido idoneos

al momento de captar estudiantes en el periodo 2008 - 2014.



Posteriormente se utilizara esta informacién para realizar un plan estratégico

de marketing para los afios 2016 y 2017.
1.4. Objetivos

Este proyecto contiene su respectivo objetivo general y objetivos

especificos.
1.4.1. Objetivo general

Identificar los factores que incidieron en la captacion para la admision
de estudiantes en la FCEA de la UCSG durante el periodo 2008 — 2014.

1.4.2. Objetivos especificos

- Conocer las diferentes estrategias de marketing utilizadas por la
oficina de Admisiones en el periodo 2008 — 2014.

- ldentificar cuales fueron los factores que influyeron en la captacion
de estudiantes entre los afios 2008 y 2014.

- Realizar un analisis factorial para determinar los componentes
principales que influyeron en la captaciéon de estudiantes para la
admision a la FCEA entre los afios 2008 y 2014.

- Elaborar una propuesta del plan estratégico de marketing para los

afios 2016 y 2017 a partir los componentes principales.
1.5. Preguntas de investigacion

1.- ¢Qué estrategias fueron utilizadas por la oficina de Admisiones

durante el periodo de estudio?

2.- ¢Cudles fueron los factores que incidieron en la captacion de

alumnos entre los afios 2008 y 20147



3.- ¢ Cudles son los componentes principales que determinan el nivel
de importancia de los factores en relacibn al nimero de postulantes
captados y al de estudiantes que pagaron su admision a la FCEA de la
UCSG?

1.6. Hipotesis

1.- Las estrategias de marketing utilizadas por la oficina de
Admisiones durante el periodo 2008-2014 fueron adecuadas.

2.- Los principales factores que influyeron en una mayor captacion
de alumnos durante los afios 2008-2014 fueron el prestigio de la UCSG vy la

gestion de mercadeo.

1.7. Datos disponibles

Para los objetivos propuestos se cuenta con la siguiente informacion

secundaria proporcionada por la oficina de Admisiones de la FCEA — UCSG:

e Numero de estudiantes captados por Carrera y por periodo de
acuerdo a la informacién existente: NUumero de postulantes captados
por medio de diferentes técnicas de mercadeo aplicadas.

e Tasa de variacion den alumnos captados por Carrera y por periodo de
acuerdo a la informacion existente: Variacion de los estudiantes
captados, tomando en consideracién el afio actual frente al afio
anterior.

e NuUumero de estudiantes inscritos por Carrera y por periodo de acuerdo
a la informacién existente: Numero de los estudiantes que se han
inscrito en alguna Carrera de la FCEA.

e Tasa de variacién de estudiantes inscritos por Carrera y por periodo

de acuerdo a la informacién existente: Variacion de los estudiantes



gue se han inscrito, tomando en consideracion el afio actual frente al
afio anterior.

e Tasa de desercion dentro del curso: Se define como la division entre
los estudiantes que se retiraron dentro del proceso y el total de
estudiantes que pagaron su inscripcion.

e Tasa de matriculacion: Numero de estudiantes matriculados que
aprobaron el proceso de admision sobre el numero total de

estudiantes que pagaron su inscripcion.

1.8. Delimitacion del tema

e Delimitacion Geografica
La UCSG cuenta con varias Facultades que a su vez tienen
diferentes Carreras y especializaciones en varias areas de estudio y
formacion, siendo la FCEA una de las mas grandes, importantes y
representativas debido al nivel de estudiantes inscritos. Esto constituye una
gran relevancia para la universidad en cuanto a la creacién de politicas y

normas estudiantiles asi como el nivel de ingreso y presupuesto.

Por lo anterior nombrado la delimitacion espacial del estudio sera
demarcado en las oficinas de Admisiones de la FCEA de la UCSG
(Guayaquil-Ecuador).

e Delimitacion Temporal

Para la delimitacion temporal, el enfoque se hara sobre el periodo
2008-2014, siendo los periodos mas proximos a la presente fecha que se
estd realizando el estudio haciendo los datos mas relevantes y que

denotaron un alto nivel de decrecimiento en los periodos pasados.



Capitulo 2

Marco de referencia
2.1. Marco tedrico

2.1.1. Teorias relacionadas con el marketing educativo

En los dltimos afios en el sector de la educacion superior; han surgido
nuevas universidades en la ciudad de Guayaquil, por lo cual nace la
necesidad de establecer estrategias cada vez mas elaboradas y con un
mejor enfoque para poder destacar entre la competencia; y, establecer un
mejor posicionamiento y servicio, sin bajar el nivel de calidad en la

educacion.

Por ello se hard uso de varias estrategias y una linea de pensamiento
basados en el marketing educativo, enfocadas en el presente proyecto de
titulacion, esperando obtener soluciones ante la problematica dado en los
ultimos afios en la FCEA de la UCSG.

2.1.1.1. Marketing educativo

Este tipo de marketing busca desarrollar las estrategias que den
soluciones a los problemas de captacién de alumnos en los diferentes
centros educativos, ofreciendo un servicio satisfactorio, dentro de un

mercado que cada dia es mas exigente

2.1.1.2. Objetivo de marketing educativo

Segun Bur A. (2008), el objetivo del marketing educativo aplicado a
las organizaciones privadas dedicadas a la ensefianza es ofrecer un servicio
adecuado, al precio conveniente para el alumno y la empresa, en el
momento oportuno, lugar apropiado, magnitud pactada y con la calidad

requerida; dandolo a conocer a través de una comunicacion ética y efectiva.



El tipo de compra de un servicio educativo de nivel superior; posee
un alto grado de compromiso, ya que esta decision tiene una gran medida de
autoexpresion por parte del estudiante, dado que la universidad donde
desarrolle su carrera, es una decision que define el perfil profesional del

estudiante.

La necesidad de un estudio universitario esta cada vez mas implicita
en la sociedad, ya que es el siguiente paso logico después de un
bachillerato; y, esta arraigado a obtener un titulo universitario para alcanzar
la superacion profesional y personal. EI marketing educacional adquiere
relevancia y merece un estudio profundo para las instituciones educativas en
general, debido a que en la actualidad los estudiantes prospectos se los

persuade con estrategias de marketing innovadoras.

2.1.1.3. Estrategias del Marketing Educativo

Para Correa S. (2013), debemos construir la marca a través de
actividades que integren al alumno de manera activa a la profesion,
generando credibilidad a través de la presencia en medios de comunicacion
y comentarios de amigos y familiares, para finalmente activar estas

percepciones en el momento oportuno por medio de una publicidad efectiva.

Para la planificacion del marketing educativo es necesario el uso de
herramientas que ayudaradn a conocer el mercado objetivo, por medio de
investigaciones cualitativas o cuantitativas, segun requiera el caso. Esto
permitira desarrollar estrategias que respondan a los gustos, preferencias y

necesidades de los estudiantes prospectos.

Es fundamental conocer el perfil demogréafico y psicografico del
consumidor, para llegar a ellos de manera acertada superando sus

expectativas.



Una buena medicibn sobre la efectividad de los niveles de
comunicacion, verificando que se trasmita el mensaje correcto para alcanzar
el posicionamiento deseado; estableciendo tiempos y llevando el control del

desarrollo de las estrategias de marketing efectuadas.

Los canales por los cuales los aspirantes obtienen informacion es un
punto primordial, ya que estos no se encuentran en una relacion activa con
la universidad, la percepcion que tiene sobre la misma va a estar basada en
los diferentes factores de comunicacion que los rodea, tales como:
publicidad en los periddicos, ferias universitarias, comentarios de amigos y
familiares. El enfoque transmitido mediante estos canales es vital para la
captacion de nuevos estudiantes, dado que estos seran uno de los primeros
acercamientos a la institucion. Las gestiones de posicionamiento deberian
ejecutarse durante todo el afio, evitando una separacion entre la marca y el
aspirante; siendo recordada principalmente previo al inicio de los cursos de

ingresos.

El marketing educativo es primordial para toda organizacion
dedicada a la ensefianza, siendo este uno de los factores mas importante
dentro de todo proceso de captacion de estudiantes, ya que si no se hacen
las acciones necesarias de forma adecuada el resultado a corto plazo sera
una pérdida de participacion en el mercado, posicionamiento inadecuado de
la marca; y, desinterés hacia la institucion por parte de posibles aspirantes,

desencadenando un efecto negativo en la captacion de estudiantes a futuro.
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2.1.2. Teorias relacionadas con el comportamiento del consumidor

2.1.2.1. Eleccién de compra de un servicio universitario

S. Correa (2013)?, indica que en primer término tenemos el nivel de
compromiso o involucramiento que el consumidor tiene en la eleccion; en
este caso se determina que el nivel de compromiso es alto, debido a que la
compra es bastante auto expresiva, es decir, dice mucho de la personalidad
del estudiante; es costosa y es poco frecuente, ya que en la mayoria de los
casos se realiza por una sola vez en la vida. En segundo lugar, nos
referimos a las diferencias entre marcas; en este caso, debido a que
muchas universidades han generado distintos posicionamientos y
percepciones entre los estudiantes de colegio asi como diferentes paquetes
de valor, podemos decir que existen diferencias significativas entre las

marcas de este mercado.

2.1.2.2. Habitos de compra

Variables que muestran un comportamiento repetitivo, costumbres
gue los clientes tienen para realizar su proceso de compra, tales como:

lugar, cantidad, tipo de producto, calidad y marca.
2.1.2.3. Agente activo de decision

El comprador es considerado un agente activo de decision, ya que
previo a la realizacion de la compra debe tomar una decision entre comprar
uno o varios objetos segun sus gustos o preferencias, motivados por la
satisfaccién de sus necesidades, dependiendo de la cantidad de objetos y de

cada una de sus caracteristicas.
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2.1.2.4. Fuentes de informacion

Se refiere a la cantidad de informacién que tienen los compradores
sobre un producto determinado, los cuales pueden ser adquiridos por
medios propios o0 externos, como por ejemplo: publicidades, uso de los

productos, comentarios de conocidos que han usado el bien.
2.1.2.5. Informacion publicitaria

La informacién otorgada por los productores o comercializadores de
un producto determinado, para influir y dar a conocer el producto, creando

inquietud en los clientes.
2.1.2.6. Respuesta de mercado

La respuesta de mercado se refiere al comportamiento post compra
que en el futuro el comprador tendra con la empresa, luego de haber
adquirido y utilizado el producto, o sea después de comprobar si se satisface

0 no las necesidades que incitaron a la compra del bien.
2.1.2.7. Comportamiento post compra

Son las actitudes y acciones que realiza el comprador, luego de
probar la calidad del bien, en funcién del grado de satisfaccion de las
necesidades obtenido de este. Las empresas miden estas variables tomando
en cuenta si repite o no la compra, asi como la frecuencia con la que lo

hace.
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2.1.2.8. Fidelidad de la marca

Es la confianza que los consumidores y compradores le atribuyen a
una marca especifica, ya sea porque consideran que el bien o servicio
satisface sus necesidades o por otras cualidades, como las caracteristicas,
precio o politica de pago del producto, prefiriendo articulos de dicha marca

antes que otros.

2.1.3. Teorias relacionadas con la segmentacion y posicionamiento

2.1.3.1. Segmentacion de mercado

Es un proceso intrinseco dentro de una planificacion estratégica de
marketing, segmentando bajo diferentes niveles de detalles sobre un
mercado objetivo, dependiendo con cuantas mezclas de estrategias se
desea trabajar, siendo estas igual al nimero de segmentos a los cuales se

dirige.

Segun W. Stanton, M. Etzel y B. Walker (2007) “una segmentacion
del mercado es la division del mercado total de un bien o servicio en varios
grupos menores y homogéneos. La esencia de la segmentacién es que los
miembros de cada grupo son semejantes respecto de los factores que

influyen en la demanda.”

S. Correa (2013)3, considera que el posicionamiento de las
universidades proporciona un marco referencial valido para analizar la forma
como deciden los alumnos su carrera universitaria, a lo largo del tiempo ellos
han ido generando una comprension de los distintos factores positivos y
negativos de cada institucion; existe un efecto “Universidad de origen” la cual

facilita o dificulta la eleccién de la carrera.
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2.1.3.2. Posicionamiento estratégico

El posicionamiento es el reflejo de una empresa producto o marca
en la mente de los consumidores usualmente relacionadas con algun tipo de
caracteristica en especifico pudiendo ser el color, slogan o nombre de la
marca, también pudiendo ser una percepcién auto concebida formada por el

consumidor en base a experiencia personal o de otra persona allegada.
2.1.3.3. Estrategia competitiva

Conjunto de acciones y técnicas que una empresa implementa para
conocer y satisfacer las necesidades de la demanda y crear un factor
diferenciador en sus productos o servicios, lo cual permite obtener ventaja

competitiva frente a sus rivales.
2.1.3.4. Analisis situacional

Se considera al analisis situacional como la interpretacion de las
variables que rodea a la situacion de estudio, en base a un analisis de sus
factores influyentes asi como la elaboracion de hipétesis para su posible

solucion.
2.1.3.5. Seleccion de mercado

Porcién de mercado seleccionada como la mas idonea, para ofrecer
un producto disefiado especialmente para satisfacer las necesidades y
exigencias del mismo, estableciendo normas de alineacion con la imagen y
valores que la empresa quiere ofrecer a su publico, generacién de ingresos
gue soporte la estructura de costos y permita obtener un margen de

ganancia.
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2.1.3.6. Criterios de segmentacion

Son los factores internos y externos a la organizacion que deben ser
incluidos al momento de segmentar, ayuda a seleccionar los consumidores
potenciales, conocer mercados secundarios y el comportamiento de compra

de la demanda.
2.1.3.7. Comunicacion del posicionamiento

Dar a conocer al publico la existencia, caracteristicas y beneficios de

un nuevo producto o servicio en el mercado.

2.1.4. Teorias relacionadas de la investigacion cualitativa
2.1.4.1. Investigacion cualitativa

La investigacion cualitativa tiene caracter analitico, busca indagar y
encontrar todas las caracteristicas posibles del objeto o situacion a

investigar; permitiendo realizar una explicacion amplia y detallada.

Ramos S. (2015), considera importante cumplir con los siguientes
pasos para poder levantar informacion: desarrollo de hipotesis, detectar las
personas a encuestar, identificar y definir un problema. El planteamiento de
preguntas de investigacion e hipotesis, permite identificar la informacion que

se requiere para comprobar o discreparla.

Carrién J. (2015), considera que existen 3 claves importantes al
momento de realizar un analisis cualitativo: el arte de preguntar ¢por qué?,

de escuchar y de asumir la investigacion como un proceso creativo.
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Estos elementos claves ayudardn a obtener de manera precisa
informacion, ya que permite indagar certeramente; y, aprovechar de forma
oportuna los datos levantados, basandose en el cumplimiento de la meta

inicial.

Carrién J. (2015)2, asegura que el levantamiento de informacion,
debe cumplir criterios de rigor, tales como: credibilidad, adecuacion o ajuste,
auditabilidad y confirmabilidad.

Los criterios de rigor permiten conseguir una informacion veraz y util

en un analisis cualitativo; de esta manera se tomara decisiones acertadas.

Para Ramos S. (2015)?, en la recoleccién de datos cualitativos se
pueden utilizar las siguientes técnicas: entrevistas, observaciones vy
documentos escritos.

Entrevista

Consiste en una interaccion de dos partes, el entrevistador y el
entrevistado; en la cual se realiza un conjunto de preguntas estratégicas
para lograr la obtencion de informacion detallada, fiable y personalizada,

segun sea conveniente.

La construccion de las preguntas se debe hacer basandose en la
informacion que se pretende conseguir; y, de calidad de datos que pueda

brindar la persona que sera entrevistada.
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Observaciones

Este método se centra en elegir las fuentes de informacion que
puedan aportar generalidades en la investigacion; y, reunir datos apropiados,

alineados a la meta.

Documentos escritos

Este tipo de investigacion se realiza utilizando como principal
herramienta articulos, publicaciones y reportes escritos, que ayuden a la

obtencioén de informacion atil y confiable.
2.1.4.2. Metodologia cualitativa

Segun J. Carrion (2015)3, para realizar una investigacion cualitativa
existen los siguientes métodos: fenomenoldgico, etnogréfico, estudio de
casos, meétodo bibliografico, teoria fundamentada, investigacion — accion e

investigacion evaluativa.

Cada uno tiene caracteristicas diferentes que pueden ser utilizadas

segun el tipo de informacién cualitativa que el investigador requiera.

Método fenomenoldgico

Esta basado en las experiencias vividas por una persona, el
investigador puede realizar su investigacion desde una perspectiva interna o

externa.
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Método etnografico

Se fundamente en el estudio de la sociedad, estudia la situacion

social de los individuos.
Método de estudio de casos

Busca indagar un tema determinado; estableciendo relaciones y
describiendo situaciones, que permitan presentar informacion basada en

hechos reales, que servirdn en la posterior toma de decisiones.
Método bibliografico

Investigacion realizada por medio de material biogréfico, la cual

procura elegir fuentes de informacion confiables para encontrar datos Gtiles
Método de teoria fundamentada

Tiene como finalidad crear una teoria, fundamentada en una
recoleccion de datos interactiva, por ejemplo durante la ejecucion de

entrevistas, donde el investigador entrevista su fuente de informacion.
Método de investigaciéon - accidn

Esta enfocado al &rea educativo, busca generar mejoras en los
procesos de ensefianza y aprendizaje de los estudiantes, buscando

falencias y planteando cambios.

2.1.4.3. Aspectos metodoldgicos de la investigacidon cualitativa

En la investigacion cualitativa se selecciona muestras no
probabilisticas, esta debe ser representativa y cumplir con las cualidades y
caracteristicas necesarias para la investigacion, a esta se les aplicara las

diferentes técnicas de levantamiento de datos, usando como recurso
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principal al investigador, ya que este se encargara de formar un ambiente

adecuado con el entrevistado.

Los datos cualitativos ayudan tanto a la generacion de ideas,
factores o variables, como al conocimiento profundo de un tema
determinado, ya que los mecanismos para levantar informacion son
personalizados; y, utiles en una investigacion cuantitativa; ya que ayuda a

construir las encuestas de manera correcta.
Analisis de datos

Es importante darle el tratamiento adecuado a la informacion
recogida, para que esta aporte significativamente al proyecto. Se debe
resumir de forma acertada y oportuna, clasificando segun las necesidades

que existen con la finalidad de cumplir el objetivo.

El tratamiento de los datos es vital, ya que de estos depende la
calidad del trabajo, ademas de la adecuada interpretacion de la informacion
por parte del investigador. Finalmente se debe verificar que lo investigado

cumpla los objetivos de la investigacion.
2.1.5. Teorias relacionadas con la investigacion cuantitativa
2.1.5.1. Investigacion cuantitativa

La investigacion cuantitativa es de naturaleza numérica, tiene como
objetivo demostrar su resultado a partir de la recopilacion e interpretacion de

datos numéricos.

La recoleccion de datos cuantitativos durante el periodo de estudio a
investigar, la informacion sera proporcionada por los encargados de la

oficina de Admisiones, dichos datos seran de relevancia para el estudio.
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2.1.6. Teorias relacionadas con el Andlisis Factorial

El analisis factorial es una técnica de estudio multivariado que se
utiliza para reducir y resumir datos. En la investigacion social puede existir
una serie de variables que estan relacionadas y que deben reducirse para
ser manejables para obtener resultados mas confiables. De hecho, las
relaciones entre las variables son revisadas y se representan en diferentes

factores o componentes subyacentes.

Para M. Vicente y Oliva, J. Manera y F. Blanco (2000), el analisis
factorial tiene como objeto simplificar las numerosas y complejas relaciones
gue se pueden encontrar en un conjunto de variables cuantitativas
observadas. Para ello trata de encontrar dimensiones o factores que ponen

en relacion a las aparentemente no relacionadas variables (gréfico 1).

Grafico 1: Modelo de Analisis Factorial

|

Fuente: Técnicas de Analisis Multivariante de Datos

Autor: César Pérez



El andlisis factorial se puede utilizar en los siguientes casos:

Para identificar dimensiones subyacentes, o factores, que explican las
correlaciones entre un grupo de variables.

Para identificar un conjunto nuevo y mas reducido de variables no
correlacionadas que reemplacen al conjunto original de variables
correlacionadas en el analisis multivariado posterior.

Identificar un conjunto mas reducido de variables que sobresalen en

un conjunto mayor para utilizar luego en el analisis multivariado.

Segun N. Malhotra (2008), el analisis factorial tiene, entre otras, las

siguientes aplicaciones en la investigacion de mercados:

Es dtil en la segmentacion del mercado para identificar las variables
subyacentes en que se agrupa los clientes.

En la investigacion del producto o servicio, el andlisis factorial sirve
para determinar los atributos de la marca que influyen en la eleccion

del consumidor.

2.1.6.1. Modelo matemaético del andlisis Factorial

Matematicamente el analisis factorial es similar a un andlisis de
regresion mdltiple puesto que cada variable se expresa como una
combinacion lineal de los factores subyacentes. Si las variables son
estandarizadas, el modelo factorial se representa de la siguiente

manera.
Xi =Ai1F1 + AiZFZ + Ai3F3 + + AlmFm + ViUi
Donde

Xi = i-ésima variable estandarizada.
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Aij = coeficiente estandarizado de regresion multiple de la variable i

en un factor comun j.
F = factor comun.

Vi = coeficiente estandarizado de regresién de la variable i en un

factor Unico i.
Ui = factor Unico de la variable i.
m = numero de factores comunes.

De acuerdo a M. Pett, N. Lackey y J. Sullivan (2003), los factores
Unicos no se correlacionan entre si ni con los factores comunes. Los factores
comunes pueden expresarse como combinaciones lineales de las variables

observadas.
Fi_ Wiy X1+ WXy + WizXz + -+ Wy X
Donde,
Fi = estimacion del i-ésimo factor
Wi = peso o coeficiente de la calificacion del factor
k = nimero de variables
2.1.6.2. Estadisticos relacionados con el analisis factorial

Prueba de esfericidad de Bartlett. Es una prueba estadistica que se
utiliza para examinar la hipétesis que las variables no estan correlacionadas
en la poblacion. Dicho de otra forma, la matriz de correlacion es una matriz
de identidad.
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Valor propio. Representa la variable total explicada de cada factor.

Cargas factoriales. Son correlaciones simples entre las variables y

los factores.

Matriz factorial. Contiene carga de los factores de todas las

variables en todos los factores extraidos.

Puntuaciones de los factores. Son calificaciones compuestas que

se calculan para cada encuestado en los factores derivados.

Medida Kaiser-Meyer-Olkin (KMO). Es un indicador que determina
si el andlisis factorial es adecuado o0 no. Los valores altos (entre 0.5 y 1.0)
indican que el andlisis es apropiado. Valores inferiores a 0.5 implican que el

analisis factorial quiza no sea adecuado.

Porcentaje de varianza. Es el porcentaje de varianza total atribuible

a cada factor.
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2.1.6.3. Pasos para realizar un analisis factorial

Pasos que se deben seguir para realizar un analisis factorial (gréafico
2).

Grafico 2: Pasos para el Analisis Factorial

Plantear el problema

l

Elaborar una matriz de correlacion

l

Determinar el método de analisis factorial

l

Determinar el niumero de factores

l

Rotar los factores

l

Interpretar los factores

|

l |

Calcular Elegir las
las puntuaciones variables
de los factores sustitutas

Determinar el ajuste del modelo

Fuente: Investigacién de mercados

Autor: Naresh K. Malhotra
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2.2. Marco Conceptual
2.2.1. Comprador

Es la persona que realiza la transaccion y que paga por el bien o

servicio, es decir que no necesariamente es quien lo consume.
2.2.2. Necesidad

Son requerimientos biolégicos que tiene el ser humano y que se

esfuerza a satisfacerla para poder lograr su autorrealizacion.
2.2.3. Consumidor

El consumidor es la persona que hace uso del producto, no

necesariamente tiene que haber pagado por el bien o servicio.
2.2.4. Posicionamiento

El posicionamiento es el nivel de referencia de una marca, producto
o servicio en la mente del consumidor dandole atribuciones que establecen

una diferencia entre una marca, producto o servicio y su competencia.
2.2.5. Comportamiento conductual

Es referido a las caracteristicas del como se comportan los
consumidores tomandolo como base para realizar una mejor segmentacion

de mercado para este caso.
2.2.6. Consumidores finales

Para la segmentacion de mercado se los considera a consumidores

finales a las personas que usen el producto o servicio de una forma mas
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doméstica para tareas mas simples y que requiera de menos

especializacion.
2.2.7. Marketing

Es un instrumento util para empresarios, el cual le permite conocer
los gustos, preferencias y necesidades de los clientes, por medio de una
serie de actividades que estan ligadas al estudio del ambiente de las

industrias, conocer competidores y principales clientes.
2.2.8. Investigacion

Proceso de busqueda y recopilacion de informacion necesaria sobre

un determinado tema.
2.2.9. Competidores

Son los oponentes que tiene una empresa, ya que ofrecen productos
0 servicios con iguales caracteristicas y precios, cuyo objetivo es captar

mayor porcién de mercado y convertirse en el lider de la industria.
2.2.10. Mercado meta

Es la seccion del mercado al cual esta dirigido especificamente un

bien o servicio alineado a la segmentacion del mismo.
2.2.11. Fuentes de informacion

Son herramientas que nos permiten obtener informacion necesaria y
formar una base de datos segmentada, segun el uso que se le dara a estos

en la investigacion.
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2.2.12. Muestra

Porcion seleccionada de una poblacién, por ser representativa, es
decir cumple con caracteristicas y cualidades significativas que representan

a la poblacion.
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Capitulo 3
Aspectos metodoldgicos de la investigacion

3.1. Tipo de estudio:

e Estudio exploratorio

Para el proyecto se realizara un estudio de caracter exploratorio, con
este tipo de investigacion se pretende recopilar informacion desconocida de
los principales problemas y situaciones que ocurrieron en los procesos de
Admisiones del periodo 2008 — 2014, lo que permitird el entendimiento y
analisis de la incidencia de los factores en la captacion de estudiantes en la
FCEA de la UCSG.

Para lograr este proposito se dispondra de datos secundarios
otorgados por la oficina de Admisiones; y, primarios obtenidos mediante
entrevistas y encuestas realizados a expertos en el tema, a los cuales se les
hard una investigacién profunda, que ayudara a la creacion de un plan
estratégico que estimule el aumento del nimero de estudiantes en la FCEA
en los afios 2016 y 2017.

3.2. Meétodos de recoleccién de datos

e Cualitativos

Los datos recolectados se obtendran, por medio de entrevistas que
se realizardn a todas las autoridades que estuvieron encargadas de la
oficina de Admisiones, dentro del periodo 2008 — 2014, los cuales cuentan
con informacion detallada y necesaria.

El método seleccionado de la investigacion cualitativa sera “estudio
de casos”, debido a que este cumple con las caracteristicas necesarias en el
levantamiento de datos. Este proyecto busca evaluar las gestiones

realizadas por los Coordinadores de Admision, lo cual se consideran 2 casos
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diferentes, por medio de la percepcion de las autoridades de la FCEA que
poseen conocimientos del tema.

Para J. Carrion (2015)% el “estudio de casos” se puede realizar
segun los objetivos que se quieran cumplir, en funciéon del nUmero de casos

implicados; y la manipulacion del investigador en el fenbmeno investigado.
e Cuantitativos

En la recoleccion de informacion cuantitativa se considerara los
datos obtenidos mediante encuestas, ademas de los archivados en la

Oficina de Admisiones correspondientes al periodo de estudio.

3.3. Tipo de datos

e Primarios
Se realizaran entrevistas a profundidad a expertos en el tema, como
son: Coordinadores de Admision; personal administrativo de apoyo y

autoridades de la FCEA, que laboraron durante el periodo 2008 — 2014.
e Secundarios

La oficina de Admisiones facilitara informacioén secundaria existente

en sus archivos:

1. Numero de estudiantes captados por Carrera y por periodo de
acuerdo a la informacion existente

2. Tasa de variacion den alumnos captados por Carrera y por periodo de
acuerdo a la informacion existente

3. Numero de estudiantes pagados por Carrera y por periodo de acuerdo
a la informacion existente

4. Tasa de variacion de estudiantes pagados por Carrera y por periodo

de acuerdo a la informacioén existente
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3.4. Herramientas de recoleccién

3.4.1. Técnicas cualitativas

o Entrevista a profundidad

Las entrevistas se efectuaran a las siguientes autoridades:

- Coordinadores de Admisiones:
o Ing. Carlos Sanchez (periodo invierno 2008 — verano 2011)
o Ing. Edgar Jiménez (periodo invierno 2012 — verano 2014)
- Directores de Carrera:
o Ec. Segundo Guerra, Director de la Carrera Economia
o Ing. Dario Vergara, Director de la Carrera Administracién
o Ing. Arturo Avila, Director de la Carrera Contaduria Publica
Autorizada
o Lcda. Isabel Pérez, Director de la Carrera Gestion Empresarial
Internacional
o Ing. Gabriela Hurtado, Director de la Carrera Ingenieria
Empresarial Modo Dual
- Departamento de Marketing UCSG
o Lcda. Mariuxi Egas, Jefe de Marketing
- Personal administrativo de apoyo en el departamento de Admisiones,
periodo (verano 2008 — invierno 2014)
- Autoridades universitarias, profesores de marketing, periodo (verano
2008 — invierno 2014)

o Ing. Carmen Padilla

A las autoridades mencionadas anteriormente se les hard una
entrevista elaborada estratégicamente, para recabar informacién necesaria
en la investigacion. Las opiniones de cada entrevistado son relevantes y

permitiran hacer un cruce de informacion para obtener datos precisos.
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3.5. Disefio del cuestionario

Secciéon 1

Objetivo de la seccion 1: El objetivo de esta seccion es establecer
marcos de referencia historicos, y asi realizar un cruce de variables con las
secciones siguientes que dara informacion relevante para establecer las

conclusiones.
1. Nombre: (Persona a quien se le hara la entrevista).

2. Periodo de trabajo de la ocupacion principal: (Desde el 20 hasta
el 20__, con detalle de en qué ciclo del proceso de Admisiones entro

a trabajar si fue verano o inverno).

3. Cargo Principal: (El cargo que tenia en su momento, en relacion a

nuestro motivo de investigacion).

4. ¢Tuvo usted algun otro cargo o funcion dentro o fuera de la
universidad? (Para saber si tuvo mas de un trabajo; si la respuesta
es si, pase a la siguiente pregunta; si es no, continuar con la

pregunta 6).

5. Cargo Secundario: (Esta pregunta sobre un segundo cargo es para
saber si tenia un segundo trabajo u ocupacion que hubiera podido
afectar su desempefio con relacion a la ocupacion principal, como
haber escogido muchos paralelos durante esa época, siendo profesor
0 atender algun negocio propio, de tal forma, mas adelante durante
alguna pregunta si el entrevistado alega que no pudo hacer ciertas
cosas por falta de tiempo durante el dia, se cruzardn variables con
namero de trabajos y si solo tenia un trabajo se podria concluir que

fueron por razones personales, por ejemplo).
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¢, Qué actividades realizaba usualmente en su trabajo como
? (Ayudara a definir qué funciones realizaba y qué funciones
delegaba asi como cual fue su campo de accién y decision dentro del

puesto el cual pudo haber variado con el tiempo).

Personal a su cargo: (Personas a las que tenia como asistentes o
ayudantes en esa época, a estas personas también se les realizara la
entrevista y se cruzara las variables sobre las actividades que

realizaba cada uno).

Jefe inmediato: (Persona que jerarquicamente estuvo por encima de

él/ella y tuvo influencia sobre las decisiones).

Experiencia pasada en relacion al cargo principal: (Para
considerar o descartar la falta de experiencia como factor relevante

en las decisiones).

No se preguntara edad, estrato social, o alguna otra variable

gue usualmente se usa en las entrevistas, porque no es relevante esos

datos para el estudio.

Seccion 2

Objetivo de la seccidon 2: El objetivo de la seccién sera orientada a

descubrir cuales fueron los factores por los que se dieron estos crecimientos

y decrecimientos durante el periodo 2008-2014, asi como las razones de los

mismos, explicados por las personas encargadas de forma directa e

indirecta.

También se abarcard en esta seccion las opiniones emitidas por

varios profesionales en el area de marketing pertenecientes a la UCSG

sobre el problema en cuestion.

32



¢Motivos de la asignacion del cargo de Coordinador de
Admisiones? (Se pretende conocer las aptitudes, habilidades

capacidades o experiencias por las cuales le designaron el cargo).

¢Elaboré un plan estratégico de marketing previo para cada
periodo que tuvo bajo su cargo? (Esta respuesta permite conocer si
las decisiones tomadas durante los periodos de cada Coordinador

fueron planificadas previamente o no).

¢Realizé algun estudio/analisis del mercado, competencia,
economia, leyes o normas educativas para la elaboracion del
plan estratégico? (Es necesario para conocer la forma de trabajar de
cada encargado durante cada periodo y hacer comparaciones que
permitirdn conocer la situacion del entorno en el que trabajaron,
también serviran para el nuevo plan estratégico para los afios 2016 y
2017).

¢Qué factores tomé en cuenta para la elaboracion del plan
estratégico? (Explica los puntos de vistas que tiene cada
Coordinador con respecto al entorno en que se encuentra la
Facultad).

¢Cuales fueron las estrategias de mercadeo que utiliz6 en su
periodo? (Se pretende conocer qué tipo de estrategias utilizé cada

Coordinador tanto en invierno como en verano).

¢,Cémo desarrollaron estas estrategias mencionadas
anteriormente? (Se busca comprender, qué recursos utilizaron y

cdémo se llevaron a cabo las estrategias utilizadas en cada periodo).
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7. ¢Qué medios de comunicacion usaron para captar estudiantes
en su periodo? (Se busca conocer qué tipos de publicidad fue

utilizada y su respectiva efectividad como técnica de captacion).

8. ¢Prevaleci6 el uso de las redes sociales como medio de
comunicacion directo con los estudiantes prospectos? (Averiguar
si existié el empleo de la tecnologia y resultados obtenidos en cada

periodo).

9. ¢Le asignaron un presupuesto de marketing para llevar a cabo
actividades requeridas para el cumplimiento de las estrategias?
(Esto permitira conocer si contdé con los recursos economico

necesarios para la realizacion de las actividades).

10. ¢Considerd suficiente el presupuesto otorgado para llevar a
cabo las estrategias de marketing? (Averiguar si contd con
recursos econdmicos suficientes o hubo limitacién de actividades

debido a este factor).

11. ;Cuales fueron los motivos del cese de sus actividades como
Coordinador de Admisiones? (Esta respuesta permite determinar la
situacion en la que se encontraba la oficina de Admisiones al

momento de entregar el cargo a una nueva persona).
Seccion 3

Objetivo de la seccion 3: La seccion esta dirigida a cualquier
comentario o alegacidon que quieran emitir los entrevistados y que no se
encuentre dentro de alguna pregunta realizada en los capitulos anteriores y

gue consideren que fueron relevantes para el estudio.
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¢,Coémo considerd la gestion que realiz6 durante su periodo?
(Conocer el grado de satisfaccion obtenidas por la correcta ejecucién

de sus funciones).

¢Fue suficiente su periodo de trabajo para realizar todas las
actividades propuestas antes de iniciar sus funciones? (Deducir
si el encargado de Admisiones de cada periodo cumpli6 0 no a

cabalidad con sus funciones).

¢Se vio restringido por alguna politica interna u orden de alguna
autoridad en la puesta en marcha de alguna decision? (Concluir si
afectaron o no de forma positiva o negativa los factores al desarrollo

de alguna actividad).

¢, Cudles cree que fueron las razones principales por el aumento
o disminucion de los estudiantes durante el periodo que tuvo a
su cargo? (Conocer la percepcion de cada Coordinador de la

situacion en la que se encontraba durante el periodo bajo su cargo):

¢,Realizaria algun cambio en su plan estratégico o en las
decisiones que tomoO? de ser asi, ¢cuales serian y por que?
(Analizar las recomendaciones de los expertos, dicha informacién
sera usada en la preparacion del plan estratégico de marketing

nuevo).

¢El personal administrativo de apoyo, prest6 una correcta
colaboracién? (Indagar sobre el desempefio y colaboracién del

personal en cada periodo para el logro de los objetivos).
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7. ¢Tiene algun comentario o algo mas que quiera agregar sobre el
tema? (Obtener recomendaciones de los expertos para compararlas y

lograr informacion atil).
3.6. Herramientas a utilizar

3.6.1. Cuestionario para personas que ocuparon el cargo de

Coordinador de Admisiones durante periodo 2008 — 2014

1. Nombre:

2. Periodo de trabajo de la ocupacion principal (Coordinador de
Admisiones):

3. Cargo Principal:

4. ¢Tuvo usted algun otro cargo o funcion dentro o fuera de la
universidad?

5. Cargo Secundario:

6. ¢Qué actividades realizaba usualmente en su trabajo como

?

7. Personal a su cargo:

8. Jefe inmediato:

9. Experiencia pasada en relacion al cargo principal:

10.¢;Motivos de la asignacion del cargo de Coordinador de
Admisiones?

11.;Elabor6 un plan estratégico de marketing previo para cada
periodo que tuvo bajo su cargo?

12.¢Realiz6 algun estudio/andlisis del mercado, competencia,
economia, leyes o0 normas educativas para la elaboracion del plan
estratégico?

13.¢,Qué factores tom6 en cuenta para la elaboracion del plan

estratégico?
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14.¢;Cudles fueron las estrategias de mercadeo que utilizé en su
periodo?

15.¢,Cémo desarrollaron estas  estrategias mencionadas
anteriormente?

16.¢Qué medios de comunicacion usaron para captar estudiantes en
su periodo?

17.¢Prevalecido el uso de las redes sociales como medio de
comunicacioén directo con los estudiantes prospectos?

18.¢Le asignaron un presupuesto de marketing para llevar a cabo
actividades requeridas para el cumplimiento de las estrategias?

19. ¢ Consider¢ suficiente el presupuesto otorgado para llevar a cabo
las estrategias de marketing?

20.¢Cudles fueron los motivos del cese de sus actividades como
Coordinador de Admisiones?

21.¢Como considerd la gestion que realizé durante su periodo?

22.¢Fue suficiente su periodo de trabajo para realizar todas las
actividades propuestas antes de iniciar sus funciones?

23.¢Se vio restringido por alguna politica interna u orden de alguna
autoridad en la puesta en marcha de alguna decision?

24. ¢ Cuales cree que fueron las razones principales por el aumento o
disminucién de los estudiantes durante el periodo que tuvo a su
cargo?

25.¢Realizaria algin cambio en su plan estratégico o en las
decisiones que tomo? de ser asi, ¢cuales serian y por qué?

26.¢.El personal administrativo de apoyo, presté una correcta
colaboracion?

27.¢ Tiene algun comentario o algo mas que quiera agregar sobre el

tema?
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3.6.2. Cuestionario para los Directores de Carrera de la FCEA durante
periodo 2008 — 2014

Estas preguntas corresponderan al periodo 2008-2014.

1. Nombre:

2. Periodo de trabajo de la ocupacién principal (Director de la
Carrera de ):

3. Cargo principal:

4. ;Como ha sido su percepcion del numero de estudiantes
captados de la Carrera a su cargo?

5. ¢Estaba usted al tanto de los planes estratégicos de marketing
utilizados en los procesos de Admision?

6. ¢Conocié usted las estrategias de mercadeo utilizadas en el
proceso de admision?

7. ¢ Considero eficaces las estrategias utilizadas por el departamento
de Admisiones y por qué?

8. ¢ Recomendaria usted alguna estrategia de marketing para lograr
una mayor captacion de postulantes en la Carrera a su cargo?

9. ¢Como considerd la gestidn realizada por los Coordinadores de
Admision?

10. ¢Cuales cree que fueron las razones principales del aumento o
disminucion de los estudiantes de la Carrera que tuvo a su cargo?
11. ¢Tiene algun comentario o algo mas que quiera agregar sobre

el tema?
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3.6.3. Cuestionario para los jefes del departamento de marketing que

estuvieron durante periodo 2008 — 2014

1. Nombre:
2. Periodo de trabajo de la ocupacion principal:
3. Cargo Principal:

4. ;Qué actividades realizaba usualmente en su trabajo como
9

5. Personal a su cargo:

6. Jefe inmediato:

7. ¢,Cudl considera el factor diferenciador que utilizaban los
Coordinadores de Admisiones de la FCEA durante el periodo 2008 —
2014 para captar estudiantes?

8. ¢Como se desarrollaron estas estrategias mencionadas
anteriormente?

9. ¢Considera suficiente las técnicas de mercadeo utilizadas por los
Coordinadores de Admisiones de la FCEA durante el periodo 2008 -
20147

10. ¢Qué medios de comunicacion usaron para captar estudiantes
en su periodo?

11. ¢Como considera la gestion realizada por los Coordinadores de
Admisiones de la FCEA durante el periodo 2008 - 20147

12. ¢Existi6 alguna politica interna u orden de alguna autoridad
que haya impedido la puesta en marcha de alguna estrategia de
marketing propuesta por los Coordinadores de admision de la FCEA
durante el periodo 2008 - 20147

13. ¢Tiene algun comentario o algo mas que quiera agregar sobre

el tema?
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3.6.4. Cuestionario para las personas que han asistido a la

Coordinacién de Admisiones durante periodo 2008 — 2014

1. Nombre:

2. Cargo Principal:

3. Periodo de trabajo de la ocupacion principal:

4. ¢Tuvo usted algun otro cargo o funciébn dentro o fuera de la
universidad?

5. ¢Qué actividades realizaba usualmente en su trabajo como

asistente administrativo de la oficina de Admisiones?

o

Jefe inmediato:

~

Experiencia pasada en relacion al cargo principal

o

¢ Se elabor6 un plan estratégico de marketing previo para cada

periodo en el que usted trabaj6?

©

¢ Se realizé algun estudio/analisis del mercado, competencia,

economia, leyes o normas educativas para la elaboracién del plan

estratégico?

10.¢Conoce cudles fueron las estrategias de mercadeo utilizadas en
el periodo que laborg?

11.,Cémo desarrollaron estas  estrategias mencionadas
anteriormente?

12.¢Qué medios de comunicacion usaron para captar estudiantes en
Su periodo?

13.,Como evalta el trabajo realizado por el Coordinador? ¢Se
realizo el trabajo adecuado?

14.¢;Cuél cree usted que ha sido las razones por la disminucién de
estudiantes captados en el periodo que usted trabajo?

15. ¢ Qué funciones realizaba su jefe inmediato?

16.¢Qué cambios se han realizado en el proceso de captacion en los

altimos afios? ¢ Qué cambios cree usted que se necesitan hacer?
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17.¢Ha recibido o ha escuchado algun tipo de inconformidad por
parte de los aspirantes que usted considere relevante?

18. ¢ Considera algun factor externo a la universidad como relevante
para este decrecimiento? ¢ Cudl?

19. ¢ Algun comentario o algo que quiera agregar?

3.6.5. Cuestionario para los profesores de marketing que estuvieron
durante periodo 2008 — 2014

1. Nombre:

2. Periodo de trabajo de la ocupacion principal:

3. Cargo Principal:

4. ¢ Tuvo usted algun otro cargo o funcion dentro o fuera de la
universidad?

5. Cargo Secundario:

6. ¢ Qué factores considera relevantes para la elaboracién del plan
estratégico?

7. ¢ Qué medios de comunicacion considera importante y util para la
captacion de estudiantes?

8. ¢Como considero la gestion realizada por los Coordinadores de
Admision durante el periodo percibido por usted?

9. ¢Considera importante realizar un estudio/andlisis del mercado,
competencia, economia, leyes o normas educativas, previo al inicio
del proceso de Admisiones?

10. ¢Considera que el proceso de Admisiones se vio restringido
por alguna politica interna u orden de alguna autoridad?

11. ¢Cuales cree que fueron las razones principales por el
aumento o disminucién de los estudiantes durante el periodo que

usted pudo percibir?

41



12.

¢, Qué actividades hubiera realizado usted como Coordinador

de Admisiones en ese periodo? ¢Qué no habria hecho?

13.

¢ Tiene algun comentario o algo mas que quiera agregar sobre

el tema?

3.7. Muestreo

3.7.1. Tipo de muestreo

Debido al tamafio reducido del universo, se decide entrevistar y

encuestar a toda la poblacion y no hacer muestreo para conseguir

informacion sin margen de error.

3.7.2. Poblacién objetivo

Las autoridades encargadas de la captacion para la admision de
estudiantes en la FCEA de la UCSG durante el periodo 2008 — 2014 fueron:

1. Coordinadores de Admision

(@]

o

Ing. Carlos Sanchez (periodo invierno 2008 - verano 2011)

Ing. Edgar Jiménez (periodo invierno 2012 - verano 2014)

2. Directores de Carrera:

o

Ec. Segundo Guerra Gallegos, Director de la Carrera
Economia

Ing. Dario Vergara Pereira, Director de la Carrera
Administracion

Ing. Arturo Avila Toledo, Director de la Carrera Contaduria
Pudblica Autorizada

Lcda. Isabel Pérez Jiménez, Director de la Carrera Gestion
Empresarial Internacional

Ing. Gabriela Hurtado, Director de la Carrera Ingenieria

Empresarial Modo Dual.
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3. Departamento de Marketing UCSG
o Lcda. Mariuxi Egas, Jefe de Marketing
4. Los asistentes administrativos de apoyo a la coordinacién de
Admisiones fueron:
o Sra. Gina Cedefio Pin
o Ing. Marjorie Garcia Alvarez
o Sr. Marcelo Burgos Bustamante
5. Los profesores de la materia Marketing fue:

o Ing. Carmen Padilla
3.8. Alcance

3.8.1. Area geografica del estudio

El estudio se llevara a cabo en la FCEA de la UCSG, ubicada en

la ciudad de Guayaquil — Ecuador.

3.8.2. Tiempo

El periodo a analizar es 2008 — 2014, en el cual se estudiaran los
factores que incidieron en la variacion de la captacion de estudiantes y
usar dicha informacion estratégicamente para futuros procesos de

admision.
Estudio Cuantitativo

Una vez obtenidos los factores gracias al estudio cualitativo, se
plantea realizar un estudio cuantitativo para obtener resultados

concluyentes (tabla 1).
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La ficha técnica que se presenta en la tabla 1 muestra la

metodologia utilizada para realizar el estudio cuantitativo:

Tabla 1: Metodologia para estudio cuantitativo

Tipo de estudio: Concluyente causal

Técnica de recoleccion de datos: Cuantitativa

Herramienta de recoleccidn de datos: Encuesta basada en escalas de Likert

Tipo de datos: Primarios

Poblacion objetivo: Profesores de la Facultad de Ciencias Econdmicas y Administrativas (FCEA)
Area geogréfica: Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil (UCSG)

Levantamiento de datos: Censo. A todos los profesores que se encuentren en la FCEA

Numero de encuestas: 36

Elaboracién: Los autores

Fuente: Resultados obtenidos del SPSS

La encuesta utilizada para evaluar los factores se presenta en el
anexo 4.
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Capitulo 4

Trabajo de campo y recoleccién de informacion

4.1. Técnicas utilizadas para la recoleccion de datos de investigacion

exploratoria

4.1.1. Proceso de trabajo de campo y recoleccién de datos primarios

En el trabajo de campo se realiza la parte operativa de un proyecto o
investigacion, el cual abarca las técnicas de levantamiento de datos
veridicos y dutiles en un estudio determinado, es por ello que en la
recoleccion de informacion se debe tener mucho cuidado a fin de evitar
datos incorrectos o falsos. Para lograr esta finalidad, en el caso de las
entrevistas, es necesario la capacitacion previa que se debe impartir a los
entrevistadores, ellos deben conocer los objetivos que tiene la entrevista, es
decir qué informacion se pretende conseguir para de esta manera obtener
datos de mejor calidad y fiabilidad. Ademéas es importante tener especial
cuidado al momento de realizar las transcripciones de las entrevistas,
procurando no parafrasear, aumentar o quitar palabras de los comentarios

de los entrevistados, para obtener respuestas Utiles en la investigacion.

En el caso de las encuestas se debe escoger una muestra
representativa, de la cual se pueda obtener informacién que ayude a la
investigacion, para ello es necesaria la correcta construccion de las

encuestas, ademas de la tabulacion e interpretacion idénea de los datos.

Los autores del proyecto fueron los encargados de realizar las
entrevistas y encuestas a las autoridades pertinentes, debido a que ellos
tienen conocimiento del tema y de los objetivos de la entrevistas, es decir las
respuestas que se desea conseguir; de esta manera se logrard obtener

informacion adecuada para el estudio. La validacion del trabajo de campo se
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basé en la transcripcidon absoluta de las entrevistas previamente realizadas,
por parte de los entrevistadores, ademas de los oficios, fotos y audios que
dan constancia del trabajo de campo efectuado. Asi como las encuestas

realizadas y los resultados arrojados por el SPSS (anexo 4).
4.1.2. Métodos cualitativos

4.1.2.1. Entrevistas a profundidad

El enfoque de esta investigacion es cualitativa debido al tipo de
informacion que se requiere, el grupo de personas que posee informacion
valiosa y necesaria en este proyecto es reducido; por ello lo conveniente es
la ejecucion de entrevistas personalizadas y dinamicas, es decir las
preguntas dependeran de la persona a quien se le va a dirigir la entrevista,
ya que de cada entrevistado se espera obtener informacion diferente y (til,
con la finalidad de obtener testimonios amplios y de calidad sobre la
percepcion que tuvieron los entrevistados acerca de las gestiones realizadas
por los Coordinadores de Admisiones de la FCEA de la UCSG durante el
periodo 2008 — 2014, asi como del entorno en el cual se encontré en su

respectivo periodo, a fin de realizar un analisis comparativo.
4.2. Seleccion de la poblacion objetivo

La seleccion no probabilistica de la poblacién o universo estuvo
basada a juicio de los autores, con un direccionamiento enfocado a los
objetos de la investigacion a realizar, los elementos que constituyen el

universo de estudio estan conformados por:
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o Coordinadores de Admisiones:

Se selecciond a los Coordinadores del Departamento de Admisiones
de la FCEA de la UCSG que trabajaron durante periodo el 2008 — 2014.
Dentro del periodo de estudio hubo 2 Coordinadores: el primer periodo (2008
-2011), estuvo bajo la supervision del Ing. Carlos Sanchez; y, el segundo
periodo (2012 — 2014), estuvo a cargo del Ing. Edgar Jiménez; con la
finalidad de realizar un andlisis comparativo, ya que desde el 2012 hasta el
2014 se viene observando una caida en el nimero de los alumnos captados
con una tendencia decreciente, motivo del estudio, por lo cual se necesita la
gestién del Coordinador de un periodo anterior para el correcto analisis y

estudio.

Ing. Carlos Sanchez (periodo invierno 2008 — verano 2011):

Durante su periodo de trabajo hubo tendencia de crecimiento y
sostenibilidad, en cuanto al nimero de estudiantes captados, llegando a
picos de 782 alumnos en el afio 2011 y como punto mas bajo 757 en el afio
2010. La razdén del estudio es conocer las gestiones realizadas y las
estrategias utilizadas que permitieron estos resultados, siendo un periodo
previo al decrecimiento que hubo en el segundo ciclo de estudio (2012 —
2014), lo que hace que sea un lapso Optimo para realizar un estudio

comparativo.
Ing. Edgar Jiménez (periodo invierno 2012 — verano 2014):

Durante su periodo hubo un decrecimiento sostenido con tendencia
a la baja, lo cual sera objeto de estudio para poder descubrir y analizar las
posibles variables enddogenas y exégenas que pudieron haber llevado a

dicha caida.
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o Directores de Carrera:

Se tomo en cuenta la percepcidn, opinidn y gestiones realizadas en

torno al tema de estudio de todos los Directores de las Carreras de la FCEA

de la UCSG, con el fin de establecer los niveles de comunicacion entre las

Carreras y el Departamento de Admisiones, acciones realizadas por parte de

los Directores ante la variacion de estudiantes, opiniones sobre las posibles

variables que llevaron a este decrecimiento y recomendaciones para futuros

procesos; Yy, gestiones que puedan conllevar a un crecimiento de estudiantes

captados. Se entrevisto a los siguientes Directores de Carreras:

Econ. Segundo Guerra, Director de la Carrera de Economia

Ing. Dario Vergara, Director de la Carrera de Administracion

Ing. Arturo Avila, Director de la Carrera de Contaduria Publica
Autorizada

Lcda. Isabel Pérez, Directora de la Carrera de Gestibn Empresarial
Internacional; vy,

Ing. Gabriela Hurtado, Directora de la Carrera de Ingenieria
Empresarial Modo Dual: Esta Carrera lleva su proceso de
admisién de forma separada con respecto a las demas Carreras
dentro de la FCEA, es necesario tomar como referencia las
gestiones realizadas y estrategias utilizadas, ya que aportara datos

gue sirven para establecer comparaciones y resultados obtenidos.
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o Departamento de Marketing UCSG:

La importancia del trabajo en conjunto del Departamento de
Marketing de la UCSG con las diferentes Facultades, hace que se
establezca como una de las variables a estudiar, con la finalidad de conocer
las diferentes estrategias realizadas en los periodos de estudio para
promocionar la FCEA, asi como los niveles de comunicaciéon y trabajo en

equipo realizado entre estas 2 areas.
Lcda. Mariuxi Egas, Jefe de Marketing:

Jefa del Departamento de Marketing de la UCSG desde el afio 2008
hasta la actualidad, ella proveera informacion sobre el proceso y trabajo en
conjunto entre el Departamento de Marketing y las Oficinas de Admisiones
de la FCEA, asi como la tendencia que han tenido las estrategias y

gestiones en los dltimos afos.

o Personal Administrativo de Apoyo al Departamento de

Admisiones, periodo (verano 2008 — invierno 2014):

Es importante conocer los comentarios acerca de la forma en cémo
trabajaba cada Coordinador, ademas de las estrategias de marketing

utilizadas bajo las perspectivas de cada uno de sus asistentes.
Sra. Gina Cedefio Pin:

Asistente del Ing. Carlos Sanchez durante el afio 2008, podria
aportar informacion sobre el tipo de gestion que se llevaba en Admisiones

bajo la direccion del Coordinador.
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Ing. Marjorie Garcia Alvarez:

Asistente del Departamento de Admisiones desde el afio 2009 hasta
la actualidad, aportar4 una perspectiva general de las diferentes gestiones
realizadas por los Coordinadores que estuvieron en el periodo de estudio;
sus respuestas permitiran conocer las funciones delegadas, asi como un
mayor entendimiento sobre el funcionamiento de los procesos existentes y
un analisis comparativo de la efectividad de las estrategias utilizadas por los

encargados.

Sr. Marcelo Burgos Bustamante:
Asistente del Departamento de Admisiones desde el afio 2013 hasta
la actualidad, aportara otra perspectiva interna sobre los procesos realizados

y funciones que fueron delegadas por el Coordinador del segundo periodo.

o Autoridades universitarias: profesores de marketing, periodo
(verano 2008 —invierno 2014)

Ing. Carmen Padilla:

Profesora de marketing en la Facultad de Especialidades
Empresariales y la Carrera Administracion de empresas modalidad dual,
aportara su opinion de la problematica desde un punto de vista externo a la
Facultad e ideas sobre estrategias de marketing que puedan ayudar a la

captacion de nuevos estudiantes.
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4.3. Inicio de trabajo de campo

4.3.1. Armado de las entrevistas a profundidad

Las entrevistas realizadas se llevaron a cabo desde el 22 hasta el 31
de julio del afio 2015 en la FCEA de la UCSG, exceptuando la entrevista a la
Jefa de Marketing de la UCSG, que se realiz6 en la Oficinas del
Departamento de Marketing de la Universidad. Para acceder a una
entrevista con cada autoridad se hizo la entrega de una carta pidiendo la
concesion de una cita segun la disponibilidad del entrevistado, en las cuales
se utiliz6 como medio de grabacion de las entrevistas los celulares de los
autores, se llevo las preguntas de forma escrita en una tabla para realizar

cada entrevista de manera oportuna.

Cada entrevista se planific6 de forma personalizada tomando en
cuenta el cargo y funciones de los entrevistados, formando preguntas

alineadas al objetivo general y especificos de la investigacion.

4.3.2. Trabajo operativo

Lugar de entrevistas:

Ing. Carlos Sanchez (periodo invierno 2008 — verano 2011): La
entrevista se realiz6 el martes 28 de julio del 2015 en las Oficinas de
Admisiones de la FCEA, a las 9H30; tuvo una duracion de 24 minutos y 8

segundos.

Ing. Edgar Jiménez (periodo invierno 2012 — verano 2014): La
entrevista se realiz6 el lunes 27 de julio del 2015 en el aula 704 de la FCEA,

a las 17H0O; tuvo una duracion de 31 minutos y 15 segundos.
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Econ. Segundo Guerra, Director de la Carrera de Economia: La
entrevista se realizo el lunes 27 de julio del 2015 en su oficina ubicada en el
area administrativa de la Carrera de Economia de la FCEA, a las 09HOO;

tuvo una duracion de 20 minutos y 59 segundos.

Ing. Dario Vergara, Director de la Carrera de Administraciéon de
empresas: La entrevista se realizo el lunes 24 de julio del 2015 en su oficina
ubicada en el area administrativa de la Carrera de Administracion de

Empresas de la FCEA, a las 12HO00; tuvo una duracién de 15 minutos.

Ing. Arturo Avila, Director de la Carrera de Contaduria Publica
Autorizada: La entrevista se realizé el miércoles 26 de julio del 2015 en su
oficina ubicada en el area administrativa de la Carrera de Contaduria Publica
Autorizada de la FCEA, a las 10H0O; tuvo una duracion de 23 minutos y 32

segundos.

Lcda. Isabel Pérez, Directora de la Carrera de Gestion
Empresarial Internacional: La entrevista se realizo el jueves 23 de julio del
2015 en su oficina ubicada en el area administrativa de la Carrera de
Gestion Empresarial Internacional de la FCEA, a las 09HO00; tuvo una

duracion de 18 minutos y 16 segundos.

Ing. Gabriela Hurtado, Directora de la Carrera de Ingenieria
Empresarial Modo Dual: La entrevista se realiz6 el viernes 24 de julio del
2015 en las Oficinas de Admisiones de la Carrera de Ingenieria de Empresa
Modalidad Dual en la FCEA, a las 09HO0O0; tuvo una duracién de 18 minutos y

16 segundos.

Lcda. Mariuxi Egas, Jefe de Marketing: La entrevista se realizo el
viernes 24 de julio del 2015 en el Departamento de Marketing de la UCSG, a

las 11HOO; tuvo una duracién de 32 minutos y 59 segundos.
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Sra. Gina Cedefio Pin: La entrevista se realizé el martes 28 de julio
del 2015 en su oficina ubicada en el area de secretaria de la FCEA, a las

08HO0O0; tuvo una duracién de 12 minutos.

Ing. Marjorie Garcia Alvarez: La entrevista se realizé el miércoles
22 de julio del 2015 en su oficina ubicada en el Departamento de Admisiones

de la FCEA, a las 07HO0O; tuvo una duracién de 23 minutos y 17 segundos.

Sr. Marcelo Burgos Bustamante: La entrevista se realizo el
miércoles 22 de julio del 2015 en su oficina ubicada en el Departamento de
Admisiones de la FCEA, a las 09HO0O; tuvo una duracion de 13 minutos y 01

segundo.

Ing. Carmen Padilla: La entrevista se realizo el viernes 31 de julio
del 2015 en el aula 401 de la FCEA, a las 11H00 A.M, tuvo una duracion de

13 minutos y 53 segundos.

4.3.3. Levantamiento de informacion

Entrevista con el Ing. Carlos Sanchez, Coordinador de Admisiones
durante el periodo 2008 — 2011.

Este periodo (2008-2011), se llevé a cabo basado en el levantamiento de
informacion cuantitativa, encuestas realizadas a estudiantes de Tercero de
Bachillerato, de esta forma se conocia los gustos y preferencias de los
consumidores, en funcibn de estos se desarrollaban estrategias de
marketing tales como: creacion de programas de radio y tv, con los medios
de comunicacion de la UCSG; visitas a colegios, y hacer grabaciones de los
programas de TV, casas abiertas; marketing tradicional, en los periédicos; v,

el uso de redes sociales como Facebook.
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Ademas la FCEA Otorgaba un presupuesto adecuado que ayudaba a
solventar los gastos de la publicidad para lograr la captacién de estudiantes.
Conté con una excelente colaboraciéon por parte de sus asistentes. La
trayectoria de la Universidad ayudaba al posicionamiento de la UCSG, a
diferencia de la competencia, ya que en este periodo no se encontraban bien

posicionadas.

Entrevista con el Ing. Edgar Jiménez, Coordinador de Admisiones
durante el periodo 2012 - 2014.

En el afio 2012 ingres6é como coordinador de admisiones realizando
actividades como difusion de las carreras y visitas a colegios. Durante su
periodo tuvo a 2 personas a su cargo que brindaron una correcta

colaboracion.

En cada afio se visitaron varios colegios, el ingreso a dichas
instituciones no era facil, ya que la educacion se mercantilizo; e ingresaban
con facilidad las universidades que mas ofrecian. Previo a cada periodo se

realizaba un plan de marketing.

Este periodo se vio afectado por El SNNA, aquellas personas que
podian pagar su educacion en la UCSG optaron por una beca; otra variable
gue afectd mucho fue la dificultad en la aprobacion del presupuesto durante
su periodo, con excepcion del principio del primer afio que hubo una

aprobacion parcial.

La variacion de los estudiantes dado en este periodo fue
principalmente a que la tasa de crecimiento en las carreras técnicas, de
derecho y de medicina es mayor que el de la de negocios; ya que el
gobierno ofrece becas de posgrado en estas areas, lo cual es un incentivo

para los estudiantes de bachillerato; y, esto hace que se interesen menos en
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carreras administrativas. La competencia, estd mejor organizada, tiene mejor
definido su segmento de mercado acorde a lo que ofrecen, a diferencia de la
UCSG. La centralizacion de la publicidad, es algo que influyé negativamente,
cada carrera tiene su particularidad. Se dej6 de manejar actividades con la

radio y la television que anteriormente.

Entrevista con la Sra. Gina Cedefo, Asistente de Admisiones durante el
periodo 2002 — 2008.

La Sra. Gina fue asistente del Ing. Sanchez, durante el afio 2008.
Realizaba funciones, tales como: atencion al cliente personalizada, tanto al
alumno como al padre de familia, a los cuales les otorgaba informacién
completa sobre cada carrera. Ella trabaja en funcién al cumplimiento de un
plan estratégico de marketing elaborado por el Coordinador de admision,
este se elaboraba en respuesta a una investigacion de mercado previa. Se
realizaban actividades como: visitar colegios; programas de radio y tv, con el
canal de la UCSG, casas abiertas. La FCEA otorgaba un porcentaje como

presupuesto para la puesta en marchas de las actividades de captacion.

Entrevista con la Ing. Marjorie Garcia, Asistente de Admisiones desde
el aflo 2009.

Asistente de admisiones desde octubre del 2009 hasta la actualidad,
dentro de sus actividades estaba la atencién a los alumnos que requerian
informacion, asi como el manejo académico y financiero del pre universitario.
Antes habia mas eventos que ahora, tales como: el pre de invierno, verano,
nivel 50 y propedéutico; entonces se han ido eliminando y ahora solo
guedaron dos: el de invierno y verano, por lo que hay periodos de baja en los

gue se utiliza mas la atencion al cliente.
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Durante el periodo del primer coordinador tenia mas funciones
porque habia mas proyectos: la radio, la television y una mayor cantidad de

visitas a los colegios.

Siempre se elabor6 un plan estratégico con los 2 coordinadores con
los que se trabajé; notandose mayormente la realizacion de las encuestas
por parte de uno de ellos, parte de las estrategias con ambos coordinadores
eran él envid de correo masivo, llamadas telefonicas, gracias a la

informacién de una base de datos.

Durante parte del 2012 se visitaban bastantes colegios y en los afios
posteriores fue disminuyendo esa cantidad, se cree que no se hizo un
analisis econdémico, porgque se seguia apuntando a los mismos colegios que
ya no pertenecian al segmento de mercado de la UCSG, debido al alza de

pensiones.

No hubo presupuesto para realizar las gestiones de marketing desde
el 2012, mismo afio en el empezaron a venir una gran cantidad de colegios
publicos; y, hubo un alto indice en el numero de aspirante que no aprobaban
el examen de admision, debido al bajo nivel de educacién que tenian los

estudiantes.

Entrevista con el Sr. Marcelo Burgos, Asistente de Admisiones desde el
afo 2013.

Comenzd sus funciones como asistente del departamento de
admisiones en el afio 2013, realizando funciones como apoyo en el sistema
y atencion al cliente. Se realizaban visitas a una cantidad pequefia de
colegios, alrededor de 5; envios de e-mailing y llamadas telefonicas a los
interesados en alguna de las carreras de la facultad. Ademas desconocia

sobre si hubo un plan de marketing.
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Hubo un deterioro en las relaciones entre la FCEA y algunos
colegios, cuando se faltaba a alguna invitacion o se llegaba tarde. El alto
precio de las pensiones; el SENECYT, afectaron de manera negativa, ya que
muchos estudiantes preferian aplicar a otras universidades por medio de una

beca.

Se sugiri6 para mejorar el proceso de captacion, elaborar las
ordenes de pago de forma inmediata, ya que esto suele generar que el
estudiante no se acerquen; y, tener presupuesto para elaborar toda la

gestion de marketing.

Entrevista a la Lic. Lucia Pérez, Directora de la Carrera de Gestion

Empresaria Internacional, desde el 2014 hasta la actualidad.

Desde el afio 2014 es la directora de la Carrera GEI, durante este
afio dejo que el departamento de admisiones se encargue de la captacion de
estudiantes, obteniendo resultados desfavorables para el afio siguiente. Se
cree que la razon fue porque Admisiones se confié del area de marketing de
la universidad, ya que esta a su vez realiza la publicidad de la UCSG de

forma general y no por facultad.

En base a estos resultados se decidié trabajar este afio junto a
admisiones apoyando en las visitas a colegios ademas de contactar con

psicologos del DOBE para que consigan citas y ofrecer talleres en colegios

La situacién econdémica del pais, afecta al ingreso de las familias,

haciendo que ya no puedan optar por una educacion privada.

El segmento de mercado de la UCSG deberia estar dirigido hacia
estudiantes de provincias, ya que en Guayaquil hay mucha oferta de

educacion superior, por lo cual se debe de hacer mas gestiones externas.
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Para mejorar el proceso de admision, se sugiere realizar actividades
como: realizacion de casa abierta, trayendo alumnos a la universidad; visita
a colegios, talleres dirigidos a las areas que les interesan. Ademas de hacer
una labor interna de cooperacion entre profesores y departamento de
admisiones asi como los alumnos, ya que ellos son un canal de

comunicacion.

Entrevista con el Ing. Arturo Avila, Director de la Carrera Contaduria

Publica Autorizada

El Ing. Arturo Avila ha sido docente de la FCEA durante 13 afios, por
ello ha podido observar las gestiones realizadas por el Departamento de
Admisiones. Uno de los errores fue confiar en la trayectoria y el buen
posicionamiento con el que en afos anteriores gozaba la marca UCSG, por
ello se descuid6 la competencia; dejando de lado el desarrollo de estrategias
de marketing. Ademas los altos precios en las pensiones y matriculas que
cobra a sus estudiantes. Los competidores se han desarrollado; por ejemplo
el caso de la Universidad Politécnica Salesiana, ofrece educacion a precios
bajos, con infraestructura moderna, tomando parte de la porcién de mercado
de la UCSG. La gratuidad de las universidades publicas, el departamento de
marketing de la Universidad no realiz6 un estudio de mercado para conocer
su presente y futuro. La FCEA tampoco realiz0 estrategias de mercadeo
para captar estudiantes. El Ing. Sadnchez desarroll6 una buena gestion; pero
el Ing. Jiménez descuidd su trabajo, dedicandose a otras actividades
diferentes a las de captar alumnos. El uso del servicio de la revista
“Estudiantes 2000”, mostré buenos resultados hasta el 2002, afio en el cual

se dejo de utilizar.
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Entrevista con Ec. Segundo Guerra, Director de la Carrera Economia,

desde el periodo 2009 hasta la actualidad.

Las funciones de la FCEA para incrementar el nUmero de estudiantes,
estan divididas de la siguiente manera: el coordinador se encarga de la parte
operativa; la parte académica se interrelacionan los Directores de carrera,
designando docentes, elaborando reactivos para los examenes, y
participando en la gestion de visita de colegios, asignando a algun docente

de la Carrera o alumnos para convencer a los aspirantes.

El aumento de las pensiones, la centralizacion del asunto de
publicidad; la prioridad a los negocios personales, la escasez de las
estrategias de marketing ejecutadas por el Coordinador del segundo periodo,

desencadenaron efectos negativos en la captacion de estudiantes.

Entrevista con Ing. Dario Vergara, Director de la Carrera Administracion

de Empresas.

En el entorno en el cual se llevaron a cabo las estrategias para la
captacion de estudiantes, se presentd una proliferacion de Carreras
similares a costos mas bajos, que los ofrecidos en la UCSG. Hubo un
descuido especifico en el periodo del segundo coordinador de admisiones.
Ademas existen dificultades en la aprobacion del presupuesto para llevar a
cabo las estrategias de marketing. Finalmente es necesaria la elaboraciéon
de un plan de accion, para saber cOmo manejar anualmente, que es lo que
se puede hacer; vy, al final hacer una evaluacion y establecer indicadores
para plantear qué metas se han podido lograr y proponer los paliativos

pertinentes.
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Entrevista con la Ing. Gabriela Hurtado, Directora de la Carrera de

Ingenieria de Empresas Modalidad Dual.

La Ing. Gabriela Hurtado ha sido Coordinadora de la Carrera de
Ingenieria de Empresas Modalidad Dual desde al afio 2007. Ella es la

encargada del proceso de admisiones de la misma.

Trabajan en conjunto con el area de marketing de la universidad,
especialmente en las ferias realizadas en los colegios, presentando charlas
o talleres a los estudiantes de bachillerato. Se desarrollaba el plan de

marketing previo a cada afio.

El crecimiento de la competencia no afectd mucho a la carrera
gracias a sus particularidades, tales como la alianza con la red alemana bajo
la modalidad dual, ya que en lo que respecta a una carrera de negocios

nadie mas dentro del pais puede trabajar bajo la misma modalidad.

Un factor que influyd6 en gran medida fue el cambio en el
comportamiento del mercado y la situaciébn econémica del pais, sin embargo
la carrera ha estado siempre con tendencia al crecimiento, ya que en
Guayaquil no hay otra carrera de negocios con iguales o similares

caracteristicas; asi como al buen posicionamiento de la marca catolica.

Entrevista a la Lic. Mariuxi Egas, Directora del Departamento de
Marketing de la UCSG desde el 2008 hasta la actualidad.

La Lcda. Egas dirige el departamento de marketing de la UCSG
desde el afio 2008. Dentro de la responsabilidad que maneja esta visitar
colegios, hacer gestion de posicionamiento de marca y promocion de la
oferta cadémica de la universidad; las gestiones se hacen a nivel de

facultades, llevando charlas profesionales a colegios.
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Entre las estrategias de marketing estan las visitas de colegios, junto
con un delegado de todas las unidades. Se plantea proyectos, concursos,
los puntos de informacién ubicados en los centros comerciales, lo cual
permite el levantamiento de datos, luego el call center de la universidad

deriva esta informacion a las diferentes facultades.

Se visita a los colegios con un delegado por facultad, ya que esta
forma se puede hablar de manera mas detallada de cada carrera para captar

estudiantes; y, distribuir mejor las actividades durante las visitas a colegios.

Anteriormente el proceso de captacion de estudiantes fue
descuidada por las unidades académicas. El prestigio ya no es suficiente, los
estudiantes ya no miden eso; la eliminacién de escalas de pensiones; vy, el
deterioro de la economia del pais afectaron a nivel institucional, afect6 en la

disminucién de estudiantes.

e Entrevista con la Ing. Carmen Padilla, docente de la materia
marketing de la Facultad de Especialidades Empresariales y de la
FCEA de la UCSG el afio 2010.

Ha sido Profesora de la materia marketing desde el afio 2010,
durante este periodo pudo observar la gestion realizada por el segundo
coordinador del periodo de estudio. Se ha observado cambios en el
segmento de mercado, por el aumento de las pensiones. Antes existian de 3
a 4, actualmente solo existen 2 escala. Hay competencia que hace 10 afos
aproximadamente la UCSG no tenia, solamente habia la Universidad Laica,
la Estatal, la ESPOL y la Catolica.
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Antes la ESPOL era considerada para nifios genios, la catélica tenia
gue ver con la parte de liderazgo; que eso incluso lo hicieron slogan cuando
fueron los 50 afios de la Universidad, pero ahora ya no es asi. Antes venian
a estudiar chicos de los Ceibos, Samborondén; luego aparece la UEES que
también capté mercado a la Universidad. El asunto de la categorizacion del
CES, el cual califica con el mismo nivel a la UCSG y a otras con menor
dimensién y prestigio. Ademas no hubo ningun tipo de gestion, ferias, casas

abiertas. La contratacion de la revista “Estudiantes 2000”.

El uso de redes sociales es fundamental, en Facebook hay forma de
ser anunciantes, para llegar al publico objetivo; también se deberia tomar
una accion juridica que permita eliminar informacion sobre fiestas y

novatadas en YouTube.

Las aulas de la FCEA son anticuadas, deberian ser modernas y los

asientos deberian tener mas confort; principalmente por las altas pensiones.

La Universidad deberia tener una eficiente bolsa de trabajo, esto
ayudaria al prestigio, debido a los buenos comentarios que los alumnos
emitirian. Se deberia establecer cronogramas, indicadores de gestion,
presupuesto, fechas topes y ver resultados, cuales son las fallas que
tenemos internamente, generar procesos de retroalimentacion; y, ofrecer

servicios en linea.
4.4. Andlisis de informacién secundaria

El andlisis se elabor6é por Carrera dentro de la Facultad, y por el
periodo de tiempo referente al cual se esta realizando el estudio. Se tom¢ el
2008 como afio base para la comparacion del primer periodo; los niveles de
estudiantes de cada afio son los resultados de la gestién realizada por el

Coordinador del afio anterior, dado que durante la realizacion de las gestion
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de marketing y captacion los aspirante aun se encuentran cursando el
bachillerato y se espera que una vez culminando el colegio, pasen a

participar en el proceso de admision para el siguiente afio.

Se realizé un andlisis separado de las 4 Carreras de la FCEA y de la
Ingenieria de Empresas Modalidad Dual con el fin de establecer como las
variables enddgenas o exdégenas afectaron a estos procesos de captacion
de estudiantes durante el mismo tiempo, ya que esta Ultima Carrera lleva un
proceso de admision de forma separada, lo que permite el analisis

comparativo.
e Carrera de Administracion:
Periodo 2008-2012 (Ing. Carlos Sanchez):

Este periodo de coordinacion, empezo6 con 230 estudiantes captados
en el 2008. Para el 2009 se captaron 54 postulantes menos que en el
periodo anterior, luego hubo un crecimiento que se mantuvo durante los 3
afos siguientes, llegando a aumentar 133 y terminando este periodo con 309
estudiantes, otorgandole a la Carrera un 11,45% de estudiantes a nivel de
Facultad en el afilo 2008 a un 15,36% en el aiio 2012.

Periodo 2013-2014 (Ing. Edgar Jiménez):

Los resultados de la gestion realizada por el Ing. Edgar Jiménez
durante su ciclo se comienza a reflejar un periodo después, es decir a partir
del afio 2013; el cual empezd con 253 estudiantes produciéndose un
decrecimiento de 56 con respecto al afio anterior, con tendencia a la baja
para el afio siguiente, terminando con 161. La Carrera paso de un 15,36%

representativo a nivel de Facultad en el 2012 a un 7,99% en el afio 2014.
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Promedios Administracion.

En promedio, durante el afio 2011 hasta el 2014, el ingreso a la
Carrera de Administracion de Empresas en la FCEA de la UCSG mediante
los cursos de admision ha ido disminuyendo; de un 99,19% en el 2011 a un
68,32% en el 2014; y, el ingreso por examen de exoneracién ha llegado
hasta un 25,47%, junto con el ingreso mediante el SNNA a un 6,21% en el

mismo afio (gréafico 3).
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Grafico 3: Estudiantes captados en la Carrera Administracion de Empresas de la FCEA de la UCSG, periodo 2008 — 2014
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e Carrera de Contaduria Publica Autorizada (CPA):

Periodo 2008-2012 (Ing. Carlos Sanchez):

Considerando el afio 2008 como base, la Carrera empez6 con un total
de 158 estudiantes pasando a un decrecimiento durante los 2 afios siguientes
2009 y 2010 de 17 y 7 estudiantes respectivamente cada afo; luego a un
crecimiento los 2 afios préoximos 2011 y 2012 de 4 y 59 estudiantes

respectivamente, terminando con 197 estudiantes en el afio 2012.
Periodo 2013-2014 (Ing. Edgar Jiménez):

Este periodo se empez6 con 157, donde hubo un decrecimiento de 40
alumnos con respecto al periodo anterior y luego un descenso de 41 alumnos
en el afno siguiente, pasando de 197 en el 2012 a 116 estudiantes en el afo
2014.

Promedios CPA

La Carrera de CPA de la FCEA de la UCSG durante el periodo 2008-
2014 en promedio, mantuvo un porcentaje representativo en relacion a las

otras Carreras de la Facultad de 19,14%.

El ingreso de alumnos desde el periodo 2011 hasta el 2014 mediante el
curso de admision ha disminuido de un 94,20% a un 70,69%; vy, el ingreso por
examen ha llegado hasta un 19,83% junto con el ingreso mediante el SNNA a

un 9,48% en el mismo afio (gréafico 4).
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Grafico 4: Estudiantes captados en la Carrera CPA de la FCEA de la UCSG, periodo 2008 — 2014
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Fuente: Informe de la Oficina de Admisiones de la FCEA — UCSG

Elaboracién: Los autores
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e Carrerade Economia

Periodo 2008-2012 (Ing. Carlos Sanchez):

Este periodo empezd con 102 alumnos en el 2008, al siguiente afio
hubo un crecimiento de 8 alumnos. Durante el 2010 ocurrié un decrecimiento
de 36 alumnos; y, en el 2011 y 2012 acontecié un crecimiento de 20 y 28

respectivamente, terminando con 122 estudiantes en el afio 2012.
Periodo 2013-2014 (Ing. Edgar Jiménez):

El periodo 2013 empezd con 110 alumnos, es decir hubo un
decrecimiento de 12 en relacion al afio anterior; y, en el 2014 una disminucion

de 6 estudiantes, terminando con 104 alumnos.
Promedios Economia

En promedio la Carrera de Economia de la FCEA de la UCSG durante
el periodo 2008-2014, mantuvo un porcentaje representativo en relacion a las

otras Carreras de la Facultad de 13,37%.

El ingreso de alumnos desde el 2011 hasta el 2014 mediante el curso
de admision ha disminuido de un 96,81% en el 2011 a un 53,85% en el afio
2014; y, por medio del examen de ingreso ha llegado hasta un 32,69% y por el
SNNA a un 13,46% (grafica 5).
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Grafico 5: Estudiantes captados en la Carrera Economia de la FCEA de la UCSG, periodo 2008 — 2014
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Elaboracién: Los autores
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e Carrera de Gestion Empresarial Internacional
Periodo 2008-2012 (Ing. Carlos Sanchez):

El afilo 2008 empez6 con 290 estudiantes. Se capté 21 alumnos nuevos
en el 2009, durante el 2010 hubo un decrecimiento de 22, siguiendo con 11
menos en el 2011 quedando con 278 ese afio; y, finalmente captando 69

nuevos estudiantes para el 2012 terminando con 347.
Periodo 2013-2014 (Ing. Edgar Jiménez):

El afilo 2012 que termind con 347, paso a un descenso de 117
alumnos durante el afio 2013, es decir 230; y, luego una disminucién de 40

para el 2014 cerrando el afio con 190 estudiantes.

Promedios Gestion Empresarial Internacional

En promedio la Carrera de Gestibn Empresarial Internacional de la
FCEA de la UCSG durante el periodo 2008-2014, mantuvo un porcentaje
representativo e n relacién a las otras Carreras de la Facultad de 35,43% con

una variacion a la baja de 0.65%.

El ingreso de alumnos desde el 2011 hasta el 2014 mediante el curso
de admisién ha disminuido de un 99,64% a un 67,37%. En el 2014 el ingreso
por examen ha llegado hasta un 24,21% junto con el ingreso mediante el
SNNA a un 8,42% (grafico 6).
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Gréfico 6: Estudiantes captados en la Carrera GEl de la FCEA de la UCSG, periodo 2008 — 2014
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Elaboracion: Los autores
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e Carrerade Ingenieria de Empresas Modalidad Dual
La Carrera tiene ciertas particularidades que la diferencian de las

demaés dentro de la Facultad, tales como:

e Solo hay un proceso de admisién al afio que es el de invierno.

e La Directora de la Carrera es también la persona encargada de llevar el
proceso de admisiones.

e Solo se ingresa por curso de admision, no hay ingreso por examen.

e Por razones de convenio no pueden tener a mas de 30 alumnos por
paralelo.

e Por motivos de su modalidad de trabajo con empresas formadoras y el
control necesario para llevar a cabo el proceso no tienen una capacidad
para hacer una Carrera masiva.

e Para los alumnos no hay vacaciones, hay un alto grado de permanencia
en la universidad, no pueden trabajar.

A mas de otras particularidades, estas son las mas relevantes para el
analisis. Dado que la Ingeniera Gabriela Hurtado ha estado a cargo del puesto
desde el 2007; y, ha sido la unica persona encargada de la funcién de
admisiones de esta Carrera durante ese periodo hasta el presente no se
tomara afio base. Los niveles de estudiantes de cada afio seran los resultados
de la gestion realizada Unica y exclusivamente de la Ing. Hurtado en relacion al

periodo pasado.

Otro punto a tomar en cuenta durante el analisis y posterior
comparaciéon con las demas Carreras de la Facultad esta maneja pocos
estudiantes, por lo cual tiene que ser analizada en detalle tanto el nimero de
estudiantes como los porcentajes, ya que el andlisis de Unicamente de estas

variables por separado puede llevar a alguna alteracion en los resultados.
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Periodo 2008-2014 (Ing. Gabriela Hurtado):

El afio 2008 empezd con 18 estudiantes, luego en el 2009 hubo un
incremento de 14 captados lo que representd un aumento de un 77,78% en
comparaciéon con el afio anterior, entre el 2010 y 2012 hubo un comportamiento
ciclico, luego en el 2013 se mantuvo estable con 30 alumnos al igual que el
2012 y finalmente en el 2014 con un aumento de 14, terminando con 44

estudiantes.

El 100% de los alumnos ingresaron por medio del curso de admision

dado la particularidad de la Carrera (grafico 7).
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Grafico 7: Estudiantes captados en la Carrera Ingenieria de Empresas Modalidad Dual de la FCEA de la UCSG, periodo 2008 — 2014
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Capitulo 5

Resultados de la investigacion

5.1. Analisis de las estrategias utilizadas por la Oficina de
Admisiones en el periodo 2008 — 2014

Periodo (2008 — 2011): El Coordinador de este periodo inici6 su
labor a principios del afio 2008, por lo que en el 2009 se refleja la labor
realizada en el periodo anterior. Las actividades de captacion del primer
encargado de las Oficinas de Admisiones del periodo de estudio las realiz6 a
partir del 2008 hasta el 2011, evidenciando sus resultados desde el 2009
hasta el 2012. Tomando como base el afio 2008, este periodo empez6 con
780 estudiantes y terminé con 975, lo cual demuestra un crecimiento del
20% (gréfico 8).

Gréfico 8: Ingreso de alumnos al primer nivel de la FCEA de la UCSG, periodo 2009 — 2012
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Fuente: Informe de la Oficina de Admisiones de la FCEA — UCSG

Elaboracion: Los autores
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Esta variacion se did como respuesta al uso de las siguientes
estrategias de marketing, las cuales fueron mencionadas por el Coordinador

de este periodo en la entrevista realizada:

e Visitar colegios con estudiantes de los primeros semestres de la
FCEA, que no demuestren mucha diferencia de edad, a los cuales se
les daba una capacitacion previa para que vendan la Facultad de
forma efectiva.

e Creacion de un programa de radio denominado “Del Colegio a la
Universidad”; y, de TV llamado “Desafio Global”; en los cuales,
utilizando los medios de la UCSG, se entrevistaba a personajes
exitosos graduados de la Facultad.

e Grabar programas de radio y tv en los colegios, hacer participar a los
estudiantes, tanto en radio y tv; y dejar un cd con los videos para que
ellos pudieran mostrarlo a su familia.

e Uso de la red social Facebook.

e Realizar encuestas a alumnos de Tercero de Bachillerato para
conocer sus gustos y preferencias y trabajar en funcién de ellas.

e Envio de correos masivos con informacion de las Carreras a la base
datos recogida en los colegios.

e Contacto via telefénica, para invitar a los estudiantes a visitar la
Facultad y a escuchar charlas.

e Publicidad en los diarios.

Periodo (2012 — 2014): El Coordinador de este periodo inici6 su
labor en la etapa invierno del afio 2012; durante su primer afo se refleja los
resultados de la gestion realizada por el encargado del periodo anterior.
Considerando que el ciclo a estudiar es 2008 — 2014, se tomara como base

el producto del afio 2012. Las actividades de captacion de este periodo se
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realizaron a partir del afio 2012 hasta el 2014, evidencidndose desde el afio
2013 hasta el término del periodo de estudio. Este periodo empez6 con 975
estudiantes y termin6 con 571, lo cual muestra un decrecimiento del 41,43%

(gréfico 9).

Grafico 9: Ingreso de alumnos al primer nivel de la FCEA de la UCSG, periodo 2012- 2014
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Fuente: Informe de la Oficina de Admisiones de la FCEA — UCSG

Elaboracion: Los autores

Consultado sobre las actividades que realiz6 durante este periodo,
debido a que el descenso de estudiantes captados es evidente, menciono

haber realizado las siguientes estrategias de marketing:

e Visitas a los colegios en las ferias de universidades.
e Atencion al cliente en las Oficinas de Admisiones.
e Llamadas telefénicas a interesados que venian a preguntar sobre las

Carreras en la FCEA.

e Envios de correos masivos con informacion de las Carreras a la base

de datos recogida en los colegios.
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e Utilizacion la informacion histérica de los estudiantes que estudian en
la Universidad para levantamiento de informacion.

¢ Anuncios publicitarios en los periédicos.

Al preguntarle sobre los motivos del descenso, dado que si realizo

actividades de marketing, expreso los siguientes justificativos:

e Falta de apoyo por parte de las autoridades de la FCEA en el
emprendimiento de nuevos proyectos.

e Problemas en la aprobacion de presupuesto.

e Falto reposicionamiento de la marca UCSG.

¢ No hubo merchandising disponible para las visitas de colegios.

Como parte de este trabajo de investigacion, las estrategias de
marketing que mencioné haber realizado, fueron contrastadas con las
entrevistas hechas al resto de autoridades. Esta evaluacion esta explicada

en el apartado 5.2.

5.2. Principales factores que influyeron en la captacion de

estudiantes entre los afios 2008 y 2014

Periodo (2008 — 2011):

Tomando como referencia los resultados presentados en el apartado
5.1, se puede observar un crecimiento de estudiantes como respuesta a las
estrategias usadas. Existen que influyeron en este aumento, los cuales se
extrajeron de los criterios emitidos por las autoridades entrevistadas, tales
como: Directores de Carrera, Asistentes de la Coordinacion de Admisiones,
Profesores de Marketing y la Jefa de Marketing de la UCSG.
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Factores:

e Buena gestion realizada por la Coordinacion del Departamento de
Admisiones.

e Proactividad y creatividad por parte del Coordinador.

e Uso de los medios de comunicacién como radio y tv de la UCSG para
realizar actividades de captacion.

e La puesta en marcha de las estrategias propuestas en el plan
estratégico de marketing.

e Trabajo en equipo entre el Departamento de Marketing de la UCSG y
la Oficina de Admisiones de la FCEA.

e Aprobacion y entrega del presupuesto requerido para la puesta en
marcha de las estrategias publicitarias.

e La Universidad daba incentivos a la Facultad que mejor presentacion
realice en la casa abierta.

e Pensiones accesibles dirigidas a un segmento de mercado de clase
media y media baja.

e La FCEA de la UCSG gozaba de gran acogida en el mercado, gracias
a su trayectoria y buen posicionamiento.

e Competencia con pocos afios en el mercado.

e La UCSG fue la primera opcion de los estudiantes de colegios medios
como: ANAI, Cristébal Colén, San José La Salle, segun las encuestas

realizadas por el Coordinador de Admisiones.

Luego de realizar el andlisis comparativo entre las opiniones
emitidas por los Coordinadores de Admision y demas autoridades
entrevistadas, existe concordancia entre los criterios de ambas partes, lo
cual se respalda con el crecimiento en el nUmero de estudiantes en este

periodo.
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Periodo (2012 - 2014):

En los resultados mostrados en el apartado 5.1, se puede observar un
notorio decrecimiento de estudiantes como consecuencia al uso de las
estrategias. Existen factores que influyeron en esta disminucion, los cuales

se obtuvieron de las opiniones emitidas por las autoridades entrevistadas.
Factores:

La centralizacion de la publicidad, la Universidad realiza una publicidad
institucional, eso perjudica a la Facultad porque cada una tiene su

particularidad, por lo cual no se deberia generalizar.

e Limitaciones y demora en la aprobacién y entrega del presupuesto
planteado por el Coordinador de Admisiones para la puesta en
marcha de las estrategias de marketing.

e No se realizé la gestion necesaria para requerir el presupuesto, para
llevar a cabo las actividades de radio, television y merchandising.

e Uso de estrategias tradicionales de marketing. No se realizaron
cambios conforme a los requerimientos del mercado.

e No existi6 comunicacion entre la Oficina de Admision de la FCEA y el
Departamento de Marketing de la UCSG.

e Escasa gestion en el reclutamiento de alumnos por parte del
Coordinador de Admisiones.

e Realizacion de actividades personales ajenas a la captacién de
estudiantes, durante las horas de trabajo por parte del Coordinador de
Admisiones.

e Comunicacion limitada dentro del Departamento de Admisiones por

parte del Coordinador.
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Falta de gestion por parte del Coordinador de Admisiones de la FCEA
en la peticion al call center de la UCSG de la base de datos de los
aspirantes captados.

Demora en la generacion de la orden de pago del curso de admision.
El Coordinador no establecié indicadores para la evaluacion de
resultados.

Seleccion equivocada del segmento de mercado, los ingresos de
estos no estan acorde al precio de las pensiones de la FCEA.

Falta de visitas a colegios de provincias como: Manabi, Los Rios, El
Oro y Machala; la Facultad posee gran cantidad de estudiantes de
estas provincias.

Escases en las visitas a colegios de la ciudad de Guayaquil.
Educacién universitaria gratuita en las areas econdémicas Yy
administrativas.

La aparicion del Sistema Nacional de Nivelacion y Admisiéon (SNNA),
el cual otorga beca en Universidades publicas o privadas segun el
aprovechamiento de los estudiantes. Existen postulantes de la UCSG
qgue teniendo la capacidad econdémica de pagar la universidad,
prefieren acceder a una beca otorgada por el gobierno.

La Universidad Politécnica Salesiana se encuentra bien posicionada
en la ciudad de Guayaquil para un segmento de mercado de clase
baja y media baja, la cual ofrece Carreras econdmicas Yy
administrativas similares a las de la FCEA a menor costo y con
infraestructura moderna, por ello capté gran parte del mercado de la
UCSG.

Hay Universidades privadas que se encuentran posicionadas en la
mente de los estudiantes e influyen en su decision de compra, estas

ofrecen Carreras y costos similares a las de la FCEA, pero con
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infraestructura moderna, roce social y educacibn con
internacionalizacién, tales como: Santa Maria, Casa Grande y UEES.

e Sijtuacion econémica deteriorada del pais, afecta a la asignacion de
recursos economicos --para la educacion de las familias.

e La ciudad de Guayaquil posee un numero considerable de
Universidades e Institutos que poseen Carreras similares a las
ofrecidas en la FCEA con atributos diferentes.

e Fiestas y novatadas realizadas fuera de la Universidad, en las cuales
ocurrieron actos indebidos bajo la organizacién de estudiantes de la

UCSG, provocando el desprestigio de la marca.

Después de comparar los criterios emitidos en las entrevistas por el
Coordinador de Admisiones y demas autoridades, existen contradicciones
entre las opiniones de ambas partes. Al observar los datos numéricos, se
evidencia falta de soporte en los comentarios expresados por el

Coordinador.

5.3. Analisis comparativo del niumero de postulantes captados y el de
estudiantes que pagaron su admisién a la FCEA de la UCSG en el
periodo donde se produjo el decrecimiento de alumnos (2012 —
2014).

Se desarrollard un analisis comparativo del nimero de postulantes
captados frente al de estudiantes que pagaron su admision en la FCEA
durante el periodo 2012 — 2014, en el cual se produjo una disminucion en el
namero de alumnos inscritos en la Facultad. Es importante identificar los
factores que promovieron este descenso, ya que la evaluacion de las
gestiones realizadas por los Coordinadores de Admisién termina cuando el

estudiante se ha inscrito y pagado el curso o prueba de admision.

82



2012

En el 2012 cancelaron su inscripcion al curso de admision el 74% de
los postulantes captados, ya que el afio cerrd con 975 alumnos inscritos, de

los cuales pagaron 722.
2013

En el 2013 cancelaron su inscripcion al curso de admision el 70% de
los postulantes captados, ya que el afio cerré con 750 alumnos inscritos, de

los cuales pagaron 530.
2014

En el 2014 cancelaron su inscripcion en los curso de admision el
64% de los postulantes captados, ya que el afio cerré con 571 alumnos

inscritos, de los cuales pagaron 367 (cuadro 2).
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Cuadro 2: Estudiantes inscritos, pagados; y, variacion entre los alumnos incritos y pagados durante el periodo 2008 - 2014

Estudiantes Inscritos

Estudiantes Pagados

Variacion Alumnos inscritos/pagados 2008-2014

ANO
Numero de A % de Numero de A % de A Numero de A Relacion % Estudiantes
estudiantes | ANUAL | Variacion | estudiantes | ANUAL | Variacion estudiantes | ANUAL Inscritos/Pagados
2012 975 117 13.6% 722 -60 -71.7% 253 177 74.05%
2013 750 -225 -23.1% 530 -192 -26.6% 220 -33 70.67%
2014 571 -179 -23.9% 367 -163 -30.8% 204 -16 64.27%

Fuente: Informe de la Oficina de Admisiones de la FCEA — UCSG

Elaboracién: Los autores

84




Estas variaciones fueron motivadas principalmente por los siguientes
factores: la falta de actividades relacionadas a la captacién de estudiantes
durante el segundo periodo de estudio, el nuevo sistema SNNA restringe a
los alumnos que teniendo la capacidad econOmica para estudiar en la
UCSG, prefieren aplicar a una beca universitaria; y, errores en la
segmentacion del mercado objetivo, a medida que hubo un aumento de
precios en las matriculas y en las pensiones, creando un descuido hacia los

posibles aspirantes conllevando a una pérdida de mercado.

5.4. Analisis factorial para determinar los componentes principales
gue influyeron en la captacién de estudiantes para la admision a
la FCEA entre los afios 2008 y 2014.
Para realizar el analisis factorial, se procedio a realizar una encuesta
a profesores, como entes integradores del sistema de admision, para que
puedan evaluar la importancia de las variables. A continuacion se presentan

los factores calificados que surgieron de la investigacion cualitativa:

e Gestidn de marketing para la captacion

e Coordinacion de Admisiones proactiva y creativa
e Inscripcion en linea

e Uso de redes sociales

e Uso de estrategias de marketing innovadoras

e Servicio al cliente en la oficina de admisiones

e Servicio al cliente en las oficinas de las carreras
e Gestidn para requerimiento de presupuesto promocional
e Asignacion de presupuesto

e Costo de matricula y pensiones

e Uso de obsequios y regalos en visita a colegios

e Segmentar adecuadamente el mercado
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e Conformacion de una equipo de trabajo

e Visitar colegios de provincias

e Visitar colegios de Guayaquil

e Estrategias para posicionar la marca UCSG
e Realizacion de ferias y casas abiertas

e Mercado universitario muy competitivo

5.5. Anaélisis de fiabilidad de las escalas

En primer lugar se procedi6 a realizar un analisis de fiabilidad de las
escalas para determinar si la encuesta se constituye en una adecuada
herramienta de recoleccion de datos. Para este efecto, el estadistico de
prueba es el Alfa de Cronbach, el cual es un niumero entre 0 y 1 que define
la confianza de la encuesta. Si el valor es cercano a 1, se interpreta como
gue la escala en muy confiable, no asi valores cercanos a 0. El valor minimo

requerido es de 0.7.

En este caso en patrticular, el valor obtenido para el alfa de Cronbach
es de 0.83 para las 18 escalas evaluadas, segun se muestra en la tabla 2,
de los resultados obtenidos en el software SPSS. Se concluye entonces que

la escala es fiable (tabla 2).

Tabla 2: Estadisticos de fiabilidad
Estadisticos de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos
0.823 18

Elaboraciéon: Los autores

Fuente: Resultados obtenidos del SPSS
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Adicionalmente se analizaron los valores del Alfa de Cronbach para
cada escala para determinar su valor, si es que se item en particular era
eliminado. Como se puede observar en la tabla 3, la eliminacion de
cualquiera de las 18 escalas evaluadas no mejoran de ninguna manera el

valor Alfa, por lo que se decidio incluir todas en el andlisis factorial (tabla 3).

Tabla 3: Estadisticos total-elemento

Estadisticos total-elemento

Alfa de Cronbach si se
elimina el elemento

Gestion de marketing para la captacion 0.814
Coordinacién de Admisiones proactiva y creativa 0.816
Inscripcién en linea 0.814
Uso de redes sociales 0.811
Uso de estrategias de marketing innovadoras 0.820
Servicio al cliente en la oficina de admisiones 0.821
Servicio al cliente en las oficinas de las carreras 0.820
Gestion para requerimiento de presupuesto 0.801
promocional

Asignacién de presupuesto 0.808
Costo de matricula y pensiones 0.812
Uso de obsequios y regalos en visita a colegios 0.789
Segmentar adecuadamente el mercado 0.799
Conformacién de una equipo de trabajo 0.807
Visitar colegios de provincias 0.809
Visitar colegios de Guayaquil 0.811
Estrategias para posicionar la marca UCSG 0.809
Realizacion de ferias y casas abiertas 0.816
Mercado universitario muy competitivo 0.812

Elaboracion: Los autores

Fuente: Resultados obtenidos del SPSS
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5.5.1. Resultados del analisis factorial

Se procedi6 a realizar el analisis factorial con el objetivo de reducir los
18 items analizados en un numero inferior de componentes o factores. El
primer paso es establecer si este analisis es adecuado o no para el
tratamiento de los datos, lo cual se puede determinar tomando en cuenta el
resultado del indice KMO. Para éste estudio en particular, el valor del KMO
es de 0.641, superior al minimo requerido de 0.5, por lo que se puede
concluir que el andlisis factorial si es adecuado. Otro valor que soporta esta
conclusiéon es el nivel de significancia de 0.000 obtenido por la prueba de
esfericidad de Bartlett el cual es inferior al valor 0.05 trabajando con un nivel

de confianza del 95%. Los resultados se muestran en la tabla 4.

Tabla 4: KMOy prueba de Bartlett
KMO y prueba de Bartlett

Medida de adecuacién muestral de Kaiser-Meyer-OlKkin. 0.641

Chi-cuadrado aproximado | 299.937
Prueba de esfericidad de

gl 153
Bartlett

Sig. 0.000

Elaboracion: Los autores

Fuente: Resultados obtenidos del SPSS

En cuanto al nimero de factores obtenidos, el andlisis de los valores
propios mayores a 1 dio como resultado tres componentes principales en los
cuales se agruparon los 18 items de analisis. La matriz rotada de los

factores que se presenta en la tabla 5 muestra esta agrupacion:
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Tabla 5: Matriz de componentes rotados

Matriz de componentes rotados®

Componente
Enfoque al uso Enfoque de Enfoque de
de Herramientas Personalizacion Senvicio al

de Marketing y Participacion Cliente
Gestidn de marketing para la captacian 570 =110 366
Coordinacidn de Admisiones proactiva y creativa 702 047 -074
Inscripcion en linga -.244 612 -280
Uso de redes sociales 442 570 -178
Uso de estrategias de marketing innovadoras 378 -.084 1588
Senvicio al cliente en |a oficina de admisiones 030 058 489
Sernvicio al cliente en las oficinas de las carreras 059 -.082 F69
Gestidn para requerimiento de presupuesto promacional T 250 ATT
Asignacidn de presupuesto 229 713 .0ag
Costo de matricula y pensiones 619 =177 -.198
Uso de obsequios yregalos envisita a colegios 647 4498 202
Segmentar adecuadamente el mercado 768 214 322
Conformacidn de una equipo de trabajo 029 .B62 315
Visitar colegios de provincias 498 453 148
Visitar colegios de Guayaquil 615 262 169
Estrategias para posicionar la marca UCSG 144 306 B30
Realizacidn de ferias y casas abiertas -027 414 306
Mercado universitario muy competitivo 61 074 545

Elaboracion: Los autores

Fuente: Resultados obtenidos del SPSS

Se puede establecer entonces la forma como los profesores de la
Facultad de Ciencias EconOmicas y Administrativas (FCEA) consideran que
se deben utilizar las estrategias orientadas a incrementar la captacion de
alumnos. De acuerdo a los resultados presentados en la tabla 5 (la misma
de arriba), los tres factores resultantes son:

e Enfoque al uso de herramientas de marketing.

e Enfoque de personalizacion y participacion de los alumnos en

Su proceso de inscripcion.

e Enfoque de servicio al cliente.
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El grafico 10 muestra una solucion espacial de los tres componentes
obtenidos:

Gréfico 10: Componentes en espacio rotado

Grafico de componentes en espacio rotado
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Elaboracion: Los autores

Fuente: Resultados obtenidos del SPSS

El uso de estos tres enfoques permitir4, de acuerdo a los profesores
de la FCEA, mejorar la inscripcion de estudiantes en los futuros procesos de
admisién. Una vez analizados estos resultados, se procede a realizar una

propuesta de plan de mercadeo que incluya las recomendaciones recibidas.
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Capitulo 6

Plan estratégico de marketing

6.1. Diagndstico de la situacién actual

La FCEA de la UCSG ha venido mostrando una disminucién de

estudiantes inscritos durante los Ultimos 3 afios.

Los resultados del afio 2015 en relacion con el 2014 muestran una
disminucion de estudiantes captados del 19,61%. Realizando un andlisis
comparativo mas amplio, se considerara el periodo 2012 — 2015, en el cual

se puede visualizar una reduccion del 52,92% de alumnos inscritos (cuadro

3).

Cuadro 3: Numero de alumnos captados en la FCEA de la UCSG, periodo 2012 — 2015

ANO | ALUMNOS % A

2012 975 13,64%
2013 750 -23,08%
2014 571 -23,87%
2015 459 -19,61%

Elaboracién: Los autores

Fuente: Informe de la Oficina de Admisiones de la FCEA — UCSG

Es importante mencionar que existe una diferencia entre los alumnos
inscritos o captados por la facultad y aquellos que realmente pagaron por su
ingreso en el proceso de admision. Esta desercidén se da porque algunos no

tuvieron dinero para pagar, prefirieron salir de viaje o ingresar a otra facultad

0 universidad.
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Comparando el afio 2015 con el 2014 se observa un aumento en el
namero de estudiantes que han pagado su curso o prueba de admision. En
el 2014 hubo 367 alumnos; incrementando en el 2015 un 11.44%, llegando a
un total de 409; lo cual muestra un cambio positivo en los resultados
obtenidos los afios anteriores; pero relacionando el afio 2015 con el 2012 se

observa una disminucién del 52,92% (cuadro 4).

Cuadro 4: Numero de alumnos pagados en la FCEA de la UCSG, periodo 2012 — 2015

ANO | ALUMNOS % A

2012 722 -7,67%
2013 530 -26,59%
2014 367 -30,75%
2015 409 11,44%

Elaboracion: Los autores

Fuente: Informe de la Oficina de Admisiones de la FCEA — UCSG

Dentro de la Facultad existen 2 procesos de Admision: el que se
realiza para Administraciéon de Empresas, Gestion Empresarial Internacional,
Contaduria Publica Autorizada y Economia; y, el que se realiza para
Ingenieria de Empresas Modalidad Dual. El plan estratégico que se presenta

en este capitulo estara enfocado al primer proceso de admision.
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6.2.

6.2.1.

6.2.2.

Analisis FODA

Fortaleza

La FCEA de la UCSG tiene prestigio y trayectoria dentro del mercado.
La educacion de la Universidad esté avalada por la SENESCYT.
Cuenta con su propia bolsa de trabajo, lo cual permite a los
estudiantes involucrarse de manera oportuna en el ambito profesional
y poner en practica los conocimientos adquiridos en la Universidad.
Esta ubicada en un lugar estratégico de la ciudad.

Dentro de la Universidad se encuentran cadenas de comida, tales
como: Subway, Bbqg & Girill, Tropi Burger, Naturissimo y Sweet and
Coffee.

Exige altos indices de formacion a sus docentes, enfocados a la
excelencia educativa.

Motiva, apoya y asesora a los estudiantes para participar en
concursos de universidades, tanto a nivel nacional como
internacional.

La construccion de un nuevo parqueadero amplio y seguro.

Oportunidades

Posicionamiento de la marca en un nuevo segmento de mercado.
De acuerdo con las cifras obtenidas en la Oficina de Admisiones,
existe un 30% de estudiantes que vienen de provincias como: Los
Rios, El Oro, Manabi y Galapagos; esto constituye una oportunidad
para captar una mayor cantidad de estudiantes de esas provincias.
Obtiene subsidios del gobierno por medio de investigaciones

cientificas realizadas por miembros de la Universidad.
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6.2.3.

6.2.4.

6.3.

Debilidades

Infraestructura antigua.

La mala imagen causada por eventos no autorizados, organizados por
estudiantes de la Universidad.

Los precios de las matriculas y pensiones son similares a los de la
competencia.

No realiza marketing digital.

Realiza escasa publicidad tradicional.

Amenazas

Posee pocos convenios internacionales con universidades
extranjeras.

El segmento de mercado al cual actualmente esta dirigida la Facultad
es reducido y disputado.

Segun el plan estratégico de marketing elaborado por el actual
Coordinador de Admisiones, una de las amenazas que posee la
UCSG es la posibilidad de que los padres pueden enviar a sus hijos a
estudiar a universidades publicas del exterior reconocidas por el
CEAACES,; vy, el gasto se enfocaria en alimentacion, viajes y estadia

pues.

Segmento de mercado

Segun la informacion extraida de las Oficina de Admisiones de la

FCEA, la UCSG utiliza dos escalas para categorizar los valores cobrados a

los estudiantes: la escala 2, en la que se encuentran los colegios cuyas

pensiones son menores a $250; y, la escala 3, donde se encuentran los

colegios cuyas pensiones son mayores a $250.
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Este nuevo segmento de mercado esta dirigido a la clase media alta
y alta. Los gustos y preferencias de los consumidores y clientes son mas
exigentes. Para captar a este nuevo segmento se debe pasar de actividades
de mercadeo tradicional, a estrategias donde se aplique la tecnologia e

innovacion.

Existe un segmento diferente al del mercado meta que también
puede acceder a una educacion dentro de la FCEA, por medio de créditos o

becas otorgadas por el gobierno.
6.4. Investigacion de mercado

Para la elaboracion del plan de marketing se utilizara la informacion
secundaria otorgada por la Oficina de Admisiones de la Facultad y los datos
recopilados en las entrevistas realizadas a autoridades de la Facultad que
tienen conocimiento del tema. Este trabajo de titulacion, aportara y
direccionara los nuevos enfoques que debe tomar la FCEA para la captacion

de nuevos aspirantes.

6.5. Posicionamiento

El enfoque de la FCEA esta dirigido a:

v' Destacar en emprendimiento. Debe ser reconocida a nivel regional
como una de las Facultades que mas promueve el emprendimiento en
sus estudiantes y lograr que un namero representativo de graduados
creen sus propias empresas.

v' Ser conocida por su alto nivel académico.

v' Ser una Facultad con alto nivel de aplicacion de conocimientos

tedricos y practicos.
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6.6.

6.6.1.

6.6.2.

Plan de marketing estratégico

Publicidad ATL

Contratar a la empresa Grupo K para la instalacion de paletas
publicitarias en los sectores aledafios a los colegios de los alumnos
meta; y, calles transitadas por el segmento de mercado al cual se
dirige la Facultad, ya que este tipo de publicidad llega de forma
directa al consumidor. Esto permite tener a la UCSG mas presencia
en la mente del consumidor.

Realizar un anuncio en diario “El Universo”

Realizar un anuncio en la revista “La Revista” del diario “El Universo”.

Marketing digital

Ser anunciantes en Facebook, ademas de la creacion de cuentas en
redes sociales para la captacion de estudiantes, tales como:
Instagram y Twitter. Este tipo de publicidad es econdmica y efectiva,
ya que en la actualidad estas redes sociales son de uso continuo por
el segmento de mercado meta. Ademas de permitir una interaccion
entre los postulantes y la facultad.

Mejora de la pagina web de la UCSG con funciones interactivas para
los estudiantes, en la que se muestre fotos de los estudiantes,
profesores; logros académicos; campus; etc.

Campanas Adwords, publicidad que se realiza en redes publicitarias
de Google: Buscador de Google, Google Display y YouTube. Este tipo
de publicidad es invasiva y llega de manera directa a clientes
interesados, ya que aparece en las paginas web mas utilizadas por
ellos.

Utilizar tablets en los stands que tiene la Universidad en las visitas a

colegios para que los estudiantes puedan revisar fotos de las
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instalaciones, eventos y logros académicos de los estudiantes de la
Facultad. Esto crearia una imagen moderna y actualizada en el

mercado meta.

6.6.3. Marketing relacional

Realizar un evento dirigido a los estudiantes de Tercero de
Bachillerato y sus padres, con la finalidad de realizar recorridos y conocer las
instalaciones de la Facultad. Se ofrecera las Carreras a los padres de familia
gue son quienes influyen en los postulantes al momento de elegir una
Universidad. En este evento se impartiran testimonios de éxito de
empresarios graduados de la Facultad, que expondran de qué manera su
formacion académica ayudo a su formacién profesional y los motivos por los
cuales elegir la UCSG como centro de estudios. En el evento debera estar
presente la tv de la Universidad, acompafiada de un destacado estudiante

de comunicacion social para hacer entrevistas a los invitados.

El objetivo de este evento es crear un ambiente integrador, lo cual
ayudara a mejorar la imagen de la Universidad en cuanto a la parte social,

profesional y académica.

6.6.4. Marketing directo

Trabajar con la empresa EstempremS.A., agencia comunicacional, la
cual tiene una revista denominada “Estudiantes 2000”, dirigida a estudiantes
de prestigiosos colegios. Esta empresa tiene contacto directo con el
estudiante meta, lo cual ayuda vy facilita la difusién de las Carreras de la

FCEA a los postulantes.

Bajo la organizacion de la misma empresa se realizardn eventos en
la FCEA: casas abiertas y ferias. EstemprenS.A. se encargara de invitar a

los estudiantes de Tercero de Bachillerato del mercado meta.
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6.6.5. Benchmarking

Analizar qué tipo de publicidad utiliza la competencia y mejorarla,
como por ejemplo la publicidad en la Televisién realizada por la UEES vy
Ecotec. Es necesario estar varios pasos delante de los competidores
potenciales; y, una de las formas es mejorar los métodos que ellos utilizan
para captar estudiantes, para mantener a la UCSG dentro del “top of mind”

de Universidades.

6.6.6. Visitas a colegios

Realizar programas de television dentro de los colegios con permiso
previo, utilizando los recursos del canal de la Universidad, en donde se
realizaran simulaciones de una negociacion con los estudiantes, actividades
dindmicas que llamen la atencion de los estudiantes. Se tomaran en cuenta
colegios del segmento de mercado al cual se dirige la Facultad, ubicados
dentro de la ciudad de Guayaquil; y, provincias como: Manabi, Los Rios y El
Oro. La UCSG es la unica Universidad en la ciudad de Guayaquil que tiene
su propio canal de radio y tv; se puede hacer uso de estos medios para
realizar un contacto directo con el estudiante, lo cual genera ventaja

competitiva.

6.6.7. Merchandising

Se realizara la entrega de los siguientes articulos en las ferias y

casas abiertas organizadas por la FCEA:

e Plumas

e Resaltadores

e Lapices

e Bolsos ecologicos

e Tomatodos
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Estos articulos son muy utilizados por los postulantes, por ello se

entregan con la finalidad que tenga presente como opcién de estudios

universitarios a la UCSG.

6.7.

6.7.1.

6.8.

Requerimientos

Infraestructura de la oficina de admisiones

Pintado interior y exterior.

Una mesa para servicio de cafeteria.

Reparacion de los equipos de aire acondicionado.

Reparacién de cortina.

Adquisicién de un stand para las ferias de colegios.

Televisor de 50 pulgadas a ser ubicado en el exterior de la oficina,
donde se pasen videos institucionales de la Facultad.

Una Pizarra nueva.

Tres roll ups para las visitas a los colegios.

Compra de un brazo mecanico de la puerta.

Pulir piso de la oficina de admisiones.

. Equipos tecnoldgicos

Contratacion de un mejor servicio de Internet.
Adquisicion de una Laptop.
Financiero

Viéticos para la realizacion de las visitas a colegios dentro y fuera de
la ciudad.

Presupuesto para realizar las actividades propuestas.

Armado de presupuesto

El presupuesto se encuentra en el (Anexo 5).
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Conclusiones

El estudio realizado se enfoc6 en el andlisis de los factores que
incidieron en la captacion para la admision de estudiantes en la FCEA de la
UCSG durante el periodo 2008 - 2014. Usando como principal herramienta
de recoleccion de datos, la entrevista a profundidad y encuestas dirigidas a
una poblaciébn objetivo, seleccionada mediante un muestreo no

probabilistico.

Como producto de las gestiones realizados por cada Coordinador
durante el periodo de estudio, acontecieron dos resultados, el primero con

tendencia creciente y el segundo decreciente.

Las principales variables que influyeron en la captacion de alumnos
durante el periodo 2008 — 2014, de acuerdo a las entrevistas realizadas,
fueron: Gestién de marketing para la captacion, Coordinacién de Admisiones
proactiva y creativa, Inscripciéon en linea, Uso de redes sociales, Uso de
estrategias de marketing innovadoras, Servicio al cliente en la oficina de
admisiones, Servicio al cliente en las oficinas de las carreras, Gestion para
requerimiento de presupuesto promocional, Asignacion de presupuesto,
Costo de matricula y pensiones, Uso de obsequios y regalos en visita a
colegios, Segmentar adecuadamente el mercado, Conformacion de una
equipo de trabajo, Visitar colegios de provincias, Visitar colegios de
Guayaquil, Estrategias para posicionar la marca UCSG, Realizacion de

ferias y casas abiertas, y, Mercado universitario muy competitivo.

De acuerdo al analisis factorial se puede establecer que la forma
como los profesores de la Facultad de Ciencias EconOmicas Yy
Administrativas (FCEA) consideran que se deben utilizar las estrategias

orientadas a incrementar la captacion de alumnos. Tres son los factores
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resultantes del andlisis: enfoque al uso de herramientas de marketing;
enfoque de personalizacién y participacion de los alumnos en su proceso de

inscripcion; y, enfoque de servicio al cliente.

La obtencién de estos factores ha permitido la elaboraciéon de una
propuesta de plan de marketing tendiente a potenciar el area de admisiones
de la FCEA y a incrementar el nUmero de alumnos inscritos en los procesos

de admision.

101



Recomendaciones

El proceso de captacion de estudiantes es una de las actividades
mas importantes de una Institucion educativa, ya que este se encarga de
conseguir los alumnos prospectos; y, sin clientes una organizacion no

funciona, por ello se recomienda:

e La cooperacion por parte de las Carreras hacia la Oficina de
Admision, formando trabajo en equipo del cual se obtendran
beneficios colectivos.

e No descuidar las actividades de captacion, ya que la competencia
puede estar alerta y de esta manera ganar mayor porcion de
mercado.

e Posicionar a la marca UCSG en la mente de los consumidores, como
una universidad de elite, con trayectoria, que ofrece excelencia
académica.

e Ubicar la marca Catdlica dentro del Top of mind del consumidor.

e La puesta en marcha del plan de marketing propuesto en este trabajo
de titulacion.

e Se recomienda la asignacion del presupuesto referencial para el
desarrollo del plan.

e Revision periddica de plan, que este vaya acorde al mercado meta.

e Establecer indicadores para evaluar resultados sobre los niveles de
alumnos captados y pagados, con la finalidad de alcanzar objetivos y
tomar medidas preventivas a tiempo.

e Crear mayor compromiso y trabajo en equipo entre la Oficina de
Admisiones de la FCEA y el Departamento de Marketing de la UCSG,
para obtener mejores resultados.
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Creacion de campafias de BTL de marketing para la nueva
segmentacion de mercado.
Debido a que la gestion de captacion requiere realizar actividades
dindmicas e innovadoras, se aconseja que el perfil del Coordinador de
Admisiones cumpla los siguientes requisitos:

o Especialista en el area de marketing.

o Capaz de realizar trabajo de campo.

o Capaz de trabajar en equipo.

o Buen manejo de relaciones interpersonales.

o Posea cualidades como ser creativo y comunicativo.

o Alto nivel de compromiso con el trabajo.

o Disponibilidad de tiempo completo.
El Coordinador de Admisiones debe dedicarse tiempo completo a las
actividades de captacion de estudiantes y promocion de las carreras
de la facultad.
Hacer una medicion de posicionamiento de la FCEA semestralmente.
Realizar una segmentacién de mercado periddica previo al inicio de
cada semestre.
Reposicionamiento o refrescamiento de la marca, debido a que existe
un nuevo segmento de mercado.
Utilizar las herramientas de comunicacion de la UCSG como la radio y
Tv; ya que en este estudio se demostré que en el periodo en el que se

hizo uso de las mismas hubo excelentes resultados.
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Anexos

Anexo 1: Peticion a autoridades para realizar entrevistas

Julio, 21 del 2015

Ingeniero oo S

Edgar Jiménez

Docente

Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil ~ ﬂ P | A
Ciudad.- N

De nuestras consideraciones:

Nosotros, Gabriela Stefania Riofrio Cedefio y Daniel Andrés Salazar Perdomo, alumnos de
la Carrera de Administraciéon de Empresas de la Facultad de Ciencias Econdmicas y
Administrativas de la Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil, presentamos a usted
un cordial saludo y a la vez, solicitamos muy respetuosamente, nos conceda la oportunidad
de realizarle una entrevista, en la fecha y hora que usted disponga, ya que actualmente nos
encontramos realizando nuestro Trabajo de Titulacién: “Estudio de los factores que
incidieron en la captacién para la admisién de estudiantes en la Facultad de Ciencias
Econémicas y Administrativas de la Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil
durante el periodo 2008 — 2014”, motivo por el cual necesitamos de sus comentarios acerca
de la experiencia obtenida en los procesos de admisién en los cuales usted particip6.

Agradecemos su amable atencién.

Atentamente,

Nﬂ:ﬁl _@(’ P
Gabriela Riofrio Cedefio Daniel Salazar Perdomo

Estudiante Estudiante
Administracion de Empresas Administracién de Empresas

Ec. Ernesto Rangel L zurfaga
Tutor de Proyecto de Titulacién
Profesor Tiempo Completo
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Julio, 21 del 2015

Sefiorita
Gina Cedefio Pin
Secretaria de la Carrera Administracion de Empresas

Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil C O P IA
Ciudad.-

De nuestras consideraciones:

Nosotros, Gabriela Stefania Riofrio Cedefio y Daniel Andrés Salazar Perdomo, alumnos de
la Carrera de Administracién de Empresas de la Facultad de Ciencias Econdémicas y
Administrativas de la Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil, presentamos a usted
un cordial saludo y a la vez, solicitamos muy respetuosamente, nos conceda la oportunidad
de realizarle una entrevista, en la fecha y hora que usted disponga, ya que actualmente nos
encontramos realizando nuestro Trabajo de Titulacién: “Estudio de los factores que
incidieron en la captacién para la admisién de estudiantes en la Facultad de Ciencias
Econémicas y Administrativas de la Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil
durante el periodo 2008 - 2014”, motivo por el cual necesitamos de sus comentarios acerca
de la experiencia obtenida en los procesos de admisién en los cuales usted participo.

Agradecemos su amable atencion.

Atentamente,

- Yol elise P

Gabriela Riofrio Cedefio Daniel Salazar Perdomo
Estudiante Estudiante

Administracion de Empresas Administracién de Empresas

Ec. Ernesto Rangel Luzuriaga

Tutor de Proyecto de Titulacién g/ o [ fp V
Profesor Tiempo Completo /L -)
2t
92
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Julio, 21 del 2015

Magister
Carlos Sanchez
Docente

Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil ‘ ‘ O P IA

Ciudad.-

De mis consideraciones:

Nosotros, Gabriela Stefania Riofrio Cedefio y Daniel Andrés Salazar Perdomo, alumnos de
la Carrera de Administraciéon de Empresas de la Facultad de Ciencias Econdmicas y
Administrativas de la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil, presentamos a usted
un cordial saludo y a la vez, solicitamos muy respetuosamente, nos conceda la oportunidad
de realizarle una entrevista, en la fecha y hora que usted disponga, ya que actualmente nos
encontramos realizando nuestro Trabajo de Titulacion: “Estudio de los factores que
incidieron en la captacién para la admisién de estudiantes en la Facultad de Ciencias
Econémicas y Administrativas de la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil
durante el periodo 2008 — 2014”, motivo por el cual necesitamos de sug tomentarios acerca
de la experiencia obtenida en los procesos de admisién en los cual

Agradecemos su amable atencién.

Atentamente,

Daniel @'f £

Gabriela Riofrio Cedefio Daniel Salazar Perdomo
Estudiante Estudiante
Administracion de Empresas Administracion de Empresas

AT e e e
Ec. Ernesto Rangel Luzuriaga
Tutor de Proyecto de Titulacion

Profesor Tiempo Completo

e
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Julio, 21 del 2015

Licenciada
Isabel Pérez
Directora de la Carrera de Gestién Empresarial Internacional

Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil C O P IA
Ciudad.-

De nuestras consideraciones:

Nosotros, Gabriela Stefania Riofrio Cedefio y Daniel Andrés Salazar Perdomo, alumnos de
la Carrera de Administracion de Empresas de la Facultad de Ciencias Econémicas y
Administrativas de la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil, presentamos a usted
un cordial saludo y a la vez, solicitamos muy respetuosamente, nos conceda la oportunidad
de realizarle una entrevista, en la fecha y hora que usted disponga, ya que actualmente nos
encontramos realizando nuestro Trabajo de Titulacién: “Estudio de los factores que
incidieron en la captacién para la admisién de estudiantes en la Facultad de Ciencias
Econémicas y Administrativas de la Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil
durante el periodo 2008 — 2014”, motivo por el cual necesitamos de su opinién acerca de
los procesos de admisién del periodo 2008 - 2014.

Agradecemos su amable atencién. >
LU ——
Atentamente, Z]-0 b A J
f ;»){/ s e S ) D
Gabriela Riofrio Cedefio Daniel Salazar Perdomo
Estudiante Estudiante
Administracion de Empresas Administracién de Empresas

Ec. Ernesto Rangei Luzuriaga
Tutor de Proyecto de Titulacion
Profesor Tiempo Completo
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Julio, 21 del 2015

Ingeniero

Arturo Avila

Director de la Carrera de Contaduria Publica Autorizada
Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil

Ciudad.- CO P IA

De nuestras consideraciones:

Nosotros, Gabriela Stefania Riofrio Cedefio y Daniel Andrés Salazar Perdomo, alumnos de
la Carrera de Administracién de Empresas de la Facultad de Ciencias Econdmicas y
Administrativas de la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil, presentamos a usted
un cordial saludo y a la vez, solicitamos muy respetuosamente, nos conceda la oportunidad
de realizarle una entrevista, en la fecha y hora que usted disponga, ya que actualmente nos
encontramos realizando nuestro Trabajo de Titulacién: “Estudio de los factores que
incidieron en la captacién para la admisién de estudiantes en la Facultad de Ciencias
Econémicas y Administrativas de la Universidad Catélica de Santiago de
durante el periodo 2008 — 2014”, motivo por el cual necesitamos de su opip#
los procesos de admisién del periodo 2008 - 2014.

Agradecemos su amable atencion.

Atentamente,
_@/{é:g L\./ ! !M"IS" g @ 5 K t;\
Gabriela Riofrio Cedefio Daniel Salazar Perdomo
Estudiante Estudiante
Administracion de Empresas Administracion de Empresas

ATy
Ec. Ernesto Rangel Luzuriaga
Tutor de Proyecto de Titulacién
Profesor Tiempo Completo

(AW~
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Julio, 21 del 2015

Sefior

Marcelo Burgos

Asistente administrativo de apoyo a la coordinacién de Admisiones
Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil

Ciudad.-

COPIA

De nuestras consideraciones:

Nosotros, Gabriela Stefania Riofrio Cedefio y Daniel Andrés Salazar Perdomo, alumnos de
la Carrera de Administracion de Empresas de la Facultad de Ciencias Econémicas y
Administrativas de la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil, presentamos a usted
un cordial saludo y a la vez, solicitamos muy respetuosamente, nos conceda la oportunidad
de realizarle una entrevista, en la fecha y hora que usted disponga, ya que actualmente nos
encontramos realizando nuestro Trabajo de Titulacion: “Estudio de los factores que
incidieron en la captacién para la admisién de estudiantes en la Facultad de Ciencias
Econémicas y Administrativas de la Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil
durante el periodo 2008 - 2014”, motivo por el cual necesitamos de sus comentarios acerca
de la experiencia obtenida en los procesos de admision en los cuales usted participd.

Agradecemos su amable atencién.

Atentamente,

g D
Gabriela Riofrio Cedefio Daniel Salazar Perdomo
Estudiante Estudiante
Administracion de Empresas Administracion de Empresas

Tutor de Proyecto de Titulacién
Profesor Tiempo Completo
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Julio, 21 del 2015

Ingeniera

Marjorie Garcia

Asistente administrativo de apoyo a la coordinacién de Admisiones
Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil

Ciudad.- | CO P IA

De nuestras consideraciones:

Nosotros, Gabriela Stefania Riofrio Cedefio y Daniel Andrés Salazar Perdomo, alumnos de
la Carrera de Administracién de Empresas de la Facultad de Ciencias Econdmicas y
Administrativas de la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil, presentamos a usted
un cordial saludo y a la vez, solicitamos muy respetuosamente, nos conceda la oportunidad
de realizarle una entrevista, en la fecha y hora que usted disponga, ya que actualmente nos
encontramos realizando nuestro Trabajo de Titulacién: “Estudio de los factores que
incidieron en la captacién para la admisién de estudiantes en la Facultad de Ciencias
Econémicas y Administrativas de la Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil
durante el periodo 2008 — 2014”, motivo por el cual necesitamos de sus comentarios acerca
de la experiencia obtenida en los procesos de admisién en los cuales usted participé.

Agradecemos su amable atencién.

Atentamente,

})’%’d f@é P

Gabriela Riofrio Cedefio Daniel Salazar Perdomo
Estudiante Estudiante
Administracion de Empresas Administracién de Empresas

Ec. Ernesto Rangel Luzuriaga
Tutor de Proyecto de Titulacién
Profesor Tiempo Completo
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Julio, 21 del 2015

Ingeniera

Gabriela Hurtado

Directora de la Carrera Ingenieria Empresarial Modo Dual

Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil C O P lA
Ciudad.-

De nuestras consideraciones:

Nosotros, Gabriela Stefania Riofrio Cedefio y Daniel Andrés Salazar Perdomo, alumnos de
la Carrera de Administracion de Empresas de la Facultad de Ciencias Econdémicas y
Administrativas de la Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil, presentamos a usted
un cordial saludo y a la vez, solicitamos muy respetuosamente, nos conceda la oportunidad
de realizarle una entrevista, en la fecha y hora que usted disponga, ya que actualmente nos
encontramos realizando nuestro Trabajo de Titulacién: “Estudio de los factores que
incidieron en la captacién para la admisién de estudiantes en la Facultad de Ciencias
Econémicas y Administrativas de la Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil
durante el periodo 2008 - 2014”, motivo por el cual necesitamos de su opinién acerca de
los procesos de admisién del periodo 2008 - 2014.

Agradecemos su amable atencion.

Atentamente,

i) -
Gabriela Riofrio Cedefio Daniel Salazar Perdomo
Estudiante Estudiante
Administracion de Empresas Administracién de Empresas

Ec. Ernesto Rangel fuzufiaga W; Q

Tutor de Proyecto de Titulacién

Profesor Tiempo Completo /wﬁw RYNE IR
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Economista

Segundo Guerra

Director de la Carrera de Economia

Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil C O P IA_

Ciudad.-

De nuestras consideraciones:

Nosotros, Gabriela Stefania Riofrio Cedefio y Daniel Andrés Salazar Perdomo, alumnos de
la Carrera de Administracion de Empresas de la Facultad de Ciencias Econdémicas y
Administrativas de la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil, presentamos a usted
un cordial saludo y a la vez, solicitamos muy respetuosamente, nos conceda la oportunidad
de realizarle una entrevista, en la fecha y hora que usted disponga, ya que actualmente nos
encontramos realizando nuestro Trabajo de Titulacion: “Estudio de los factores que
incidieron en la captacién para la admisién de estudiantes en la Facultad de Ciencias
Econémicas y Administrativas de la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil
durante el periodo 2008 - 2014”, motivo por el cual necesitamos de su opinién acerca de
los procesos de admisién del periodo 2008 - 2014.

Agradecemos su amable atencién.

Atentamente,

h’hmﬂ 2@'\1 (\

P
Gabriela Riofrio Cedefio Daniel Salazar Perdomo
Estudiante Estudiante
Administracion de Empresas Administraciéon de Empresas

Ec. Ernesto Rangel Luzuriaga
Tutor de Proyecto de Titulaciéon
Profesor Tiempo Completo
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Julio, 21 del 2015

Licenciada

Mariuxi Egas

Coordinadora de Marketing de la UCSG

Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil C O P IA
Ciudad.-

De nuestras consideraciones:

Nosotros, Gabriela Stefania Riofrio Cedefio y Daniel Andrés Salazar Perdomo, alumnos de
la Carrera de Administracion de Empresas de la Facultad de Ciencias Econdémicas y
Administrativas de la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil, presentamos a usted
un cordial saludo y a la vez, solicitamos muy respetuosamente, nos conceda la oportunidad
de realizarle una entrevista, en la fecha y hora que usted disponga, ya que actualmente nos
encontramos realizando nuestro Trabajo de Titulacién: “Estudio de los factores que
incidieron en la captacién para la admisién de estudiantes en la Facultad de Ciencias
Econdémicas y Administrativas de la Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil
durante el periodo 2008 — 2014”, motivo por el cual necesitamos de su opinién acerca de
los procesos de admision del periodo 2008 - 2014.

Agradecemos su amable atencion.

Atentamente,

Wil gz O
Daniel Salazar Perdomo

Estudiante Estudiante
Administracién de Empresas Administracién de Empresas

Tutor de Proyecto de Titulacién
Profesor Tiempo Completo
Julio, 21 del 2015
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Economista

Segundo Guerra

Director de la Carrera de Economia

Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil C O P IA_

Ciudad.-

De nuestras consideraciones:

Nosotros, Gabriela Stefania Riofrio Cedefio y Daniel Andrés Salazar Perdomo, alumnos de
la Carrera de Administracion de Empresas de la Facultad de Ciencias Econdémicas y
Administrativas de la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil, presentamos a usted
un cordial saludo y a la vez, solicitamos muy respetuosamente, nos conceda la oportunidad
de realizarle una entrevista, en la fecha y hora que usted disponga, ya que actualmente nos
encontramos realizando nuestro Trabajo de Titulacion: “Estudio de los factores que
incidieron en la captacién para la admisién de estudiantes en la Facultad de Ciencias
Econémicas y Administrativas de la Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil
durante el periodo 2008 — 2014”, motivo por el cual necesitamos de su opinién acerca de
los procesos de admisién del periodo 2008 - 2014.

Agradecemos su amable atencién.

Atentamente,

h’hhd %’l {\
Daniel Salazar Perdomo

Estudiante Estudiante
Administracion de Empresas Administracién de Empresas

Ec. Ernesto Rangel Luzuriaga
Tutor de Proyecto de Titulacién
Profesor Tiempo Completo
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Anexo 2: Fotos de entrevistas a autoridades

Coordinador de Admisién, periodo 2008 — 2011

Directores de Carrera
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Profesores de Marketing
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Jefa del Departamento de Marketing de la UCSG
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Anexo 3: Entrevistas

Entrevistas:
En el anexo presentado a continuacion se encuentran las entrevistas de los
ex coordinadores de admisidn y sus respectivos asistentes, las demas se

encuentran anexadas en el cd del presente trabajo.

e Esta entrevista fué dirigida al ex Coordinador de Admisiones del

periodo 2008 — 2011, el Ing. Carlos Sanchez.

Gabriela: Periodo de trabajo de la ocupacion principal (Coordinador

de Admisiones):

Carlos: Estuve 2 veces, desde el 2000 hasta el 2003 y luego en
diciembre del afio 2008 hasta diciembre del 2011.

Gabriela: Nos servira el periodo 2008 — 2011, porque nuestro
estudio es del 2008 al 2014.

Gabriela: ¢Tuvo usted algun otro cargo o funcion dentro o fuera de

la Universidad?

Carlos: Fui Coordinador del Instituto de Investigacién de la Facultad,
entre agosto 2006 y noviembre del 2008, fui precisamente cuando me
llamaron del Pre Universitario, por el asunto de la disminucion en la

captacion de estudiantes.

Gabriela: ¢Qué actividades realizaba usualmente en su trabajo como

Coordinador de Admisiones?

Carlos: La logistica interna y externa de captacién, investigacion de

mercado educativo, estrategias para la captacion de estudiante.
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Gabriela: Personal a su cargo:

Carlos: Si, siempre habia personal de planta, en ese tiempo
trabajamos con estudiantes, al mercado hay que salir entre julio y
noviembre; y, reconociendo que nuestro mercado son los de Tercero de
Bachillerato, trataba de reclutar a los estudiantes que estaban por segundo o
tercer semestre que no demuestren mucha diferencia de edad y que con esa
frescura de la juventud, ellos pudieran con una capacitacion previa por parte
mia como verdaderos profesionales captar estudiantes; el dltimo afo
grabamos programas de radio y tv en los colegios, los directivos nos abrian
la puerta, siempre teniamos auditorios llenos, los muchachos siempre eran
habidos de salir, participar, tanto en radio y tv; nosotros les dejabamos un cd
para que ellos pudieran indicar a su familia y les generara el sentido de

pertenencia.
Gabriela: ¢ Cuantas personas tenian a su cargo en ese momento?

Carlos: Bueno por relacion de dependencia o por contrato eran 2

generalmente y maximo 3.
Gabriela: Jefe inmediato:
Carlos: Ing. Hugo Fernandez.

Gabriela: ¢Elaboré un plan estratégico de marketing previo para

cada periodo que tuvo bajo su cargo? ¢Como?

Carlos: Si, lo que yo le dije forma parte del plan estratégico que no
se habian utilizado antes, a pesar que la radio y tv tenian 3 afos, la radio
tenia mas de 5 afos, sin embargo no se le habia prestado mucha atencion y
nosotros salimos con esos programas. Entrevistamos aqui gente de la talla

de Fausto Ortiz, ex ministro; Maria Elsa Viteri, ex ministra; empresarios
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como: Ing. Sanchez, tocayo mio; el Ing. Carlos Jurado; Hansen Holm,
auditora que por intervencion mia crearon unos programas que se les llama
pastillas, que era “Educacidon en minutos”, en 5, 3 minutos daban tips para
empresas, microempresas y todo lo relacionado al dmbito administrativo

organizacional.

Gabriela: ¢Realiz6 algun estudio/analisis del mercado, competencia,
economia, leyes o normas educativas para la elaboracion del plan

estratégico?

Carlos: El estudio del mercado forma parte de la estructura de la
estrategia, para investigaciéon de mercado es necesario identificar cuéles son
los instrumentos que vamos a necesitar: encuestas o0 entrevistas, yo utilice
ambas; y, los medios, los que viabilizan, los que hacen el enlace, nosotros
los tenemos, por supuesto el mercado que tenemos que visitar, gracias a

Dios no recuerdo un solo directivo que no nos haya atendido.
Gabriela: ¢Cual era el perfil del estudiante en ese tiempo?

Carlos: Al principio aplicaba el método de la observacion directa con
el estudiante y una vez que conversaba me daba cuenta si le gustaba la idea
de salir a los colegios, por supuesto pagandole todo con refrigerio y todo lo
demas, incluso se le terminé pagando las pasantias correspondientes y
algunos de ellos se quedaron trabajando y se fueron para conseguir otro
trabajo, es decir hicimos escuela aca. Ellos al demostrar que tenian
empatia, recuerdo el caso de una chica, ella ya se gradud aca, indicaba en
el programa de radio cuando habian ferias de Universidad, utilizaban
estratégicamente una tarima que se creaba para el efecto cada afio y ahi
poniamos nuestro programa de radio, precisamente ella decia: “me encanta

el trabajo que hago”, uno se da cuenta con la serie de preguntas que uno le
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hace a los chicos cuando les propone si desea o0 no participar en el

programa en este ambito.

Gabriela: ¢Cudl era el perfil del estudiante para captarlo, que tipo de

colegio?

Carlos: El perfil del estudiante del mercado meta, nosotros teniamos
la clase media y media baja, no sé ahora, del 2000 al 2003 nuestro

mercado era de clase media y media alta.
Gabriela: ¢Y a qué se debe este cambio?

Carlos: Bueno en mi época, yo como Director del Pre Universitario
del 2000 al 2003 no existia la Universidad de Pacifico (UP), Casa Grande
(CG) y Santa Maria (SM); la UEES existia pero en otra direccién y con otra
denominacion, era un centro tecnoldgico chiquito; solo existian la Laica,
Espol; la UCSG siempre fue catalogada como Universidad privada de alto

nivel académico.

Gabriela: ¢Cuales fueron las estrategias de mercadeo que utilizé en

su periodo?

Carlos: Si hablamos de las estrategias, son muchas y tan dinamicas
gue varian durante el tiempo, por ejemplo: del 2000 al 2003 no habian redes
sociales, entonces lo que ahi iba como estrategia basica ademas de la
publicidad en los medios tradicionales, era acceder a los colegios para
ofertar las Carreras de la Facultad. Del 2008 al 2011 se tuvo que hacer uso
de las redes sociales, especialmente Facebook y acceder a los colegios,
pero ya contdbamos nosotros con la infraestructura tecnolégica de la radio y
la tv; creamos programas de radio y tv: el programa de radio era “Del

Colegio a la Universidad”, dirigido y conducido por mi; y, el programa de tv,
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se denominaba “Desafio Global”, dirigido por mi, pero de conductor
contratamos a Fernando Barrero; nos fue bastante bien; entrevistamos a una
cantidad de graduados de la Facultad, muchos de ellos son empresarios,
altos ejecutivos y han pasado por diferentes gobiernos, una buena cantidad
de los que yo entrevisté han estado en el gobierno del actual presidente

Correa.

Gabriela: ¢Le asignaron un presupuesto de marketing para llevar a

cabo actividades requeridas para el cumplimiento de las estrategias?

Carlos: Sl, siempre se generaba un presupuesto el cual siempre fué

aprobado, no tuve problemas con eso.

Gabriela: ¢Considero suficiente el presupuesto otorgado para llevar

a cabo las estrategias de marketing?
Carlos: Si

Gabriela: ¢Se vio restringido por alguna politica interna u orden de

alguna autoridad en la puesta en marcha de alguna decision?

Carlos: Mas alla de los problemas caseros no, en realidad yo soy de
las personas que cuando me meto en algo lo hago con alma corazon y vida,

teniendo mucha fortaleza mental y fisica.

Gabriela: ¢En los ultimos afios ha habido una variacion de
estudiantes captados, cudles cree que fueron las razones principales por la

variacion de estudiantes durante el periodo que tuvo a su cargo?

Carlos: Hasta el 2015 inclusive, me lo han manifestado los

Directores de Carrera; y, de hecho en alguna ocasidbn me pidieron que
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regresara a la Coordinacién de Admisiones, pero no, ya habia terminado mi

ciclo.

Gabriela: A partir de su percepcion ¢Cual cree usted que

fueron los motivos que incidieron en la variacion de estudiantes?
Carlos: Nolo sé

Gabriela: ¢Realizaria algin cambio en su plan estratégico o en las

decisiones que tomo? de ser asi, ¢cuales serian y por qué?

Carlos: Por supuesto, todo es dinamico, cuando yo estuve hasta
diciembre del 2011 no impactaba Twitter; impactaba Facebook, los blogs,
eran las redes sociales que mas se utilizaban; ahora tenemos Twitter,
Instagram y ya es otro mercado. No existian las encuestas virtuales, eso es

buenisimo para levantar data.

Gabriela: ¢El personal administrativo de apoyo, prestd una correcta

colaboracion?

Carlos: Claro, aun esta ahi la seforita que trabajo conmigo Marjorie

Garcia, muy eficiente.

Gabriela: ¢Cudles fueron los motivos del cese de sus actividades

como Coordinador de Admisiones?

Carlos: Me ofrecieron un cargo; y, aparentemente no estuvo muy
bien fundamentado, no sé si pensé que yo era una persona que tenia que
salir del Pre para darle oportunidad a otro; de hecho yo ya estaba
preparando a otra persona porque de alguna manera consideraba lo que me
habian manifestado las autoridades de la Universidad, que yo iba a un cargo

mejor; y, efectivamente se me ofrecié un cargo mejor, pero a los 15 dias de
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Director de la Carrera no pudo efectuarse, nunca me salié el nombramiento,
era un ascenso que salia del ambito de marketing a lo académico real; al no
darse aquello, me ofrecieron la oportunidad de regresar al Pre, pero ya
estaba sentada la persona que yo habia preparado y que las autoridades

aceptaron para que se quedara alli y no crei ético regresar.

Gabriela: ¢Fué suficiente su periodo de trabajo para realizar todas

las actividades propuestas antes de iniciar sus funciones?

Carlos: La retroalimentacion para la aplicacion de la estrategia para
el afio que termina, porque la captacién en la UCSG arriba del 90% de la
captacion normal se da en invierno, entonces hay que preparar la estrategia
desde el afio que termina, en noviembre, diciembre; todo invierno es pura
captacion, no hay para preparar estrategia, con la retroalimentacion
determinamos que es lo nuevo que hay que hacer, con la misma linea pero
tratando de actualizar, reconocer que es lo que ha cambiado el mercado,
entonces en funcion de la sugerencia, haciamos ciertos cambios, en
términos generales fué suficiente. Yo recogi la captacién alrededor de 500,
no llegaban a 500 y en 3 afios elevé la captacion a 750, es muy bueno
porque se incrementd en un 50% en 3 periodos, ahora lo que se conoce las

cifras son publicas, del 2012 aca se bajé de 750 a 300.
Gabriela: ¢Qué cree usted que fué lo mas dificil durante su cargo?

Carlos: Lo mas facil es cuando esta en el campo de accion,
interactuar con el mercado meta, es gratificante y uno da una lectura del
mercado como se comporta. Cuando yo iba al mercado meta no habia

tablets, ahora voy al mercado meta y todos los estudiantes tienen tablets.

Gabriela: ¢Qué cree usted que fue lo mas dificil durante su cargo?
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Carlos: Al interior siempre es lo mas dificil convencer, porque hay

gue invertir, pero dentro de la facilidad eso fue lo menos dificil.
Gabriela: ¢Faltd apoyo por parte de las autoridades de la Facultad?
Carlos: No, ademas de la idiosincrasia de la sociedad, todo bien.

Gabriela: ¢Cual fué el cambio mas relevante que usted considera

hubo en su periodo?

Carlos: El periodo de 3 afios no hubo mayores cambios, solo lo que
determina las Tics. Las Tics estaban manifestandose en las mismas
circunstancias, la gente en ese tiempo usaba Nokia o BlackBerry, hoy en dia
usamos Samsung o iPhone, pero BlackBerry era el mercado nuestro y a
partir de la mensajeria del Messenger es que se conectaba a la gente y el

boom era la tv, hoy en dia el boom son los dispositivo moviles.

Gabriela: Finalmente, ¢tiene alguna recomendacion para los futuros

procesos de admision?

Carlos: Trabajando con informaciéon del mercado, leyendo vy
reconociendo las necesidades del mercado, accediendo a él. Hoy en dia
estoy en un ambito diferente, el levantamiento de la data a través de los
instrumentos que uno seleccione. Hay que seguir conociendo el mercado
para ver que hay que hacer, como se manifiesta; la forma de hacerlo es
estando en el mercado meta, dando charla, seminarios, interactuando con
ellos, con profesores. El directivo abre la puerta, los que le dan la

informacion son los profesores con los Coordinadores y el estudiante.

e Esta entrevista fue dirigida al ex Coordinador de Admisiones del

periodo 2012 - 2014, el Ing. Edgar Jiménez.

129



Gabriela: Cargo Principal:

Edgar: Docente y también hacia las funciones de Coordinador de

Admisiones.

Gabriela: ¢Qué actividades realizaba usualmente en su trabajo

como Coordinador de Admisiones?

Edgar: Difusibn de las Carreras a los colegios, dar charlas de
proyectos de vida para indicarles como elegir una Carrera, atencion en
oficina a padres de familia y estudiantes; y luego la parte operativa, realizar

el proceso de admision de acuerdo a los lineamientos de cada periodo.
Gabriela: Personal a su cargo:

Edgar: Si, varias personas iban rotando de acuerdo al periodo, pero

siempre estuvieron 2 personas de forma permanente.
Gabriela: Jefe inmediato:
Edgar: El Decano de la FCEA, el Ing. Hugo Fernandez.
Gabriela: ¢ Experiencia pasada en relacion al cargo principal?

Edgar: Para mi empresa realizo algo similar: congresos, seminarios;
se capta estudiantes, en representacion de una Universidad extranjera

donde también captamos para esa Universidad.

Gabriela: ¢Motivos de la asignacion del cargo de Coordinador de

Admisiones?

Edgar: Coyuntura.
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Gabriela: ¢Elaboré un plan estratégico de marketing previo para

cada periodo que tuvo bajo su cargo?

Edgar: Uno cada afo, lo planificaba en el mes de enero de cada

afio, porque el periodo académico empezaba en el mes de abril.

Gabriela: ¢ Realiz6 algun estudio/analisis del mercado, competencia,
economia, leyes o normas educativas para la elaboracién del plan

estratégico?
Edgar: Si.
Daniel: ¢Qué tipo de estudio?

Edgar: Tendencia de los estudiantes, que querian y por qué querian

estudiar determinada Carrera, como y cual Universidad elegian.
Gabriela: ¢ A qué segmento de mercado se dirigia?
Edgar: A los estudiantes de Tercero de Bachillerato.
Gabriela: ¢A todos los colegios?

Edgar: A los que teniamos acceso, que venian a recibir charlas
dentro de la Universidad o que nosotros ibamos a dar charlas dentro de sus

colegios.
Daniel: Aproximadamente ¢ a cuantos colegios asistian?

Edgar: Alrededor de 30 colegios, aproximadamente 4500

estudiantes.

Gabriela: ¢Le daban una lista de colegios para visitar?
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Edgar: No, la recababamos.
Gabriela: ¢Coémo la recababan?

Edgar: Haciamos un listado de colegios que hay en Guayaquil y
nosotros buscabamos a través de ellos en cual nos permitian hacer la

difusion.
Gabriela: ¢ El Departamento de marketing les pasaba algun listado?
Edgar: No.
Gabriela: ¢La seleccidn de colegios se basaba en qué?

Edgar: En el histérico de los estudiantes que vienen a la
Universidad, la ANAI es el colegio que més estudiante captaba la Catdlica,
siempre buscdbamos ahi y en funcion de eso los colegios que mas

aportaban con estudiantes a la FCEA.
Gabriela: ¢ Tenian contactos dentro de los colegios?

Edgar: Si, pero la mayoria de las veces habia que pelear el ingreso,
porque la educacidén se mercantilizo y eso hace que muchas Universidades
hagan exactamente lo mismo y cada una ofrece m4s a cada colegio y este

da espacio, abre sus puertas al que mas ofrezca.

Gabriela: ¢Qué factores tomd en cuenta para la elaboracién del plan

estratégico?

Edgar: Tendencia de los estudiantes hacia la Carrera que quieren
estudiar, nivel socioeconémico y poco la evaluacion de la campafa que hace

la Universidad.
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Gabriela: ¢Hubo algun cambio cuando vino el SNNA?

Edgar: Si, provoco que muchisimos estudiantes dejaran de venir a
la UCSG, ya que podian acceder a una beca para la Universidad e hizo que

se retraigan muchas personas que podian pagarla.
Gabriela: ¢Qué se hizo para contrarrestar esta situacion?

Edgar: Podian acceder a la Catdlica pero mediante una beca, la
Universidad asignaba un numero de cupo siempre se llenaba, entonces no
necesitaba hacer absolutamente nada, porque en la educaciéon gratuita

siempre se asignaban los cupos.

Gabriela: ¢Cuédles fueron las estrategias de mercadeo que utilizé en

su periodo?

Edgar: Dar a conocer la Facultad y las Carreras trayendo a

estudiantes, dando charlas y haciendo talleres.
Gabriela: ¢Cuantas veces al afio realizaba estas charlas?

Edgar: Eran charlas por cada colegio, es decir que cada colegio se

hacia un evento especifico, alrededor de 30 colegios y 4500 estudiantes

Gabriela: ¢Qué medios de comunicacion usaron para captar

estudiantes en su periodo?

Edgar: El presupuesto siempre ha sido restringido, lo Unico que se
lograba hacer era anuncios publicitarios en el periddico faltando un par de
semanas para que empiece el curso de admisiones, porque no aceptaban

rapido el presupuesto.
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Gabriela: ¢Como fue la variacion del presupuesto en el periodo

estuvo?

Edgar: Nunca tuve un presupuesto, Admisiones no tiene
presupuesto, lo que se hace es tomar recursos de cada Carrera, en funcion
de lo que el Director de cada Carrera quiera aprobar y le aprueben en
rectorado el uso de esos recursos. A partir del proceso siempre quedd un
superavit muy alto que cada afio iba aumentando, pero nunca hubo
presupuesto, Rectorado aprobaba la solicitud enviada por los Directores de
Carrera en funcién del plan estratégico. El primer afio se aprobd una parte
peleando medio afio, pero en el segundo afio no se aprob6 nada, se

trabajaba sin presupuesto.

Gabriela: ¢Prevalecio el uso de las redes sociales como medio de

comunicacioén directo con los estudiantes prospectos?

Edgar: Se lo manejo a través del Departamento de Marketing de la
UCSG.

Gabriela: Marketing se encarga de hacer una publicidad

institucional, no especificamente de cada Carrera.

Edgar: En ese caso no se manejé una red social especifica por

Carrera.

Gabriela: Antes cada Facultad manejaba su propia publicidad,
después centralizaron todo para tener una sola publicidad como Universidad,

¢ Como le afectd esto?

Edgar: Depende de como aprobaban el presupuesto, a veces se

hacia una por Facultad o por cada Carrera, pero nunca como Universidad.
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La centralizacion de la publicidad no la considero buena, porque cada

Carrera tiene su particularidad y no se puede generalizar.

Gabriela: Viéndolo desde el punto de vista que la Catdlica es la

empresa y tiene varias lineas de productos.

Edgar: Cada linea de productos tiene que tener su propio
presupuesto de publicidad y responder en funcion de las estrategias de cada
presupuesto. Tiene que haber 2 tipos de campafa: una global que de alguna

manera posiciona la marca y una particular que venda el producto.

Gabriela: ¢Se vio restringido por alguna politica interna u orden de

alguna autoridad en la puesta en marcha de alguna decision?

Edgar: De casi todas, y finalmente quienes toman las decisiones
son los Directores de la Carrera. También del cambio del procesos de
admisiones, que se tome un examen obligatorio a los estudiantes al ingreso,
se asignen becas en funcion de la nota final obtenida, a los que tengan notas
medias mandarlos a un curso de admision y a los que tenian bajos obligar a
abrir un curso de nivelacion; pero esto iba a restringir el nimero de
estudiantes que ingresan a las Carreras en el Semestre A y esto iba a
afectar a los Directores, puesto que el nimero de estudiantes iba a disminuir

y no les interesaba hacerlo sino aumentar el nimero de estudiantes.

Gabriela: ¢Cuales cree que fueron las razones principales por la

variacion de estudiantes durante el periodo que tuvo a su cargo?

Edgar: El gobierno, porque no esta asignando becas a los estudios
sociales y hay un exceso de estudiantes con Carrera de negocios, entonces
ahora las becas se dan para estudios técnicos y médicos; entonces muchos

estudiantes prefieren estudiar medicina, ingenierias o Carreras técnicas
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porgue luego pueden hacer un posgrado pagado por el gobierno, ese es un
incentivo muy grande y muchisimos estudiantes han dejado de estudiar

Carreras comerciales.

Gabriela: ¢Estd seguro? Considero que hay mucha demanda en
esas Carreras, incluso hasta Institutos, Universidades publicas y privadas

tienen Carreras comerciales.

Edgar: La tasa de crecimiento se da mas en esas Carreras que en
las de negocios, ademas de que existe competencia. Por ejemplo ahora van
1200 estudiantes por un cupo en medicina, donde solamente hay 200 cupos,
los 1000 restantes buscan una segunda opcién y dentro de esa segunda
opcion hay muchas otras Carreras. Lo mismo sucede en las Carreras
técnicas; la cantidad de estudiantes que demanda estudiar medicina cada
vez es mas alta, en comparaciéon con los cupos que tiene la universidad
asignado por cada una de esas Carreras, hay mas demanda para esas
Carreras que para las de negocios; ademas que hay una competencia mejor

organizada.
Gabriela: ¢ En cuanto a factor econdmico de los postulantes?

Edgar: Hay un target para cada tipo de estudiante; si la universidad
decide aumentar el volumen de pension no es malo, es bueno, pero tiene
gue redireccionar su posicionamiento y su target al cual pueda pagarlo; en
ese caso va a pelear un estudiante similar al que va a Santa Maria, UESS,
entonces tiene que ofrecer algo al menos igual a los que ofrecen esas
universidades o superior; y, eso conlleva a infraestructura, docente,
atencion al cliente. Al igual que cualquier empresa la Universidad debe de
definir su target, ejemplo: UPS, esta situada al sur de la ciudad, donde hay

un nivel socioeconémico medio bajo, entonces las pensiones van a ir en
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funcion de ese nivel socioecondmico, estd muy bien posicionada en ese
segmento de mercado y atiende una cantidad de estudiantes muy grande;
sin embargo no es que esos estudiantes estén felices de estudiar ahi, tienen
la aspiracion de entrar a la Catdlica, pero tiene un valor mucho mas elevado,
entonces eso restringe a ese target. La ubicacion geografica de la UCSG
esta en el centro de la ciudad de Guayaquil, esto favorece a estudiantes que
viven en el centro y norte principalmente, por ello estudiantes de la ANAI,
Femenino y Masculino Espiritu Santo con facilidad vienen hacia la Catdlica;
pero cerca de nosotros estd cerca Santa Maria, que pelea un mercado
similar al nuestro y al de via a la costa; La Universidad del Pacifico también
se pelea ese mercado y la gran mayoria se queda en la SM, porque esta
mucho mas cerca y porque han marcado un buen posicionamiento. En el
area comercial, la UCSG no marca un posicionamiento muy claro en nada;
UPS ofrece bajos ofrece; SM ofrece educacién con roce social diferente,
innovacion, poder de marketing fresco, hace que los estudiantes emprendan;
y la UEES netamente roce social; pero la Catdlica no tiene posicionamiento
ni de precios altos ni bajos, entonces los estudiantes no saben por qué
vienen, solo vienen por el prestigio que ya se mantiene hace muchos afos y

porque papay mama la siguen recomendando.

Daniel: ¢Alguna vez usted hizo alguna gestiébn o le nombré ésta

situacion al Decano para cambiar el target?

Edgar: No hay que cambiar el target, hay reposicionar la marca.

Varias veces, de hecho es la causa por la que me retire de Admisiones.

Gabriela: ¢Realizaria algin cambio en su plan estratégico o en las

decisiones que tomé?

137



Edgar: Me hubiera gustado aplicar alguno de los proyectos que se

hicieron, hice lo que puede hacer, no lo que quise.

Gabriela: ¢El personal administrativo de apoyo, prestd una correcta

colaboracion?
Edgar: 100%

Gabriela: ¢Fué suficiente su periodo de trabajo para realizar todas

las actividades propuestas antes de iniciar sus funciones?

Edgar: Nunca es suficiente nada, pero yo considero que 2 afos en

un periodo es suficiente.
Gabriela: ¢Qué cree usted que fue lo més dificil durante su cargo?

Edgar: Convencer a los Directivos que hay que cambiar la forma de

pensar.
Gabriela: ¢Qué cree usted que fue lo mas facil durante su cargo?
Edgar: Todo, cuando se hace lo que a uno le gusta, todo es facil.

Daniel: Cuando usted recién ejercié el cargo de Coordinador de

Admisiones ¢ En qué situacion se encontraba el Departamento?

Edgar: Cuando Carlos trabajaba antes que yo, tenia 5 personas
dentro del Departamento, cuando yo entre lo cambiamos a 2, pero se logré

automatizar el proceso.
Gabriela: ¢Qué actividades se hacian manualmente?

Edgar: Asentar nota, poner asistencias.
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Gabriela: ¢ Considera que falt6 apoyo por parte de las autoridades
de la FCEA?

Edgar: En aceptar los cambios, también se dej6 de hacer algunas
actividades con el canal y la radio, eso si Carlos lo manejaba super bien,
pero porque en su época el presupuesto ya estuvo dado, porque cada
Facultad aportaba. En el afio que yo ingrese restringieron el presupuesto y la
Facultad tenia que pagar por cualquier actividad en el canal y ese
presupuesto no existia, por eso se cerraron todos los programas que se
podian hacer en el canal; teniamos 3: uno de emprendimiento, auditoria y

desafio global.
Daniel: ¢El mayor problema que tuvo fué el presupuesto?

Edgar: Si no se tiene presupuesto no se pueden hacer actividades

de captacion, porque es la venta del producto.
Gabriela: ¢ Como financiaban las visitas y charlas a los colegios?

Edgar: No se necesita dinero para hacer todo, corria con mis costos
de transportacion, la gran mayoria de veces llevabamos la revista del Infocsi
gue era lo unico que habia y copia para coger datos de los estudiantes. A

cambio dabamos a los colegios una charla.

Gabriela: ¢Durante su periodo el comportamiento del mercado

cambio?

Edgar: Cambia todos los afios y periodos. EI SNNA afect6
muchisimo cuando la gente dejo de estudiar en una Universidad pagada por
esperar la beca, el segundo afio se dieron cuenta que no fué sencillo y
entonces volvieron a las Universidades privadas, pero el posicionamiento de

estas en el area de los negocios es mejor que el de la UCSG, en el target en

139



el que se pelea. Y la parte econdmica también restringe, si se aumenta el
precio de un producto se reduce la cantidad de estudiantes que se va a

captar.

Gabriela: ¢COmo era su comunicacion con los Directores de

Carrera?

Edgar: Directa, cada vez que era necesario, cada vez que lo
requerian, una vez por mes. Siempre que habia una reunién era por informar
resultados del nimero de estudiantes captados, aprobados, tasa de
retenciéon y los resultados financieros; y, si era para planificar explicar los
datos obtenidos del mercado, luego se presentaba el proyecto y se pedia el
financiamiento; como nunca venia el financiamiento, entonces no exigian

nada.
Daniel: ¢Hubo un afio en el que no se hizo pre?

Edgar: Siempre se hizo Pre, solo se cambio la modalidad, ya no se
hacia curso en verano no, sino directamente una prueba; eso fue decision
del Consejo Universitario, de ahi en adelante se hace de esa manera. En el
altimo afio se permitid hacer curso de admision si la Carrera tiene recursos
como: cantidad de docentes necesarios, pero ninguna Carrera acepto
porque no hay suficiente profesores para tenerlos en el Semestre y en

Admisiones a la vez.
Gabriela: ¢ Cuantos paralelos manejaba durante invierno y verano?

Edgar: Entre 11 y 14, viene disminuyendo y yo pronostico que si no
se hace ningun cambio en la Universidad va a seguir disminuyendo, todos

los Directores estaban conscientes de todo lo que se hacia.
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Gabriela: ¢Tiene alguna recomendacion para las oficinas de

Admisiones para los futuros procesos de captacion?

Edgar: Que busquen posicionar la educacion comercial de la UCSG,
es decir que le indiquen a un estudiante por que venir a la Catodlica; por
ejemplo: en el caso de la UEES que ofrece roce social, da a los alumnos la
oportunidad de tener un mejor puesto de trabajo, o emprender en algun
proyecto por las buenas relaciones; SM vende algo parecido, pero con
enfoque de internacionalizacion; la Catdlica no tiene ni roce social ni
internacionalizacion, sin embargo el precio son parecidos, sin ofrecerle

ninguna caracteristica adicional.

Cuestionario para las personas que han asistido a la Coordinacién de
Admisiones durante periodo 2008 — 2014

e Esta entrevista fue dirigida a la Ing. Marjorie Garcia, Asistente
Administrativa de Apoyo a la Coordinacién de Admisiones desde

el periodo del 2009 hasta la actualidad.
Gabriela: Periodo de trabajo de la ocupacion principal:
Marjorie: Octubre 2009 hasta la actualidad.

Gabriela: ¢Qué actividades realizaba usualmente en su trabajo

como asistente administrativo de la oficina de Admisiones?

Marjorie: Atencion al cliente, manejo financiero y académico del

Sistema Integrado Universitario (SIU).

Antes la FCEA tenia mas actividades que ahora, por ejemplo

invierno y verano, propedéutico, nivel 50 estudiantil, en todo momento habia
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que hacer uso del sistema. Ahora tenemos periodo de baja donde no se
hace tanto uso del sistema académico, ni financiero, prevalece la atencion al

cliente y visitas a colegios.

Gabriela: ¢Han cambiado sus funciones desde que usted inicié

hasta la fecha?

Marjorie: En el periodo que empecé tenia que hacer muchas mas
cosas con Carlos Sanchez, ya que él tenia algunos proyectos como: de
radio, television, visitas a colegios, proyectos educativos de emprendimiento
para los estudiantes. La carga de trabajo cuando estuvo Carlos Sanchez era
mucho mayor que cuando vino Jiménez. Las actividades de radio y televisién
se las realiz6 con la emisora y canal de la UCSG con la finalidad de captar

estudiantes.
Gabriela: Jefe inmediato:

Marjorie: Periodo 2009 a verano 2011: Mgs. Carlos Sanchez y

durante el periodo invierno 2012 a verano 2014: Ing. Edgar Jiménez.
Gabriela: ¢ Experiencia pasada en relacion al cargo principal?
Marjorie: No

Gabriela: ¢Se elabor6 un plan estratégico de marketing previo para

cada periodo en el que usted trabajo?

Marjorie: En cada de periodo, previo a cada semestre se realizaba

un plan estratégico de marketing, ambos directores realizaron uno.

Gabriela: ¢Se realiz6 algun estudio/andlisis del mercado,
competencia, economia, leyes o normas educativas para la elaboracion del

plan estratégico?
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Marjorie: Tengo la constancia con Carlos Sanchez, en algun
momento me tocé tabular esos datos. EI como profesor de informatica
mandaba a los estudiantes como proyecto final a hacer encuestas a los
colegios, se distribuia el nimero de colegios y hacian encuestas para medir
en donde habia mas aceptacion. Con respecto a las leyes a él le gusta leer
bastante, estaba al tanto de la LOES, Sistema de vinculacibn con el
estudiante. En el ambito economico hasta el 2011 las pensiones eran
modicas, ya que facilmente un alumno de clase media podia acceder a
estudiar en la Universidad, no habia mucha diferencia entre lo que pagaba
en el colegio frente a lo que pagard en sus estudios superiores. Antes
habian 3 escalas: escala alta, media y baja. También habia mayor contacto
con el estudiante, ellos se acercaban a las Oficinas de Admisiones
preguntaban: el precio de las pensiones, tramite del IECE; habian mas
estudiantes que podian pagar nuestras pensiones, pero en el periodo de
Jiménez empezaron a subir los precios de las pensiones; llego el SNNA,
entonces si venia un estudiante y se daba cuenta de las altas pensiones, se

iba.

Gabriela: ¢A partir de la llegada del SNNA su target cambio, la

publicidad de los colegios se realizan en ciertos no en todos?

Marjorie: En el 2012 fue el ultimo periodo en donde mas colegio
visitamos, después en los afios 2013 — 2014 fueron pocas las visitas. Por
ejemplo: si en el 2012 visitamos 3000 a 4000 estudiantes, fuimos reduciendo
las visitas a colegios en aproximadamente 30%. Ademas yo considero que
en el 2013 no se hizo un analisis econémico, porque se seguia apuntando a
los mismos colegios, por ejemplo en el periodo de Carlos Sanchez hubo
mucho contacto con colegios fisco misionales, que pertenecian a la Junta de
Beneficencia, estos colegios podian pagar nuestras pensiones; pero en el

2013 y 2014 se mantuvo contacto con colegios a los que no deberiamos
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apuntar, porgue no nos servian, como: Cayetano Tarruel, ANAI, 28 de mayo,

son colegios medianos que ya no pueden pagar nuestras pensiones.

Gabriela: ¢Conoce cuales fueron las estrategias de mercadeo

utilizadas en el periodo que labord?

Marjorie: Durante el primer periodo 2008 — 2011: Se realizaron
visitas a los colegios en las ferias a universidades; charlas dirigidas a los
alumnos colegios invitados, las cuales eran realizadas en el auditorio de la
FCEA; programas de radio y television dirigidas por el Coordinador de

Admisiones.

Durante el segundo periodo 2012 — 2014: Se realizaron visitas a los

colegios en las ferias de universidades.

Gabriela: ¢Qué medios de comunicacidn usaron para captar

estudiantes en su periodo?
Marjorie: En el primer periodo:

1. Utilizacion de correos masivos con informaciéon de las Carreras

2. Via telefénica, se contactaban e invitaban a los estudiantes a visitar la
Facultad, a escuchar alguna charla

3. Contacto con los directores de Bienestar estudiantil de cada colegio, ya
gue a través de ellos se lograba el contacto con los estudiantes; vy,

4. En el periodo del primer Coordinador se hizo uso de radio con el
programa denominado “Del colegio a la universidad”, dirigido por el
coordinador de Admisiones; y televisibn con el programa llamado

“‘Desafio global’; se invitaban estudiantes, docentes, 0 empresarios.

En el segundo periodo ayudé aproximadamente 1 afio el Ing. Omar

Mejia, docente de la Facultad, se encargaba de captar estudiantes de la
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ANAI, debido a que trabajaba como catedratico en dicho colegio; conseguir
auspiciantes y conducir el programa de radio “Del Colegio a la Universidad”,
pero debido a sus otras funciones como profesor no puedo continuar,
ademas que quien llevaba a cabo estos proyectos era el Ing. Sanchez y él
se daba lugar para el proyecto de radio, television y para otros proyectos.

Cuando vino el Ing. Jiménez dejo de funcionar estos proyectos.

Gabriela: ¢Como evalla el trabajo realizado por los Coordinadores?

¢, Se realiz6 el trabajo adecuado?

Marjorie: Considero excelente la gestidbn realizada por el Ing.
Sanchez, pero con el Ing. Jiménez es diferente, ya que por un afio se le notod
el impetu por querer hacer las cosas, pero luego fue decreciendo. Ademas
de la falta de dinero, ya que no nos otorgaban presupuesto para afrontar los
gastos de los souvenirs que se les entrega a los estudiantes en la ferias de

colegios.

Gabriela: ¢Cual cree usted que ha sido las razones por la

disminucién de estudiantes captados en el periodo que usted trabajé?

Marjorie: En inverno del 2012 vino un numero aceptable de

estudiantes, pero en el verano del 2012 empezaron a disminuir.

En el periodo de verano venian estudiantes de colegios publicos
enviados por el SNNA y cuando daban los examenes pasaban 2 de 10
postulantes, porque no habian tenido la preparacion adecuada en los
colegios, ya que el mismo examen se le tomaba a un estudiante de un

colegio particular respondian mejor.

En los préximos periodos el SNNA empezd a dar apertura a los

colegios privados como: Aleman Humboldt, Americano, para que postulen a
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Universidades privadas. La prueba de conocimientos les mide si tienen los
conocimientos necesarios para ingresar a primer ciclo. La baja de estudiante
también se origind debido a que se debid haber apuntado a otro target, otros

colegios y no se lo hizo cuando hubo el aumento de las pensiones.
Gabriela: ¢Qué funciones realizaba su jefe inmediato?

Marjorie: El Ing. Sanchez gestionaba los contactos para conseguir
invitados en sus programas de radio y television, mientras €l se encargaba
de eso, yo me quedaba en las oficinas recibiendo estudiantes. En el periodo
de invierno que es el mas fuerte para la universidad me ayudaban pasantes,
eran estudiantes que venian a colaborarme. Aproximadamente 6 meses
antes de la salida del primer coordinador, contrataron a una persona para
realizar esa labor. Cuando empez0 el periodo del Ing. Jiménez empezaron a
rotar personal de ese puesto mencionado anteriormente, ya que hubo un

tiempo, en el cual estuve sola, luego llego el Sr. Marcelo Burgos.

Gabriela: ¢Qué cambios se han realizado en el proceso de

captacion en los ultimos afios?

Marjorie: Antes el proceso de inscripcion era mas lento, si el
estudiante no tenia todos los documentos necesarios para inscribirse lo
regresaban a su casa, pero ahora es suficiente con tener un documentos

para poder acceder a la inscripcion.
Gabriela: ¢ Qué cambios cree usted que se necesitan hacer?

Marjorie: Realizar una reestructuracion en la categorizacion
correcta, porque hay colegios aunque antes venia, luego dejaron de venir,

porgue ya no pueden pagar las pensiones.
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Gabriela: ¢Ha recibido o ha escuchado algun tipo de inconformidad

por parte de los aspirantes que usted considere relevante?

Marjorie: La categorizacién, muchos padres se quejaban en las

reuniones realizadas.

Gabriela: ¢Considera algun factor externo a la universidad como

relevante para este decrecimiento? ¢ Cual?

Marjorie: El factor econémico, por ejemplo: un dia conversé con una
estudiante del Colegio Liceo Cristiano, le pregunté cuantas personas de su
curso vienen a la UCSG vy ella respondié que solo ella, el resto de sus

compaferos estan en la UPS.
Gabriela: ¢Algun comentario o algo que quiera agregar?

Marjorie: Las Universidad debe realizar una categorizacion correcta,
ya que las categorias que existian antes no son las mismas de ahora,
porque no podemos comparar Espiritu Santo que cobra $300 y esta en

escala alta, con Nueva Semilla que cobra $285 y esta en escala baja.

e Esta entrevista fue dirigida al Sr. Marcelo Bustamante, Asistente
Administrativo de Apoyo a la Coordinacién de Admisiones desde
el periodo del 2009 hasta la actualidad de la FCEA de la UCSG.

Gabriela: Periodo de trabajo de la ocupacion principal:
Marcelo: Desde marzo del 2013 hasta la actualidad

Gabriela: ¢Tuvo usted algan otro cargo o funcion dentro o fuera de

la Universidad?

Marcelo: No
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Gabriela: ¢Qué actividades realizaba usualmente en su trabajo

como asistente administrativo de la oficina de Admisiones?

Marcelo: Apoyo en el sistema, atencion al cliente y muchas veces

realizaba actividades “X” que eran parte del Coordinador de Admisiones.

Gabriela: ¢Han cambiado sus funciones desde que usted inicid

hasta la fecha?

Marcelo: No, generalmente hacia mi trabajo, por el que habia sido
contratado y actividades que Edgar Jiménez me ponia a hacer, las cuales

estaban fuera del departamento.
Daniel: ¢ Coémo cuales actividades?

Marcelo: Organizacion de facturas, bases de datos de otras

empresas.
Gabriela: ¢Puedes nombrar 3 de tus actividades principales?

Marcelo: Apoyo al sistema, ir a los colegios para hacer mercadeo y

atencion al cliente dentro del departamento.
Gabriela: ¢ Visitaban colegios?

Marcelo: Si, pero fueron muy pocos; por ejemplo: de la lista maxima

gue eran 10 colegios, habremos ido a 3.
Daniel: ¢ Tenian planificado 10, pero fueron a 3?

Marcelo: Si, el Departamento de Marketing siempre nos manda una
lista completa entre 15 y 10 colegios, llegan invitaciones y se va

programando las visitas, pero a lo mucho fuimos a 2 o 3 colegios.
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Daniel: ¢Por qué iban a pocos colegios?
Marcelo: Eso era gestion del Coordinador, €l no me decia que vaya.

Gabriela: Y tu apreciacion, ¢por qué crees que visitaban pocos

colegios?

Marcelo: El estaba dedicado a otras actividades, que no tenian nada
gue ver con el Departamento y que hacian perder el hilo de la gestién que

teniamos que hacer aqui, tanto el mercadeo como la parte administrativa.
Gabriela: ¢Quién mas atendia la oficina, aparte de ustedes?

Marcelo: Marjorie y yo, de vez en cuando él daba la explicacion de

las Carreras, cuando ya no nos alcanzdbamos.
Gabriela: ¢ Experiencia pasada en relacion al cargo principal?
Marcelo: No

Gabriela: ¢Se elabor6 un plan estratégico de marketing previo para

cada periodo en el que usted trabaj6?
Marcelo: No se realizo.

Marjorie: Ahi se pueden dar cuenta que no socializaba, porque

Marcelo no lo sabia y yo lo sabia.
Marcelo: No habia mucha comunicacion.

Gabriela: ¢Se realizd algun estudio/andlisis del mercado,

competencia, hizo encuestas a los estudiantes, trabajo con alguien mas?

Marcelo: No tengo conocimiento de eso.
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Gabriela: ¢Quién asistia directamente al Coordinador previo a la

puesta en marcha de cada actividad?

Marcelo: Lo asistia Marjorie en todas las actividades previo a la

gestion.

Gabriela: ¢Hubo algun evento, problema serio con algun colegio,

padre de familia?

Marcelo: Lo principal era que muchas veces no ibamos a los
colegios y al no ir a los colegios, se rompia ese nexo, eso daba mala imagen

y quedaba mal con ese colegio.

Gabriela: ¢ Te refieres a no ir a un colegio después de aceptar una

invitacion?

Marcelo: Exactamente o que ya habiamos cuadrado una visita y no

se iba o se llegaba tarde.

Daniel: ¢Intentaban ir al mismo colegio el siguiente afio o lo

descartaban?
Marcelo: No, nunca se lo descartaban.

Gabriela: ¢Cudles fueron las estrategias de mercadeo usadas en el

periodo para captar estudiantes, publicidad para enganchar al cliente?

Marcelo: En lo que yo estuve relacionado fueron las visitas a

colegios y atencion al cliente, nada mas.

Gabriela: ¢Qué medios de comunicacion usaron para captar

estudiantes en su periodo?
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Marcelo: Emailing y llamadas telefénicas.
Daniel: ¢ Como asi hacian llamadas telefénicas?

Marcelo: Porque a veces teniamos las bases de los interesados, las

personas que venian a pedir informacion y dejaban sus datos se las llamaba.

Gabriela: ¢La base de interesados viene del Departamento de

Marketing?

Marcelo: Hay 2 bases de interesados: una que tiene el
Departamento de Marketing que la sacan mediante las visitas a colegios y
una que tenemos nosotros que es cuando las personas vienen a pedir
informacion llenan una base, mediante eso hacemos Emailing y llamamos

estudiantes.
Gabriela: ¢Hubo uso de redes sociales?

Marcelo: Si esta entre esos el correo electronico si, fuera de esto

no.
Gabriela: ¢ Como evalla el trabajo realizado por el Coordinador?

Marcelo: De bajo rendimiento, porque no se hacia la gestion

necesaria para captar estudiantes.

Gabriela: ¢Cuél cree usted que ha sido las razones por la

disminucion de estudiantes captados en el periodo que usted trabajo?

Marcelo: La falta de gestion y el alza de las pensiones, muchas
veces cuando damos informacion a las personas quedan encantada con la

informacion, pero cuando tocamos el punto de las pensiones se desaniman.
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Gabriela: ¢Qué funciones realizaba su jefe inmediato?

Marcelo: En teoria dirigir el departamento, pero yo no estaba al
tanto de lo que él hacia, solo yo era delegado de realizar determinadas

actividades.

Gabriela: ¢Qué cambios se han realizado en el proceso de

captacion en los ultimos afios?

Marcelo: Desde que entré estuvo con Ing. Jiménez, ahora con el Ec.

Rangel, el si esté elaborando un plan de marketing.

Gabriela: ¢En el proceso de admision ha cambiado algo o siguen

siendo los mismos pasos?
Marcelo: No ha cambiado, sigue siendo igual.

Gabriela: ¢Qué cambios cree usted que se necesitan hacer para

optimizar el tiempo tanto del cliente como de ustedes?

Marcelo: Lo Unico seria generar las érdenes de pago mas rapido
para que puedan cancelar, hay muchos estudiantes que a veces como no

tienen la orden de pago no se acercan.

Gabriela: ¢Cuanto tiempo se demora en generarse la orden de

pago?

Marcelo: Eso depende de la elaboracién del presupuesto, por eso
los estudiantes vienen por febrero, marzo o antes a dejar los documentos,
entonces muchas cuando ya es la hora de entregarles la orden de pago no
vienen. Seria mas factible darle en ese momento la orden de pago o un poco

antes, no esperar tanto tiempo.
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Daniel: ¢ Cuanto tiempo se espera?

Marcelo: Depende, ya cuando vamos a entregar las érdenes de

pago, casi un mes antes que empiece el periodo.
Daniel: ¢De quién depende la generacion de la orden de pago?

Marcelo: Primero nosotros tenemos que ingresar a todos los datos
en el sistema, es una cadena, trabajan varios departamentos, de ahi recién

se genera la orden de pago.

Gabriela: ¢Ha recibido o ha escuchado algun tipo de inconformidad
u observacion por parte de los aspirantes que se haya generado en el

proceso de captacion?

Marcelo: Las uUnicas quejas que he escuchado a veces con los

horarios y con los profesores.

Gabriela: ¢En el proceso de captacion los alumnos se quejaban por

los horarios?

Marcelo: A veces algunas familiares, es porque son los chicos
quieren un horario diferente, se les da un buen horario, pero quieren otro

para hacer cualquier cosa.

Daniel: Es decir, ¢no han recibido observaciones por parte de los

estudiantes para cambiar o mejorar algo?

Marcelo: No ese tipo de quejas no, porque igual se acepta al
estudiante con los documentos que tienen en ese momento y ya conforme

va pasando el pre universitario se le va recibiendo todos los papeles.
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Gabriela: ¢Considera algun factor externo a la Universidad como

relevante para esta variacion de estudiantes?

Marcelo: Lo principal seria el Senescyt, muchos estudiantes dan
ese examen esperando tener beca en la Catdlica, porque antes no era muy
conocido esto, pero a medida que ha pasado esto, muchos estudiantes
saben de esto que pueden ingresar a la UCSG por medio de una beca; y no
solo a la Catdlica sino otras Universidades que son pagadas; entonces como
no tienen el puntaje suficiente para esta Universidad, postulan para otra

pagada.

Gabriela: ¢Algun comentario o recomendacion para los futuros

procesos de admision?

Marcelo: Enfocarse méas en realizar gestiones de mercadeo para

poder captar estudiantes, principalmente eso.

Gabriela: ¢Ha sentido que le ha faltado presupuesto, mas

ayudantes para las Oficinas de Admisiones?

Marcelo: Lo que ha faltado es mas dinero para poder realizar todas

las gestiones de marketing.
Gabriela: ¢Ha sido suficiente el personal que ha habido?

Marcelo: Si, yo considero que si, porque por ejemplo cuando son las

ferias en los colegios vamos con otras Facultades.

e Esta entrevista fue dirigida a la Srta. Gina Cedefio, Asistente
Administrativa de Apoyo a la Coordinacion de Admisiones
durante el afio 2008, actualmente Secretaria Académica de la

Carrera Administracion de Empresas de la FCEA de la UCSG.
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Gabriela: ¢Periodo de trabajo como Asistente Administrativa de la

Oficina de Admisiones?
Gina: Desde el 2002 hasta el 2008.

Gabriela: ¢Qué actividades realizaba usualmente en su trabajo

como Asistente Administrativa de la Oficina de Admisiones?

Gina: Atencién a los alumnos de colegios, atencién a los padres de

familia, informacién sobre todas las Carreras de la Facultad.

Gabriela: ¢Lo que corresponde a trabajo de campo como visitas a

los colegios?
Gina: Claro eso si se hacia

Gabriela: Y en la parte administrativa, ¢Cual era su funcion, llevar

registros, presupuesto?

Gina: Todo se hacia manual, no teniamos Sistema Integrado
Universitario (SIU), haciamos presupuesto; contrataciones, segun la
cantidad de alumnos que se registraban; revisiones de las carpetas de los
requisitos que se pedian para la admisibn y la atencion era muy
personalizada, casi media hora porque se tenia al alumno y al padre de

familia.
Gabriela: ¢Y por qué los procesos eran manuales?

Gina: Eran manuales, pero si habian méquinas, no teniamos SIU.

Todos los registros, asistencias, notas, se llevaban en la computadora.

Gabriela: ¢ Cual era su Jefe inmediato?
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Gina: El Ing. Carlos Sanchez.
Gabriela: ¢ Tenia experiencia pasada en relacién al cargo principal?
Gina: No.

Gabriela: ¢Se elabor6 un plan estratégico de marketing previo para

cada periodo en el que usted trabajo?
Gina: Si.
Gabriela: ¢ Con cuanta anticipacion se hacia el plan de marketing?

Gina: Con meses de anticipacion, por ejemplo si era invierno, Carlos
Sanchez lo venia haciendo desde septiembre, octubre, todo el afio se

trabajaba.

Gabriela: ¢Se realizd6 algun estudio/andlisis del mercado,
competencia, economia, leyes o normas educativas para la elaboracién del

plan estratégico?

Gina: Si, el hacia el andlisis de los colegios, para el vender las
Carreras era su prioridad, iba a colegios fiscales, particulares medios, altos,
a todos les daba la informacién y entusiasmo para venir a la Universidad.

Los alumnos se entusiasmaban y venian; es que €l era muy dinamico.

Gabriela: Con respecto a los colegios que visitaban, ¢ Marketing les

daba la lista?
Gina: No, nosotros elaborabamos una base

Gabriela: ¢Cbémo la elaboraban?
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Gina: Por medio de contactos, mandabamos cartas a los rectores,
vicerrectores de los colegios, para hacer citas con anticipacion y nos puedan

atender.

Gabriela: ¢Coémo era la comunicacibn con Departamento de
Marketing de la UCSG?

Gina: Marketing estaba descentralizado, no trabajdbamos en

conjunto.

Gabriela: ¢Conoce cuales fueron las estrategias de mercadeo

utilizadas en el periodo que labor?

Gina: Radio, television y casas abiertas. La Universidad daba la
oportunidad de que los colegios vengan un dia especial y conozcan toda la
Universidad y cada Facultad elaboraba eventos con el personal
administrativo y los estudiantes, para formar un ambiente mas juvenil. La
Universidad daba incentivos a la mejor Facultad en la presentacion de la

casa abierta, entonces todos se esmeraban de ser la mejor por cada unidad.
Gabriela: ¢ Esas actividades hasta cuando se realizaron?
Gina: Que yo recuerde hasta ahi, eso fué lo que mas me impacté.

Gabriela: ¢Siempre hubo comunicacion con el Coordinador y los

asistentes?
Gina: Si, todo haciamos iguales.
Gabriela: ¢Hubo otro asistente durante su periodo?

Gina: No, solo era yo, él buscaba ayuda de profesionales,

catedraticos de la Facultad.
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Gabriela: ¢Cbémo desarrollaron estas estrategias mencionadas

anteriormente?

Gina: La radio y television de la UCSG, publicidad en los diarios,
antes daba el presupuesto, porque no solamente una o 2 veces en el afio se

hacia el anuncio, sino que eran varias veces.

Gabriela: ¢Cémo se manejaba el tema del presupuesto, era facil la

aprobacion para el afio?

Gina: Si nos daban un porcentaje, cada cosa tenia una resolucion,
teniamos porcentajes para publicidad, pagos docentes, participacion a la

Universidad.
Gabriela: ¢Hubo uso de redes sociales?
Gina: No recuerdo cudles, pero si usaban.

Gabriela: ¢Ustedes manejaban su propia publicidad en los

periédicos, manejaban contenido y fecha de publicacion?

Gina: Si, también habia un periddico llamado “Estudiantes 2000”,
que tenia informacion de cada Facultad y eso se distribuia en los colegios,

era un convenio entre la UCSG y Estudiantes 2000.

Gabriela: ¢Como evalta el trabajo realizado por el Coordinador?

¢ Se realiz6 el trabajo adecuado?
Gina: Excelente.

Gabriela: ¢Cual cree usted que han sido las razones por la variacion

de estudiantes captados que hubo durante el periodo 2012 - 20147
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Gina: Yo creo que la competencia, en este caso que hay

Universidades con pensiones de menor costo.

Gabriela: ¢Considera que el SNNA ha afectado de alguna forma a

la variacion de estudiantes captados?
Gina: No.
Gabriela: ¢Qué funciones realizaba su jefe inmediato?

Gina: Siempre venia con ideas, estrategias nuevas, hablaba primero
con el Decano, luego con el Rector, llamadas a los alumnos de la base de
datos disponible a persuadir a los estudiantes. Antes de empezar los Pre

Universitarios trabajdbamos mas de 8 horas, hasta los domingos veniamos.

Gabriela: ¢Qué cambios se han realizado en el proceso de
captacion en los ultimos afios? ¢Qué cambios cree usted que se necesitan

hacer?
Gina: Nada cambid, todo fué lo mismo.

Gabriela: ¢Ha recibido o ha escuchado algun tipo de inconformidad

por parte de los aspirantes que usted considere relevante?

Gina: No, siempre les ddbamos comodidad a los estudiantes.
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Anexo 4: Encuesta para valoracion de items

ENCUESTA

El objetivo de la siguiente encuesta es conocer su opinién sobre las
variables que influyen en la captacién de estudiantes para la Facultad de
Ciencias Econdmicas y Administrativas de la Universidad Catolica de
Santiago de Guayaquil. En ese sentido, indique: ¢qué tan importante
considera que son estos aspectos para la captacion de estudiantes en la
FCEA de la UCSG?

Utilice la siguiente escala: 1 = Nada importante, 2 = Poco importante, 3

= Medio, 4 = Importante, 5 = Muy importante.

ITEM CRITERIOS / FACTORES 1 2 3 4

1 | Gestion de marketing para la captacion

2 | Coordinacidon de Admisiones proactiva y creativa

3 | Inscripcion en linea

4 | Uso de redes sociales

5 | Uso de estrategias de marketing innovadoras

& | Servicio al cliente en la oficina de admisiones

7 | Servicio al cliente en las oficinas de las carreras

8 | Gestion para requerimiento de presupuesto promocional
9 | Asignacion de presupuesto

10 | Costo de matricula y pensiones

11 | Uso de obsequios y regalos en visita a colegios

12 | Segmentar adecuadamente el mercado

13 | Conformacion de una equipo de trabajo

14 | Visitar colegios de provincias

15 | Visitar colegios de Guayagquil
16 | Estrategias para posicionar la marca UCSG
17 | Realizacion de ferias y casas abiertas
18 | Mercado universitario muy competitivo
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Anexo 5: Presupuesto de marketing para la oficina de admisiones afio 2015

2015
ACTIVIDAD OCTUBRE HMOYIEMMBRE DICIEMMBRE
PUBLICIDAD ATL

Anuncio en Diario E1 Lniverso % E.000.00
Aruncio en BHewvista El Llniversa
Faletas Publicitarias Grupo K 1.000,00 1.000.00 1.000,00
Publicidad en Television™ - - -
SUBTOTAL : 1.000,00 | % FOoo.oo [ % 1.000.00

MARKETING DIGITAL
Flejora de Pagina “Web 5.000.00
Camparfnas de publicidad para redes sociales 100,00 [ % 100,00 [ % 100,00
Anuncios en adwords en Faceboolk 5000
Anuncios en adwords en Google 2.000.00 2.000.00 2.000.00
Caormmuni by FManager 50000 50000 50000
SUBTOTAL $ 765000 | % 260000 | % 2.600 00

MARKETING RBELACIOMAL

E wento integrador E 1.000,00
SUBTOTAL : 1.000.00

MARKETING DIBRECTO
Rewvizsta de la FCE A con E sternprern 'S4 t 5. 000,00
Ca=a abierta con Esternnprern S. 4. £ 10,000,000
SUBTOTAL $ 500000 | ¥ 10.000.00

YISITAS A COLEGIOS
Yidticoz para Guavaguil: 8 colegios por mes [$35 por visita)l 280,00 228000
Widticoz para provincias: 4 colegios por mes [$200 por visital 200,00 200,00
SUBTOTAL : 3 480,00 | % 480,00

UcCsG TW

Prograrma de T% "Del Colegio a la Universidad”

SUBTOTAL
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ACTIVIDAD

2015

OCTUBRE | NOYIEMBRE | DICIEMBRE
MEBCHANDISING
Flurnas [2000 L. por procesao] 1.120,00
He=altadores [2000 u. por proceso) 1.836.80
Lapices [Z2000 u. por procesaol 963,20
Bolzos ecoldgicos [2000 L. por procesal 224000
Tomatodos [ 2000 L. por procesal 2.464.00
SUBTOTAL 3 B 62400
REQUERIMIEMNTOS
INFBAESTBUCTURA OFICINA DE ADMISIONES
Fintadao interior w exterior de la oficina de admisiones 00,00
_lna rmesa para servicio de cafeteria. 100,00
Heparacian de los equipos de aire acondicionado. 150,00
huewva de cortina. 100,00
ASdguisicion de un Stand 1.000.00
Televizor de Bl pulgadas 1.200.00
ha Pizarra nuewva. 150,00
Tres roll ups 150,00
Compra de un brazo mecanico de la puerta. 20,00
Fulir piso de la oficina de adrisiones 150,00
SLUBTOTAL 3 4180.00
EQUIPOS TECNOLOGICOS
Contratacion servicio de [nternet. 1.500.00
Adguisicion de una Laptop 1.200.00
SUBTOTAL 3 270000
TOTAL | $ 3063400 | $ 2008000 | % 2.600_00
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Presupuesto de marketing para la oficina de admisiones afno 2016

ACTIVIDAD 2016
ENERD | FEBRERD | MARZO ABRIL MAYD JUNID JULID AGOSTO |SEPTIEMBRE] OCTUBRE |NDVIEMBRE|DICIEMBRE
PUBLICIDAD ATL

fnuncio en Diario £l Universo § 600000 § R00000
Anuncin en Revista El Universa 10.000,00
Pletas Publicitarias Grupa K 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00
Publicidad en Televisidn™ - - - - - - - - - - - -
SUBTOTAL $ 100000 $ 11.000,00 [ $ 1.000.00 [ $ 1.000,00 [ 1.000,00 [$ 7.000,00 ¢ 1000.00$ 1.000.00 $ 1.000,00 $ 100000 $ 7.000,00 4 1.000.00

MARKETING DIGITAL
hjora de Pégina Web
Carmparias de publicidad para redes saciales o0[$  00o0(¢ MW0m0[§  woo0[§  wopo(§ 1000 I EE nooo|$ W00l Womoj§ w000
Ainuncios en adwords en Facebaok A0 50,00
Anuncios en adwords en Google 200000 200000 2000,00 000,00 200000 000,00 2.000,00 000,00 000,00 2.000,00 000,00 2.000,00
Cornrnurity Manager 500,00 500,00 H00.00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
SUBTOTAL $ 265000 | $ 2.600,00 | $ 2.600,00 | $ 2.600.00 | § 2.600.00 | § 260000 | § 2.650,00 )% 260000 % 2.600,00) § 2.600,00 )% 2.600,00 | $ 2.600,00

MARKETING RELACIONAL

E vento integrador § 100000 § 10000
SUBTOTAL $ 100000 $ 1.000,00

MARKETING DIRECTO
Revista dela FCEA con Esternprem S.4, § 500000
Casa abierta con Esternprem 5.4, § 1000000
SUBTOTAL $ 5.000,00 | $ 10.000,00

VISITAS A COLEGIOS
Vidticns para Guavaguil: & colegios por mes [$35 por visita) 280,00 280,00 28000 28000 280,00 28000
Vidticog para provingias: & colegios por mes [$200 por vigita) 200,00 200,00 20000 20000 200,00 20000
SUBTOTAL $ 4B000 % 4B0OD $ 48000|$ 48000 |% 48000 |§ 480.00

ucsa TY

Programa de TY "Del Colegio ala Universidad” 00000
[SIRTOTAL % ~00000
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ACTIVIDAD

2016

ENERO | FEBRERD | MARZD | ABRIL | MAYD | JUNID | JULID | AGOSTO [SEPTIEMBRE| OCTUBRE |NOVIEMBRE|DICIEMBRE
MERCHANDISING
Flumag {2000 U por procesa) 112000 112000
Resaltadores {2000 u. por procesa) 133630 183630
Lapices [2000 v, por proceso) 36320 362,20
Bolus ecologicos (2000 u. por procesa) 224000 L4000
Tornatodos (2000 u. por proces) 246400 246400
SUBTOTAL § 8.624,00 § 8.624,00

REQUERIMIENTOS
INFRAESTRUCTURA OFICINA DE ADMISIONES

Pintado interior y exterior de la oficina de admisiones

Una rmesa para servicio de cafeteria

Rieparacian ds los equipos de aire acondicionada.

hugva de corling.

Adguisicion de un Stand

Televisor de b0 pulgadas

Una Pizarra nueva.

Tresroll ups

Carnpra de un brazo mecarico d la puerta.

Pulir piso de la oficing de admisiones

SUETOTAL

EQUIPOS TECNOLOGICOS

Cantratacin servicio de Intermet.

Adquisicion de una Laptop

SUETOTAL

TOTAL

| $ 4650,00 | $ 13.600,00 | $ 3.600,00 | $ 12.224,00 | $ 3.600,00 | § 10.080,00 | $ 513000 § 14.080.,00 | § 14.080,00 | § 12.704.00 | $ 10.080.00 | § 3.600.00
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Presupuesto de marketing para la oficina de admisiones afno 2017

ACTIVIDAD Al
ENERD | FEBRERO [ MARZD ABRIL MAYO JUNID JULID | AGDSTO |SEPTIEMBRE{ OCTUBRE |NOVIEMBRE]DICIEMBRE
PUBLICIDAD ATL

dirurcio en Diario EI Universo § 6.000,00 § B.000.00
Aruncio en Revista El Universo 10.000,00
Paletas Publicitanias Grupo K 100000 000,00 1000,00 1000,00 100000 1000,00 000,00 1000,00 1000,00 1000,00 1000,00
Publicidad en Televizion™ - - - - - - - - - - -
SUBTOTAL $ 1000,00 [ $ 11.000,00 [ $ 1.000.00 [$ 1.000,00 [ $ 1.000.00 $ 7.000.00 '$ 1.000.00 [$ 100000 $ 1.000,00 $ 100000 | $ 7.000,00

MARKETING DIGITAL
Mejora de Paging Web
Carmpafias de publicidad para redes sociales nmoo{g Wiy Tomlg  oojg  woo{g oo oon{s  woonlg nmon{g Mooy wool§ o
hrunciog en adwords en Facebaok A0O0 A000
Anuncios en adwards en Google 200000 2000,00 2000,00 2000,00 200000 200000 200,00 2000,00 200000 2000,00 2000007 ¢ 2000,00
Cormmunity Manager f0.00 f00,00 FO0,00 500,00 s0.00 500,00 Fo0,00 500,00 500,00 50,00 500,00 ]
SUBTOTAL $ 2.650,00 | § 2.600,00 | § 260000 | § 2.600,00 | $ 2.600.00 | § 2.600,00 | § 265000 | § 260000 | § 2.600.00 ) § 2.600,00 | § 2.600.00 | § 2.600,00

MARKETING RELACIONAL

Event integradar § 100000 § 100000
SUBTOTAL $ 1.000,00 $ 1.000,00

MARKETING DIRECTD
Revista dela FCEA con Estemprem S.A, § 500000
Casa abierta con Esterprem S.A4, § 1000000
SUBTOTAL $ 5.000,00 | § 10.000.00

VISITAS A COLEGIOS
Yiglicos para Guayaquil: 8 colegios por mes [$27 por visita) 230,00 2000 280,00 230,00 A0
Widlicos para provincias: 4 colegios por mes [$200 por viaita) 200,00 00,00 20000 200,00 0,00
SUBTOTAL $ 48000 )% 4B000|% 48000 % 48000 )% 48000

UCSG TV

Programa de TV 'Del Calegio ala Universidad" § h000,00
SUBTOTAL $ 5.000.00
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017
ACTIVIDAD ENERD | FEBRERD | MARZD | ABRIL | MAYO | JUNID | JULD | ARDSTO |SEPTIEMBRE| OCTUBRE |NOVIEMBRE|DICIEMBRE

MERCHANDISING
Plumas (2000 . por proceso] 1000 1000
Resaltadares {2000 . por proceso) 183640 183641
Lapices {2000 . por proceso) 5.0 i
Bul0s ecoldgicos {2000 u. por proceso) 224000 224000
Tarnatodos (2000 . por pracesa) 245410 245410
SUBTOTAL $ 862400 $ 862400

REQUERIMIENTOS

INFRAESTRUCTLURA OFICINA DE ADMISIONES

Pirtad interior y exterior de la oficing de admisiones

L mega para servicio de cafeteria

Reparacion de los equipos d aire acondicionada

Wueva de carting,

Aeiguizicion de un Stand

Televisor e A pUlgadss

UnaFizarrariieva.

Tres roll ups

Carnpra de un brazo mecdnico de |a puerta.

Pulir pin de la oficing de adrisiones

SUBTOTAL

EQUIPDS TECNOLOGICOS

Contrataidn servicio de Internet

ficguisicion de una Laptop

SUBTOTAL

TOTAL | $ 4.650,00 | § 13.600,00 | $ 3.600,00 | $ 12.224,00 | $ 360000 | $ 10.080.00 | § 5.130,00 [ § 1408000 § 14.080,00 | § 12.704,00 [ $ 9.600,00 | § 260,00 |
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Presupuesto por afio

2015 2016 2017

$ 54.314,00( $ 107.428,00 $ 105.948,00

Matricula $ 369,00

Pensiones (4) |$ 2.320,00

Colegiatura $ 2.689,00
< ALUMNOS INGRESOS PRESUPUESTO £
ANO ESPERADOS COLEGIATURA ESPERADOS REQUERIDO PROPORCION
2015 419 $ 2.689,00 $ 1.126.691,00 | $ 54.314,00 4,82%
2016 530 $ 2.823,45| $ 1.496.42850 | $ 107.428,00 7,18%
2017 722 $ 296462 | $ 2.140.457,45| $ 105.948,00 4,95%
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Anexo 6: Calificacion del Tutor

Guayaquil, 28 de septiembre de 2015

Ingeniero

Dario Vergara Pereira

DIRECTOR

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

En su despacho.

De mis consideraciones:

Economista ERNESTO WLADIMIR RANGEL LUZURIAGA, Docente de la Carrera de
Administracion, designado TUTOR de la Tesis de grado de GABRIELA STEFANIA
RIOFRIO CEDENO y DANIEL ANDRES SALAZAR PERDOMO, por el Honorable
Consejo Directivo de la Facultad de Ciencias Econdmicas y Administrativas, campleme
informar a usted, sefior Director, que una vez que se han realizado las revisiones
necesarias AVALO el trabajo presentado por los estudiantes, titulado “ESTUDIO DE
LOS FACTORES QUE INCIDIERON EN LA CAPTACION PARA LA ADMISION DE
ESTUDIANTES EN LA FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y
ADMINISTRATIVAS DE LA UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTIAGO DE
GUAYAQUIL DURANTE EL PERIODO 2008 — 2014” por haber cumplido en mi
criterio con todas las formalidades.

Asi mismo se adjunta el informe del URKUND al documento general, asi como un
resumen con el porcentaje del (0%) obtenido en su revision.

En consecuencia autorizo a los sefiores GABRIELA STEFANIA RIOFRIO CEDENO y
DANIEL ANDRES SALAZAR PERDOMO para que entregue el trabajo en formato
digital en 4 CD’s y 3 EMPASTADOS del mismo contenido.

Quiero dejar constancia de mi agradecimiento a los miembros del H. Consejo Directivo
por la confianza depositada y aprovecho la oportunidad para reiterar a cada uno de
ellos mis sentimientos de alta estima.

La calificacion final obtenida en el desarrollo del proyecto de titulacion fue: (10/10)
DIEZ SOBRE DIEZ.

Atentamente,

ERNESTO WLADIMIR RANGEL LUZURIAGA
PROFESOR TUTOR-REVISOR TESIS DE GRADUACION
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