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Resumen:

El objetivo principal de la presente investigacion fue encontrar el nivel de aceptacion
gue tiene el alumnado de un instituto educativo peruano respecto a las escalas de
precios propuestas por el mismo. Ello, teniendo en cuenta que existe una oferta
educativa amplia y con importantes beneficios para el posible cliente, sin embargo,
la trascendencia de una organizacion cuyo negocio se basa en un rol educativo,
genera un impacto subjetivo en el estudiante con cada politica aplicada

internamente.

Esta investigacion siguio el enfoque mixto, empleando herramientas cualitativas y
cuantitativas. En conjunto, es de tipo aplicada, brindando y desarrollando una
alternativa de solucién o de mejora. Se siguioé un disefio descriptivo, identificando
las caracteristicas y posturas de un grupo de personas. Asi como un nivel
correlacional a determinar entre las variables a analizar. La poblacion a tomar en
cuenta fue el alumnado de la institucion educativa a quienes se les aplico una

encuesta con algunas preguntas de caracter abierto.

Sobre los resultados se pudo determinar que existe una relacion significativa entre
la aceptacién del alumnado y las variaciones de precio, en un 73.2% de efectividad
en la correlacién de Pearson. Finalmente, se considera una propuesta de mejora,
con la introducciéon de un programa a transmitir via redes sociales con una
frecuencia semanal, buscando un impacto subjetivo positivo en el publico objetivo

en cuestion.

Palabras claves: Educacion superior técnica-Servicios educativos-Pensiones-

Institutos superiores-Aceptacion estudiantil



ABSTRACT

The main objective of this research was to find the level of acceptance that the
students of a Peruvian educational institute have regarding the price scales
proposed by it. This, considering that there is a wide educational offer and with
important benefits for the potential client, however, the importance of an
organization whose business is based on an educational role, generates a

subjective impact on the student with each policy applied internally.

This research followed the mixed approach, using qualitative and quantitative tools.
Overall, it is applied, providing and developing an alternative solution or
improvement. A descriptive design was followed, identifying the characteristics and
postures of a group of people. As well as a correlational level to be determined
between the variables to be analyzed. The population to be considered was the
students of the educational institution to whom a survey was applied with some

open-ended questions.

On the results it was possible to determine that there is a significant relationship
between the acceptance of the students and the price variations, in a 73.2%
effectiveness in the Pearson measure. Finally, a proposal for improvement is
considered, with the introduction of a program to be broadcast via social networks
on a weekly basis, seeking a positive subjective impact on the target audience in

guestion.

Keywords: Technical higher education-Educational services-Pensions-Higher

institutes-Student acceptance



INTRODUCCION

Una problematica que aborda constantemente el ambito educativo es el
planteamiento del precio de dicho servicio para el posible estudiante. Este factor,
adquiere la funcion de filtro, limitando estrictamente la matricula en base al poder
adquisitivo del publico en cuestidn, independientemente de las motivaciones
personales, habilidades o ganas de aprender, no tomando en cuenta el deseo

personal de desarrollo académico y profesional.

Podemos observar una oferta condicionada en demasia por las alianzas
estratégicas que estas instituciones mantengan o planteen, donde estas impulsen
o solventen descuentos, becas, promociones varias, asi como la oportunidad de
acceder a un servicio secundario, relacionado o no, con el enfoque del servicio
inicial.

Esta variedad de promocion, diversifica y posiciona a las instituciones educativas,
en especial para las personas que cuentan con un presupuesto basico y del cual
deben obtener el mayor provecho posible. En paralelo, es el posicionamiento de
estos lugares, lo que les otorga un mayor alcance dentro del plano local. Apartando
las recomendaciones subjetivas de las personas cercanas que muchas veces
influyen en la decision de dénde estudiar, se tienen en cuenta respaldos objetivos

como los licenciamientos correspondientes.

Por otro lado, desde una perspectiva mas empresarial, tenemos la busqueda
constante del aprovechamiento de este posicionamiento, aspirando a mas
rentabilidad. Esto dltimo, no es condenable, teniendo en cuenta que cada

organizacion tiene un nicho y enfoque particular dentro de los NSE (niveles
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socioecondmicos) definidos bajo esta coyuntura, sumandole otros factores como

ubicacion y oportunidades laborales.

Sin embargo, habiendo mencionado el contexto usual, sumamos un nuevo factor a
tomar en cuenta y cuya relevancia ha alterado la oferta de no solamente este sector,
sino el de todos: la pandemia actual a causa del Covid-19. Esta contextualizacion
ha tenido repercusiones incluso en nuestro marco normativo nacional, restringiendo
la libertad de desplazarse y planteando un escenario de virtualidad para quienes

quieran seguir capacitdndose académicamente.

En base a lo mencionado, solamente podemos encontrar una resistencia perenne
al cambio, tanto por parte del estudiante, asi como del docente, pero también, una
oportunidad para que cualquier empresa se aproveche de la novedad del recurso
virtual, para cotizar su servicio de manera desproporcionada, sobretodo en una

nueva realidad donde los recursos econdmicos se han mermado para la poblacion.

Siguiendo esa tematica es que la presente investigacion busca profundizar en el
sentir del alumnado, interesandose en sus preocupaciones académicas, asi como
las complementarias, en un contexto donde el malestar y los factores externos
condicionan e incentivan la postura de todo consumidor de un servicio producto, el

cual, en este caso, vendria a basarse en la oferta educativa.

La presente investigacion esta compuesta por 8 apartados. En el primero se
describen aspectos generales del proyecto como el area donde se desarrolla. En el
segundo se describen los temas a abordar, las herramientas que se aplicaran, asi
como la poblacién a la que seran enfocadas. En el tercero se discutiran los
resultados obtenidos. En el cuarto apartado se mencionaran las estimaciones de

los costos. En el quinto se desarrollaréa la propuesta de innovacion. Mientras que

11



en el apartado sexto y séptimo se puntualizardn las conclusiones y
recomendaciones. Finalmente, en el octavo apartado, se nombraran las fuentes de

informacion y se anexaran los datos complementarios.
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1. Informacién General
1.1. Titulo del Proyecto

indice de aceptacion del alumnado hacia las variaciones de precio de una

institucion educativa privada superior en el afio 2021.
1.2. Area estratégica de desarrollo prioritario

El &rea estratégica seria de gestidn de costos y reduccidén de mermas, a razén que
se identifica la viabilidad que tiene el alumnado para solventar sus estudios, en
conjunto a las alternativas que dispone dentro de nuestro marco contextual,
identificado ello es posible determinar el impacto que tiene el incremento de costos
de estudios, asi como los motivantes que le harian continuar. Ademas, se posibilita
inferir si la predisposicion de los institutos de rango técnico les permitiria aumentar
o disminuir las cuotas de ensefianza, englobando este accionar con alternativas de

solucion en diversificacion de la oferta estandarizada.

1.3. Actividad econdmica en la que se aplicaria la innovacion o investigacién

aplicada

La actividad econémica es de educacién con enfoque empresarial debido a que
abarca el tema de ingresos, gastos e inversiones que tiene toda institucion
educativa en la actualidad. Y, es que, lamentablemente en un plano nacional e
internacional, la crisis sanitaria actual ha afectado y condicionado todos los

sectores, no siendo la educacién una excepcion de ello.

Esta crisis se resalta en una entrevista hecha por Fuentes (2020) en la pagina web
de RPP, donde se estima que en dicho periodo anual cerrarian alrededor de 10

universidades privadas y 500 institutos en el Peru producto de esta coyuntura, ello
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sefialado por Juan Manuel Ostoja, Presidente de la Federacidon de Instituciones
Privadas de Educacion Superior, quien también hace un pedido al Estado para
mayor respaldo, sostenido por los grandes montos en impuestos que las

organizaciones educativas han aportado en tan tiempo.

1.4. Localizacién o alcance de la solucién

Se aplicara en un instituto educativo privado que, pese a contar con un servicio
técnico, asi como de rango universitario, la presente investigacion se limitaria a

abordar lo referido al técnico.

En conjunto, se busca alcanzar mayor sostenibilidad para la empresa, respecto a
la aceptacion de la oferta y generar mayor fidelizacién en el alumnado actual y en
los que busquen una opcién de estudios superiores. Por otro lado, se pretende dar
al alumno un servicio mucho més amigable, mencionando la coyuntura actual que

nos condiciona.
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2. Descripcion de la investigacion aplicada o innovacién

2.1 Justificacion:

La presente investigacion busca dar a conocer como las nuevas politicas en las
escalas de precios en distintas carreras tienen impacto en el nivel de aceptacion
del alumnado a su propia casa de estudios, un instituto de educacion superior,
ademas de documentar cuales son las distintas acciones y actitudes que han
tomado los alumnos y cémo ello afectaria a tanto a la organizacion como al

desarrollo personal de los aspirantes a profesionales.

Bajo una perspectiva teorica, se estd tomando de referencia investigaciones
anteriores como, por ejemplo, la desercion estudiantil, resistencia al cambio y
conceptos béasicos como el marketing y economia de libre mercado, que nos daran

como base, estudiar y sustentar la problematica que estamos planteando.

Para lograr los objetivos de la presente investigacion, se acude al empleo de
encuestas hacia los propios alumnos de dicha institucion educativa como una
técnica de investigacion. Con esta se pretende saber y conocer el pesar del
alumnado hacia la casa de estudios, una vez recopilada la data, se podra inferir o

afirmar ciertas actitudes que tendria el alumnado.

Asi también, esta investigacion tendria relevancia social y econémica, ya que
muchos estudiantes podrian haber perdido el trabajo o incluso sus padres, a razén
de eso la canasta familiar se puede ver sesgada. Partiendo de lo planteado, el
alumnado puede manifestar su aceptacion o rechazo hacia el instituto por las
escalas de precios, ya sea por razones econdmicas, personales o entre otras.
Ademas, pueden dar a conocer la problematica en distintos medios de difusién

como por el ejemplo via radio, television, periddicos o redes sociales.
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El trabajo realizado puede ser tomado como referencia para que las distintas casas
de estudios que abundan en nuestro pais tomen en cuenta la opinion que tienen
sus propios clientes internos y externos sobre ellos mismos, facultad que muchas
veces es venida a menos en las organizaciones educativas y que merma su

Impacto en la sociedad.
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2.2. Marco referencial
2.2.1. Antecedentes

Olivera (2020). En su investigacion de titulo: La influencia del uso del aula virtual
en los procesos pedagogicos de los estudiantes de la carrera de administracion del
Instituto Superior Zegel Ipae turno noche, sede San Juan de Lurigancho; 2018-I.
Cuyo objetivo fue: Determinar como el uso del aula virtual influye en los procesos
pedagogicos de los estudiantes de administracion de dicha institucion educativa.
En cuanto a la metodologia utilizada se utilizaron: Observacion directa de los
participantes y encuesta. A una poblacion compuesta por: Estudiantes matriculados
en el periodo lectivo en cuestion. Una muestra de 64 estudiantes. Los resultados
mostraron que: El uso del aula virtual influye significativamente en la dimension
gestion y acompafiamiento de los procesos pedagdgicos de los estudiantes de
dicha seccidn, la aplicacién de la prueba no paramétrica U de Mann-Whitneyas
validé la hipotesis especifica en relacién al acompafiamiento pedagogico (Valor de

significancia= 0.000).

Benito y Mufioz (2019). En su investigacion de titulo: La estructuracion del costo de
servicio de ensefianza y su impacto en el estado de resultados integrales del
Instituto ISIL S. A. del periodo 2017. Cuyo objetivo fue: determinar en qué medida
la estructuracién del costo de servicio de ensefianza impacta en el estado de
resultados integrales de dicha institucion educativa. En cuanto a la metodologia
utilizada se utilizaron: Observacion de hechos existentes y analisis. A una poblacién
compuesta por: Areas administrativas del instituto ISIL S.A. que estan conformadas

por Administracion y Finanzas, Contabilidad y Sistemas. Como muestra se toma a
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la carrera de hoteleria de la institucidon. Los resultados mostraron que: El valor real
de la mensualidad del alumno de S/ 797.75, aplicando una estructura de costos

ABC.

Carranza (2017). En su investigacion de titulo: Aplicacion del programa
motivacional para reducir la desercion en estudiantes del IV semestre noche 2016-
Il del I.LE.S.T.P. Julio César Tello V.E.S. Cuyo objetivo fue: demostrar que la
aplicacion de un programa motivacional reduce la desercion de estudiantes del IV
semestre académico turno noche de dicha institucion educativa. En cuanto a la
metodologia utilizada se utilizaron: Proposicion de alternativa en disefio cuasi
experimental y aplicacion de encuesta. A una poblacibn compuesta por:
Estudiantes matriculados en el periodo lectivo en cuestién. Una muestra basada en
los estudiantes del ler ciclo, conformada por 25 estudiantes de cada turno. Los
resultados mostraron que: La mayor poblacion de estudiantes del Instituto se retira
por falta de valores, a veces la situacion laboral influye determinantemente en la
desercion, mientras que la muestra manifesté que las autoridades no han planteado
accionar alguno para disminuir dicha desercion. Se tuvo en cuenta el coeficiente de
U de Mann Whitney, asi como estadistica bilateral de desercién en la evaluacién
pre test y post test del grupo control y grupo experimental (Valor de significancia=

0.000).

Viera, Flores y Pachari (2020). En su investigacion de titulo: FACTORES DE
DESERCION ESTUDIANTIL: UN ESTUDIO EXPLORATORIO DESDE PERU.

Cuyo objetivo fue: Identificar los factores causantes de la desercion estudiantil en

18



la Escuela Profesional de Ingenieria de Industria Alimentaria de la Universidad
Nacional de San Agustin, Arequipa, Perl. En cuanto a la metodologia utilizada se
utilizaron: Causal en base al andlisis de regresion logistica y encuesta. A una
poblacion compuesta por: Estudiantes y anteriores estudiantes de dicha escuela
profesional. Una muestra de 220 integrantes, siendo 110 matriculados y 110 que
habian desertado. Los resultados mostraron que: A partir del andlisis de los datos
recopilados se concluye que los factores que mas impactan en la desercion de los
estudiantes son los individuales y académicos, las efectividades del experimento
con la técnica estadistica de analisis factorial redujeron 18 variables directas a solo
cuatro factores individual, académico, socioeconomico e institucional, dando

enfoque a los dos primeros (En relacién p<0.05 Chi cuadrado= 79,76).

Cadena, Mejia, Vega y Vasquez (2015). En su investigacion de titulo: La
satisfaccion estudiantil universitaria: analisis estratégico a partir del andlisis de
factores. Cuyo objetivo fue: Presentar estrategias para lograr la satisfaccion
estudiantil partiendo de su medicién y del andlisis factorial del constructo en una
universidad mexicana. En cuanto a la metodologia utilizada se utilizaron: Encuesta
dividida en cuatro dimensiones. A una poblacion compuesta por: Estudiantes de la
Universidad de Sonora, México. Una muestra de 100 estudiantes. Los resultados
mostraron que: se identifican 4 dimensiones (Ensefianza, Organizacion Académica,
Vida Universitaria, Infraestructura y Servicios Universitarios), las cuales permiten
establecer estrategias puntuales, las efectividades del experimento dieron

viabilidad a las variables (Valor de significancia= 0.05 Alfa de Cronbach>0.70).
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2.2.2. Marco teérico

Variaciones de precios en institucién educativa privada

a. Precio y sus variaciones

El precio y su correcto planteamiento es lo que permitira a toda empresa 0 hegocio
alcanzar su objetivo de adquisicion de valor y solvencia a largo plazo. Siguiendo
esa linea, se profundiza en la palabra, donde la RAE (2014) lo define como “valor

pecuniario en que se estima algo” (p.1).

Mientras que, de acuerdo a su importancia y relevancia, Viscarri (2011) afirma lo

siguiente:

“El precio es el unico instrumento del mix de la mercadotecnia que
impacta directamente en la cuenta de resultados, y el mas flexible, ya
gque puede modificarse muy a corto plazo. Sin embargo, esta
flexibilidad difiere con la complejidad en acertar con el precio

adecuado” (p.?).

En esa ruta, se haya como las universidades, colegios, institutos o escuelas
superiores dentro del mercado, pueden modificar su mensualidad
espontaneamente, sin mucho tramite o complejidad, pero se debe tomar en cuenta
gue su simpleza de alteracion se opaca por el enorme impacto que podria tener y
las consecuencias acrecentadas, fruto de la postura subjetiva u objetiva que suele

generar el incremento o disminucién del mismo.

En este sector no puede hacerse omision a que factores como la competencia entre
mercados, la progresion tecnolégica, el alza en servicios demandados, la

introduccion de entidades y competidores internacionales, asi como aspectos mas
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macro, siendo estos la incertidumbre politica y alteraciones en el marco normativo
o las variaciones econémicas, impulsan a que el precio y su fluctuacion, en todos
los sectores, sea usado estratégicamente y metdédicamente. (Rosa, Rondan y Diez

de Castro, 2013),

Teniendo en cuenta estos factores, es planteado un precio adecuado al mercado
coyuntural. Pero, la percepcion de omision se incrementa ante diferentes
perspectivas que luego serdn objeto de estudio mediante la herramienta
metodoldgica que se planteard, como la disminucion de plantilla docente, los
retrasos y demoras en atencion al cliente, el cobro de moras, asi como la reduccién

de blogues de estudio, agregandose la cantidad de alumnos asignados al mismo.

b. Institucion educativa privada

En un ambiente sostenido en costumbres y tradiciones propias de la realidad
nacional, el sistema educativo no escapa de esta descripcidén. De esta forma, es
necesario conocer cOmo es la educacion tradicional y de qué manera se da la
transmision de los conocimientos a los alumnos de entidades superiores. En

relacion a ello, Mejia (2018) indica lo siguiente:

La educacion y la universidad se constituyeron en funcion de un
“‘modelo tradicional” pedagdgico que se desarrollé desde el siglo XVI
hasta la actualidad, signado por la expansion de la modernizacion
peruana. Es un patron de aprendizaje pasivo, receptivo y memoristico,
de simple transmision de conocimientos y valores de las generaciones
precedentes tomadas como verdades absolutas. Es un esquema de

ensefianza instructivita: el profesor es el elemento fundamental que
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define la entrega de conocimientos, monopoliza el saber y tiene el

papel activo en la exposicion de las ideas. (p.63).

De la cita anterior, es rescatable que existe una cultura ya arraigada en el ambito
académico, y que esta tuvo sus origenes hace varios siglos atras, dando una
oportunidad de evolucion en base a las disposiciones innovadoras que van

surgiendo en la época actual.

Progresivamente, se han planteado y codificado tipologias de centros educativos,
en la constante busqueda de ofrecer alternativas al ciudadano comun de desarrollo
personal y especializacion. Entre ellas coinciden las universidades, las escuelas de

educacion superior o los institutos de educacion superior.

Estos ultimos son instituciones educativas con un enfoque aplicado de caracter
técnico, basandose en instruccion teorica y practica con el fin de alcanzar una
especializacion e insertarse en el mundo laboral. lograr las competencias
requeridas por los sectores productivos para la insercion laboral. Asimismo, estos
pueden ofrecer grados de bachiller técnico, titulo y profesional técnico reconocidos

por el Pera. (Minedu, 2016).

De tal modo, se explaya en las multiples alternativas que tiene el ciudadano para
optar por un grado de formacién superior al concluir la etapa escolar. Dentro de
estas alternativas, se ha hallado que existe una nueva clasificacién, muchas veces
ligada al nivel socioeconémico del publico, donde condiciones como ubicacién, pero

también poder adquisitivo, repercuten en la eleccién de estudio.

c. Propuestade valor actual
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Dentro de las organizaciones con fin educativo, la oferta de valor se basa
actualmente en las herramientas digitales que el mismo pueda ofrecer y alcanzar a
donde se encuentre el estudiante, muchas veces a un costo amigable, de acuerdo
a factores como ubicacion o personalizacion del servicio. Esta propuesta de valor
vendria a ser un conjunto de productos, servicios, beneficios y agregados ofrecidos
al posible cliente, estableciendo asi una diferenciacion en el mercado que potencie

la decision de compra o inversion. (Kotler, 1999).

Para alcanzar ello, la inversion ha tenido que enfocarse en nuevos sectores,
pudiendo delimitar en mayor medida los costos en maestros e instalaciones, para
incursionar en tecnologia y atencion al cliente. Introduciéndonos en este tema, no
se dista mucho en la diversificacion de oferta, ya que son muchos los grupos

empresariales que adquieren una institucion educativa.

Es asi, que la ensefianza se complementa a descuentos en alguna institucion de
idiomas, pero, también con gimnasios, cafeterias, restaurantes varios; aunque, este
catdlogo dadivoso, muchas veces resulta atractivo en entereza para el joven
primerizo en el papel de adquiriente, pues también se aleja de una mejora continua

para lo que finalmente se busca, mayor calidad educativa.

d. Plan de Marketing

Siguiendo esa premisa, el marketing en ambitos como la salud o educacion debe
ser sumamente equilibrado y carecer de agresividad. Esto Ultimo tiene una
importancia que radica en la prioridad social del servicio, que destaca por su pureza
en base a que es intangible, porque va dirigido a la mente; inseparable, porque el

educador y el educando van de la mano; heterogéneo, el servicio no se estandariza
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0 es muy complejo de hacerlo; caduco, porque no se pueden almacenar (Manes,

2005).

Continuando esa linea, es imperativo que toda empresa establezca un plan de
marketing de acuerdo a su publico objetivo, y este accionar se mantiene, aunque
con un agregado social, cuando se trata de educacion. Bajo este enfoque, Nufiez

(2017) resalta:

El marketing educativo camina entre el marketing empresarial y el
marketing social, pues, aungue un centro sea privado y persiga el fin
altimo y legitimo de obtener beneficios, siempre desarrollara una labor
social de primer orden, la mas importante, bajo mi punto de vista:

educar a las generaciones futuras. (p.17).

En cuanto a lo mencionado, solamente se encuentra mas evidencia y recalco de
gue la educacion excede su finalidad de lucro, para urdir su finalidad humanista y

subjetiva en la sociedad.

e. Mejoray diversificacion de oferta

Dentro de estas instituciones, se sitla que la oferta no toma en cuenta Unicamente
los factores comunes en cualquier producto o servicio, sino, que agrega alguno
nuevo, como el costo de cambio para el cliente, esto ultimo en relacion a que el
cliente es el estudiante, y lo que podria perder al cambiar de lo que, en este
contexto, seria su proveedor, es tiempo, tiempo invertido en el estudio y que se

pierde al no convalidar todos los cursos ya llevados, por ejemplo.

Exigencias como estas, no deberian ser tomadas como oportunidad de
aprovechamiento para la institucion educativa, por el contrario, deberian revalorizar

la eleccion de confianza planteada por el estudiante al escogerlos como su casa de
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estudios. Siguiendo esa linea, es que los particulares, al tener libertad discrecional
de cobrar arbitrariamente lo que vean conveniente, tienen gque mantener un
estandar de calidad que los distinga, justificando asi la inversion y el sacrificio de la

poblacion para solventar su mensualidad.

En relacion a la necesidad de calidad, Fernandez (2012), argumenta:

La necesidad de mantener la calidad educativa a un nivel que, de
manera dinamica y continua pasa a ser un objetivo a alcanzar, para
convertirse en la referencia basica mas adelante. En este contexto los
sistemas de evaluacion, en todos los niveles educativos,
especialmente en las universidades, independientemente de su
ejecutor (autoevaluacion o evaluacion externa), de su alcance
(institucional o de programas) o de su naturaleza (obligatoria por ley
0 potestativa), se convierten en una necesidad vital para la institucion

y para las autoridades responsables de su aplicacién. (p.22).

Continuando con dicho argumento, la calidad es algo medible y tiene que ser un
factor determinante y tomado en cuenta de manera perenne por cualquier

organizacion, sea del nivel que fuese o el servicio que disponga.

Por otra parte, esta medicion no deberia ser Unicamente deber de la entidad o de
alguna autoridad gubernamental asignada, sino, tiene que darse por el mismo
cliente y por “el cuestionamiento permanente de los usuarios de la organizacion, el
cual la comprometa a una rendicién de cuentas permanente sobre la calidad de los

servicios que ofrecen a la sociedad” (Fernandez, 2012, p.23).
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Ademas, el servicio no se basa Unicamente en las herramientas y la disposicion de
un docente, sino, en la forma en que estos se relacionan para potenciar y favorecer

al alumno. En ese aspecto, Mejia (2018) indica que:

Si bien la facilitacion del acceso a nuevas herramientas tecnolégicas
es un aliciente para el estudiante, no es suficiente con ello. Se debe
generar una cultura de cambio, donde el alumno no solamente reciba
a informacion, sino, que aprenda a identificar la utilidad de la misma 'y
sea capaz de combinarla de forma creativa e innovadora en funcion
al contexto en donde planea desenvolverse. Es justamente en este
proceso de cambio, donde la universidad, o la institucién educativa en
general, debe enfocarse, para evitar limitarse a la facilidad de

informacion como funcion principal (p. 64).

De este modo, como lo sefiala tal autor, el rol que cumplen las nuevas herramientas
tecnoldgicas, es un incentivo para los estudiantes que muchas veces tienen
dificultades para seguir un método de ensefianza mas tradicional, pero, dicho
incentivo, debe ir de la mano con un seguimiento puntual dado por su institucion

educativa.

Asimismo, la oferta no solamente se enfoca al servicio en si, sino que se le adhieren
servicios adicionales que muchas instituciones han tomado en cuenta para agregar
otro tipo de atractivo, como descuentos en empresas no relacionadas con la

tematica educativa, entre otros.
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Grado de aceptacién del alumnado

a. Aceptacion

La aceptacion segun la RAE (2014) es la accion y efecto de aceptar (p.1); entonces
se puede inferir como aceptacion al comportamiento de reconocer las situaciones
en la que uno puede encontrarse, sean deseadas 0 no, y que no es posible realizar
accion alguna para poder cambiarla, con ello se aprende a asumirlas y fortalecer la

tolerancia.

En este sentido se busca medir hasta qué punto el alumnado puede aceptar la
ayuda o indiferencia de la institucién educativa en lo que a cuotas de ensefianza
respecta, teniendo en cuenta, que varios estudiantes o los padres de ellos han
perdido su empleo a razén del COVID-19 y han visto afectada su economia,
tomando parte también que, aunque la educacién representa un eje imperativo en
la vida, hay otros rubros que igual necesitan mayores prestaciones, como la

alimentacion misma o el reparo y preservacion de salud.

En el sector educativo, por disposicion del gobierno, toda actividad relacionada a la
educacion inicial, primaria, secundaria y superior ha sido suspendida de manera
presencial y modificada por el uso de métodos de ensefianza y atencion al publico
de forma remota, por ende, las instituciones tienen un menor gasto variable y
corriente, considerando ello, se cuestiona subjetivamente si la institucion educativa
a la que pertenezca cada uno puede bajar o subir los precios de cuotas de

enseflanza.

Partiendo de la premisa anterior, el alumnado se encuentra en todo su derecho de

poder solicitar un sinceramiento de las cuotas de ensefianzas, siguiendo todas las
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vias regulares y medios de comunicacién correspondientes, y la institucién esta en

el deber de recibir dicha solicitud y comunicar el veredicto final.

b. Estudiante

Histéricamente, los estudiantes son personas que deseo de conocimiento, ansias
de superacion personal y aspiraciones a una aportacion trascendente, aportando
paralelamente a su entorno. En contraparte, los mismos han sufrido represiones y
luchas constantes, ligadas al racismo, clasismo y posturas discrepantes de toda
indole, donde la inversion de tiempo llevada a cursar materias y nuevos temas, es
calificada como sobreestimada y poco préactica, sobretodo, en un contexto mundial
gue ha ido evolucionando constantemente; desde gobiernos que se identificaban
con la represion hasta el aventajamiento del desconocimiento en las masas por
parte de lideres sociales, la lucha del estudiante ha si frecuente y, al dia de hoy, no
se detiene, en alusién a la heterogeneidad de oportunidades que tienen de hacerlo

en casi todos los paises (Suarez, 2017).

En base a estas lineas, es rescatable, que los estudiantes, eximiendo el accionar
propio de su denominacion, también son luchadores, con aspiraciones a futuro y
deseo de desarrollo. Localmente, se identifica la desigualdad en las zonas mas
alejadas del pais, observando muchas veces, que las familias peruanas hacian
trabajar a sus hijos desde muy pequefios, en una cultura donde mientras mas
personas podian laborar, era tomado como algo positivo en algunos sectores,

omitiendo la necesidad de desarrollo del infante.

Esta necesidad incluso la protege nuestro Estado, mediante el Articulo 17 de la
Constitucion (1993), al mencionar que “la educacion inicial, primaria y secundaria

son obligatorias. En las instituciones del Estado, la educacion es gratuita” (p.?).
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Mientras que también menciona apoyo a la educacién superior, tanto publica como

privada, para quienes no puedan pagarla.

Por otro lado, es en el sector privado donde se observa una mayor oportunidad de
empleo y oportunidades varias para el ciudadano, siendo siempre considerado este
sector como el mas util a la hora de decidir en donde continuar con los estudios.
También, por ello, se menciona que “desde tales representaciones, los estudiantes
universitarios aparecen como consumidores que deben saber hacer <<compras
inteligentes>> en el mercado de la educacion superior, idea sustentada en la
competencia y en el mito de la superioridad de la educacion privada.” (Suérez,

2017, p.51).

C. Motivaciones de estudio

Hoy en dia, se halla que, para poder postular a un trabajo, conseguir algun cargo
publico o0 en una empresa importante, incluso para poder iniciar algun
emprendimiento donde te genere rentabilidad, es necesario nutrirse de
conocimientos. Estos pueden ser brindados por algunas de las diferentes de casas
de estudio que abundan en Lima o en todo caso hacerlo por nuestra propia cuenta

via web.

Es asi, que las personas adquieren, a lo largo de su vida, motivaciones que les den
el impulso para comenzar a estudiar en mayor o menor medida, de manera

profesional o empirica. Es asi que Vilcamiche (2018), define a la motivacion como:

Un impulso inherente al ser humano que guia su comportamiento con
persistencia e intensidad hacia el cumplimiento especifico de metas u

objetivos trazados, porque ella se traduce en necesidades y deseos
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expresados en comportamientos ligados a situaciones cotidianas por

las que atraviesa el individuo (p.17).

Partiendo de la definicién anterior, es viable inferir que la motivacion estudiantil es
en la que cualquier persona busca llenarse de conocimientos, a pesar de las
adversidades, para poder cumplir una meta, un deseo o sentirse realizado
disminuyendo la ignorancia que cada uno posee en distintos temas. Es por lo que
muchas personas estan en busca de alguna casa de estudios, de acorde a sus
necesidades y que brinden la carrera o linea de estudios de la afinidad del

interesado.

d. Desercién estudiantil

Otro término que se encuentra a lo largo de la presente investigacion es el de
desercion, la misma que se deriva producto del sentir y disminucion de aceptacion
por parte del estudiante y que podria traer consecuencias econdémicas importantes

para la organizacion.

Sobre la desercion, en grado universitario, se adquiere un enfoque particular para
profundizar en su definicion, ello, en relacién a la significancia que el estudiante
tiene sobre su comportamiento, comparandolo con lo que un observador puede
inferir del mismo. El simple hecho de abandonar los estudios superiores puede
adoptar varios significados, de acuerdo a los mudltiples individuos que pueden

inclinarse por esta accién (Pérez, 2016).

Partiendo desde esa perspectiva, es sencillo definir a la desercion estudiantil como
la conducta y/o comportamiento que tiene el alumno de abandonar los estudios ya

sea por razones economicas, sociales, familiares o personales, haciendo que su
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desarrollo profesional se vea estancado, no obstante, estas decisiones pueden

derivarse de multiples eventualidades.

Entre esas razones detonantes, hoy en dia, se percibe mayormente el factor
econdémico. Como se destaca anteriormente, la crisis por la pandemia del virus
COVID-19 ha afectado al bolsillo de todos los peruanos, haciendo que muchos
alumnos abandonen sus estudios, pero “la disposicién personal de abandonar los
estudios obedece a diferentes causas; que son consideradas susceptibles de

injerencia de la institucion, y otras no.” (Pérez, 2016, p.24).

Por lo que se manifiesta, es posible inferir que, en la coyuntura actual, la demanda
ha adquirido una nueva posicion, donde la necesidad de herramientas informaticas
y una oferta basada en la virtualidad es lo mas esencial para que el alumno pueda
continuar adquiriendo conocimiento, incluso en estas condiciones tan alteradas por
la pandemia adn vigente y asi, no decaer en sus objetivos previos, el desarrollarse

académicamente.

En esa linea, se encuentra que el abandonar una metodologia de estudios a
distancia, podria verse menos impactante que abandonar una ruta presencial, por
el sentir tradicional de que esta modalidad no es relevante, sin embargo, es
rescatable decir que tiene el mismo valor. Habria que precisar que a lo largo de la
historia la idea de la educacion a distancia ha ido evolucionando y sumado
herramientas para perfeccionarse, partiendo de la premisa de que existen
estudiantes que no pueden asistir constantemente de manera presencial a la

universidad, pero que son capaces de adquirir conocimientos de manera
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independiente, sometiéndose a una evaluacién puntual en dicha institucion cuando

sea oportuno. (Nufez, 2016).

Lo mencionado ayuda a comprender que la finalidad de dicha metodologia de
ensefianza es aumentar las posibilidades de aprendizaje en el estudiante, muchas
veces condicionado por diversos factores externos, y que la desercién no deberia
aumentar o disminuir por el tipo de estudios, cuando esta estructura virtual podria
calificarse como una oportunidad, aprovechando las ventajas puntuales que la
misma podria ofrecer, segun el estilo o condiciones de vida particulares del

estudiante.
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2.3. Hipotesis y variables de la investigacion

2.3.1. Hipotesis general

Las variaciones de los precios de las pensiones influyen, en gran medida, en la

aceptacion del alumnado de una institucion educativa superior.

2.3.2. Hipotesis especificas

H1: Las variaciones de las pensiones afectan la percepcién de la ensefianza

propuesta como oferta en una institucion de educacion superior.

H2: Las variaciones de las pensiones afectan en la percepcion de los servicios

complementarios en una institucion de educacion superior.

H3: Las variaciones de las pensiones afectan el compromiso del estudiante en una

institucion de educacion superior.

H4: Las variaciones de las pensiones afectan la motivacion del estudiante en una

institucion de educacion superior.
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2.3.3. Variables y definicion operacional

Variable 1: Variaciones de precio en institucién educativa

Definicion conceptual: Las variaciones de precio son las asignaciones de valor
remunerativo o pago establecido en base al servicio o producto que ofrece alguna
organizacion o persona, siendo en el presente caso, una institucion educativa de
caracter técnico superior. En la presente investigacion, nos referimos a las

categorias de precio brindadas en el mercado educativo nacional.

Dimensiones:

e Precio y alteraciones
e Justificacion del precio
e Servicio central y complementario

e Comunicacion de pagos

Variable 2: Grado de aceptacion del alumnado

Definicién conceptual: El grado de aceptacion es la conformidad con una situacién
predispuesta o planteada, con un producto, servicio 0 el contexto presente en la
realidad de una persona. En esta investigacion, profundizamos al grado de
aceptacion de estudiantes técnicos en referencia a la oferta educativa,

puntualizando en el aspecto de precio anunciado por parte de la organizacion.

Dimensiones:

e Compromiso del alumno

e Motivacion del alumno

e Percepcioén de la ensefianza

e Percepcion de servicios complementarios
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2.4. Metodologia de la investigacién

El disefio metodoldgico se planteara a través de la siguiente estructura:

Tipo: Aplicada, porque se da una investigacion sobre la gestion de una institucion
educativa y su impacto en el posicionamiento del alumnado, el cual, actia de
cliente. De esta forma, se pretende brindar una solucién de mejora a dicha gestion,

buscando generar, asi, una mejora en la aceptacion del estudiante.

Enfoque: El enfoque a trabajar es mixto; en un sentir cuantitativo, porque en base
a la busqueda de datos numéricos a través de las herramientas de recoleccion de
datos, estas seran interpretadas a través de un aplicativo relevante. En conjunto,
se aplicard, en menor medida, un sentir cualitativo mediante el manejo de datos no
numericos y la interpretacién de comportamientos o posturas del alumno frente a
las escalas de precios de una institucion educativa. En base a este enfoque, se

pretende alcanzar una propuesta de mejora al finalizar la presente investigacion.

Disefio: El disefio planteado es uno descriptivo, porque identifica las caracteristicas
y, en particular, el grado de aceptacion de un grupo de personas frente a la

incidencia de una de las variables manejadas.

Nivel: El nivel tiene como tipologia la descriptiva-correlacional, teniendo en cuenta
gue se someten las variables, mencionadas al comienzo de la investigacion, a

determinar si existe, y en qué medida, una relacion entre las mismas.
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2.5. Poblacion y muestra

Poblacién: Para el presente trabajo de investigacion, se tiene como poblacién a los

estudiantes de una institucién educativa técnica.

Muestra: Mientras que como muestra se tiene en cuenta a 80 estudiantes del tercer
ciclo, en adelante, de una institucion educativa técnica bajo un muestreo
probabilistico de tipo aleatorio. Los mismos, no deben haber culminado sus
estudios todavia y pueden ser considerados para el estudio indistintamente de si
se han matriculado en el ciclo actual o no, ello en blusqueda de tener en cuenta

factores como el abandono o la desercién durante la investigacion.

También se destaca que la muestra en mencion hace referencia a una del tipo piloto
0 representativa, ello debido a la disponibilidad de tiempo con la que se planteé el

estudio. Tal lineamiento se acordé de manera previa con el asesor.
2.6. Técnicas de recoleccion de datos

Para el analisis y procesamiento de la informacion obtenida se emplearan célculos
estadisticos descriptivos basados en frecuencias, en conjunto a la utilizacion de una

herramienta como el SPSS 25 como soporte para la investigacion.

La técnica elegida para la recoleccién de datos y la confirmacion o rechazo de
hipétesis es la encuesta, en un sentir cuantitativo; mientras que, para cumplir con
el complemento cualitativo propio de una investigacion mixta, dicha encuesta

contendrd tres preguntas de caracter abierto.
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2.7. Aspectos éticos

Es importante destacar que para la presente investigacion se aplicara y respetara
el formato APA a las citas y diversas referencias, mientras que se dara lugar al
procesamiento a través de aplicaciones que impidan algin exceso de similitud con
alguna otra fuente de informacién. Finalmente, se resalta que la investigacion

trabajada busca generar aportes en la linea en la cual se desarrolla.
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3. Resultados

3.1. Analisis descriptivo

Tabla 1: Variaciones

¢Ha encontrado un aumento en el costo del servicio de un ciclo en
comparacion a periodos anteriores?

Porcentaje Farcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado

Valido  Munca B 10.0 10.0 10.0
Raramente g 1.3 11.3 21.3
Ocasionalmente 15 188 18.8 40.0
Frecuentemente 20 250 25.0 65.0
Muy frecuentemente 28 350 350 100.0
Total 80 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia (2021)

Pregunta: ;Ha encontrado un aumento en el costo del
servicio de un ciclo en comparacion a periodos
anteriores?

Raramente
11.25% Frecuentemente

) 25.00%
Ocasionalmente
18.75% = Frecuentemente
= Muy frecuentemente
Nunca
= Ocasionalmente

= Raramente

Nunca 10.00%

Muy
frecuentemente

Figura 1: Variaciones 35.00%
Fuente: Elaboracion propia (2021)

En el presente gréfico, se puede observar que mas del 50% considera que
frecuentemente encuentra un aumento en el costo del servicio en comparacion a
una etapa anterior. Dentro de tal porcentaje, destaca que un 35% es el que lo
encuentra muy frecuentemente. Ello se define en base al cobro objetivo que da la
institucion, justificado o no, que anuncia al momento de la matricula. No obstante,

esta postura puede verse potenciada en un contexto donde la poblacion esta a la
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expectativa de una reduccion debido a la coyuntura actual, siendo que, el aumento

mas minimo, es considerado sumamente alto para lo que se espera.

39



Tabla 2: Mejora de servicio
¢Percibe que el servicio ha mejorado en comparacion al periodo

anterior?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Nunca 19 238 238 238

Raramente 29 36.3 36.3 60.0

Ocasionalmente 21 26.3 26.3 86.3

Frecuentemente 10 12,5 125 98.8

Muy frecuentemente 1 1.3 1.3 100.0

Total 80 100.0 100.0

Fuente: Elaboracién propia (2021)

Pregunta: jPercibe que el servicio ha mejorado en
comparacion al periodo anterior?

Frecuentemente
12.50% Muy
frecuentemente

Raramente 1.25%
36.25% /

Nunca 23.75%

= Frecuentemente

= Muy frecuentemente

Ocasionalmente
26.25% Nunca

= Ocasionalmente
Figura 2: Mejora del servicio
Fuente: Elaboracion propia (2021) = Raramente

En la segunda figura, es posible advertir que existe una percepcién negativa en
funcion al servicio a comparacion del proporcionado en etapas anteriores. Mientras
gue un 23.75% menciona que nunca observa tal mejoria, es 36.25% el cual alude
gue raramente la percibe. Ello contrasta en demasia con los porcentajes de alta
frecuencia donde la mas elevada solo obtuvo un 1.25%. Esta estadistica podria
deberse a factores externos de un alcance macro producto de la pandemia, que

han incidido en la capacidad que tienen muchas organizaciones de mejora
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continua, la cual, pudo reemplazarse por un objetivo de sostenibilidad econémica

en tal contexto.
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Tabla 3: Beneficios

¢Considera que la oferta de la institucion incluye beneficios
complementarios sobre otros servicios?(comida, salud, entre otros)

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 34 425 425 425
Raramente 27 338 338 76.3
Ocasionalmente 12 15.0 15.0 91.3
Frecuentemente 7 8.8 8.8 100.0
Total 80 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia (2021)

Pregunta: ;Considera que la oferta de la institucion incluye
beneficios complementarios sobre otros servicios?(comida,
salud, entre otros)

Frecuentemente
8.75%

Raramente
33.75%
= Frecuentemente
\ = Nunca

Ocasionalmente
15.00%

Nunca 42.50% Ocasionalmente

= Raramente

Figura 3: Beneficios
Fuente: Elaboracion propia (2021)

En el presente gréfico, se observa que un 42% de la muestra considera que la oferta
de la institucibn nunca incluye beneficios complementarios, mientras que el
porcentaje que podria considerarlo muy frecuentemente no existe, siendo lo mas
cercano un 8.75% de frecuencia. Dicha perspectiva en relacion a la inclusion de
tales beneficios puede deberse a la ineficacia de los mismo que, pese a poder
existir, no generan satisfaccion en el estudiante o simplemente estos los pasan por

alto debido a su poco valor.
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Tabla 4: Entusiasmo

ZAfirmaria que se siente motivado respecto a sus estudios en la
institucion?

Parcentaje Parcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido  Munca 25 313 313 313
Raramente 18 225 225 538
Qcasionalmente 11 13.8 13.8 67.5
Frecuentements 12 15.0 15.0 825
Muy frecuentemente 14 17.5 17.5 100.0

Total 80 100.0 100.0

Fuente: Elaboracién propia (2021)

Pregunta: ;Afirmaria que se siente motivado respecto a sus
estudios en la institucion?

Frecuentemente
15.00%
Raramente 22.50% ’
Muy
frecuentemente » Frecuentemente
17.50%
= Muy frecuentemente

Ocasionalme ’ Nunca

0,
13.75% = Ocasionalmente

» Raramente

Nunca 31.25%

Figura 4: Entusiasmo
Fuente: Elaboracion propia (2021)

En el presente gréafico, nuevamente es posible observar un indice negativo, en este
caso, en un criterio mas subjetivo como la motivacion del alumno. Mientras que un
31.25% indica nunca encontrarse motivado, solamente un 17.50% y un 15%
manifiestan encontrar tal motivacion frecuentemente. Ello podria deberse a la
dejadez en herramientas de llegada al estudiante y ausencia de una comunicacion
bilateral satisfactoria, pudiendo ser que las estrategias actuales no alcancen las

metas propuestas para la propia institucion en tales aspectos.
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Tabla 5: Frecuencia de incidencia

;Con qué frecuencia suele comunicarse con el area de atencion al
alumno por algun incidente?

Parcentaje Parcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido  Munca 1 1.3 1.3 1.3
Raramente 18 225 225 238
Qcasionalmente 18 22.5 22.5 46.3
Frecuentements 26 325 325 78.8
Muy frecuentemente 17 21.3 21.3 100.0

Total 80 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia (2021)

Pregunta: ;Con qué frecuencia suele comunicarse con el
area de atencion al alumno por algun incidente?

Raramente

I

Ocasio
225 l

Nunca 1.25% Muy
frecuentemente

21.25%

Nunca

22.50% Frecuentemente
32.50%
» Frecuentemente
= Muy frecuentemente

= Ocasionalmente

» Raramente

Figura 5: Frecuencia de incidencia
Fuente: Elaboracion propia (2021)

En el anterior gréafico, es posible apreciar que existe un alto nivel de frecuencia en
lo que a comunicacién con atencion al alumno por algun incidente se refiere. Siendo
que un 32.5% lo hace frecuentemente, mientras que un 21.25% muy
frecuentemente y solamente un 1.25% indica que nunca lo ha hecho. Ello podria
deberse a un alto indice de incidencias, siendo evidencia de falencias
institucionales que se dan con bastante regularidad y que pueden influir en la

satisfaccion del estudiante.
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Tabla 6: Tiempo de atencion

sRecibe una respuesta rapida y satisfactoria?

FPorcentaje FPorcentaje

Frecuencia  Forcentaje valido acumulado
Valido  Munca 22 275 275 275
Faramente 33 41.3 41.3 68.8
Ccasionalmente 16 20.0 20.0 88.8
Frecuentements 4 5.0 5.0 938
Muy frecuentemente 5 G.3 G.3 100.0

Total 80 100.0 100.0

Fuente: Elaboracién propia (2021)

Pregunta: ; Recibe una respuesta rapida y satisfactoria?

Frecuentemente Muy
5.00%  frecuentemente

6.25%
Rarament
41.25%

Nunca 27.50%

Ocasionalmente
20.00%

Figura 6: Tiempo de atencion
Fuente: Elaboracion propia (2021)

ajenos a la ensefianza en si.

= Frecuentemente

= Muy frecuentemente
Nunca

= Ocasionalmente

= Raramente

Mientras que en la figura niumero 6, se observa la frecuencia en la cual dicha
atencion llega a ser satisfactoria para el alumno. Es asi, que un 25.50% indica que
nunca alcanza tal nivel de conformidad, a la par, un considerable 41.25% indica
gue raramente reciben tal nivel de atencién, contrastando con el 6.25% que
manifiesta un enorme nivel de frecuencia respecto a ello. Estos porcentajes pueden
dar a entender otra oportunidad de mejora, donde actualmente, el alumno no

percibe un trato empético con el mismo, pudiendo generar rechazo a los servicios
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Tabla 7: Postura ante la oferta (Cualitativo)

£Cual cree que seria un precio adecuado para el servicio
ofertado? ;Por que?

Farcentaje Farcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumuladao
Valido =400 4 5.0 5.0 5.0
400-499 14 17.5 17.5 225
500-599 31 388 388 1.3
G00-699 g 11.3 11.3 725
=G99 11 13.8 13.8 BG6.3
Mo opina 11 13.8 13.8 100.0

Total 80 100.0 100.0

Fuente: Elaboracién propia (2021)

Pregunta: ; Cual cree que seria un precio
adecuado para el servicio ofertado? ; Por

qué?
No opina ‘409
13.75% 5.00%  >ggg

600-699 13.75%
= <400

400-499 « >699
17.50%
’ 400-499

500-599

500-599 = 600-699

38.75% .
= No opina

Figura 7: Postura ante la oferta
Fuente: Elaboracién propia (2021)

Por otro lado, en una de las preguntas con enfoque cualitativo, se observa los
montos que los estudiantes consideran adecuados pagar. Encontramos, de este
modo, que uno 38.75% plantea una pension entre los 500 y 599 soles; mientras
gue, contrariamente, es el menor porcentaje, un 5%, que considera adecuado pagar
un monto menor a 400 soles. Ello se podria deber a que la poblacién acepta que
un servicio educativo valido, debe tener un costo entendible, sin embargo, si este
fuese muy bajo, terminaria yendo en contra de la eficacia del mismo.
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Tabla 8: Postura ante la oferta (opinién)

£Cual cree que seria un precio adecuado para el servicio ofertado? ;Por

que?

Faorcentaje Faorcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido  Antes se pagaba menos 1 1.3 1.3 1.3
El precio es adecuado 3 38 38 50
Mo hay presencialidad 13 16.3 16.3 21.3
Cferta insuficiente 11 138 138 350
Otros pagan lo mismao 20 25.0 25.0 G60.0
Fandemia 7 8.8 8.8 68.8
Priorizar la educacion 1 1.3 1.3 0.0
Sin comentarios 24 30.0 30.0 100.0

Total 80 100.0 100.0

Fuente: Elaboracién propia (2021)

Pregunta: ¢ Cual cree que seria un precio adecuado
para el servicio ofertado? ¢Por qué?

Antes se pagaba El precio es

menos adecuado
1.25% 3.75% No hay

Sin comentarios
30.00%

presencialidad = Antes se pagaba menos

16.25%

= El precio es adecuado

= No hay presencialidad
Priorizar la — o
educacion \ Oferta insuficiente
|
1.25%

= Otros pagan lo mismo
Oferta

Pandemia insuficiente = Pandemia
8.75% g
’ Otros paganlo 13.75% Priorizar la educacion
Figura 8: Postura ante la oferta mismo = Sin comentarios
gura c. 25.00%

(opinion)
Fuente: Elaboracion propia (2021)

Finalmente, en el anterior grafico observamos las justificaciones de opinién en
relacién al precio. Hallamos que, mientras el mayor porcentaje se abstuvo de dar
tal motivo, es el 25% que afirma un determinado en base a que otras personas
tienen acceso al mismo, en un contexto semejantes. En esa linea, se observa que

un 16.25% se fundamenta en la ausencia de un servicio presencial, mientras que
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un 13.75 menciona una oferta y beneficios insuficientes. De esta forma, es posible
determinar que un elevado porcentaje se compara de manera constante,
balanceando la oferta en si y la reaccion de otras instituciones en la presente
coyuntura, afirmando que la respuesta de su instituto no es la adecuada con el

precio planteado.
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3.2 Andlisis ligados a las hipotesis
3.2.1 Contrastacién de hipotesis general

Para validar la hipotesis principal en la presente investigacion se aplico el analisis

de significancia estadistica que se detallara a continuacion:

a) Plantear la hipétesis

H1: Las variaciones de los precios de las pensiones influyen, en gran medida, en la

aceptacion del alumnado de una institucion educativa superior.

HO: Las variaciones de los precios de las pensiones no influyen, en gran medida,

en la aceptacion del alumnado de una institucion educativa superior.

b) Estadisticos de prueba: Rho Pearson

Tabla 9: Correlacion de variable 1y variable 2

Correlaciones

VI vD
Vi Correlacion de Pearson 1 732"
Sig. (bilateral) <.001
N 80 80
VD Correlacion de Pearson 735 1
Sig. (bilateral) <.001
N 80 80
** La correlacion es significativa en el nivel 0,01

(bilateral).

Fuente: Elaboracion propia

Analizar indice de correlacion

- Rho Pearson =0.732 = 73.2%

Interpretacion:
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Segun el analisis realizado se determin6 que existe una correlacién de 0.732, esto
quiere decir un 73.2% de efectividad. En base a ello, se demuestra que existe una

relacion significativa entre la variacion del precio y la aceptacion del alumnado.
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3.2.2 Contrastacion de las hipotesis especificas
Contrastacién de la primera hipétesis especifica

Para validar las hipotesis en la presente investigacion se aplico el analisis de

significancia estadistica que se detallara a continuacion:
a) Plantear la hipétesis

H1: Las variaciones de las pensiones afectan la percepcién de la ensefianza

propuesta como oferta en una institucion de educacion superior.

HO: Las variaciones de las pensiones no afectan la percepcion de la ensefianza

propuesta como oferta en una institucion de educacién superior.

b) Estadisticos de prueba:

Tabla 10: Rho de Pearson para la primera hipétesis

Correlaciones
Entérminos
generales:
¢ Considera ¢ Esta
que la satisfecho
pension que conla
esta pagando ensefanza
actualmente propuesta por
es los
adecuada? docentes?
¢Considera que la Correlacion de Pearson 1 312"
pension que esta i )
pagando actualmente es _ S19. (bilateral) 005
adecuada? N 80 80
En términos generales: Correlacion de Pearson 312" 1
¢ Esta satisfecho con la ) )
ensefianza propuesta por 219 (bilateral) 005
los docentes? N 80 80

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: Elaboracion propia (2021)

¢) Analizar indice de correlacion

Rho Pearson = 0.312 =31.2%
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Interpretacion

Segun el analisis realizado se determind que existe una correlacion de 0.312, esto
quiere decir un 31.2% de efectividad. En base a ello, se demuestra que existe una

relacion baja o leve entre la variacion del precio y la motivacioén del alumno.
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Contrastaciéon de la segunda hipoétesis especifica

Para validar las hipétesis en la presente investigacion se aplico el andlisis de

significancia estadistica que se detallar4 a continuacion:

a) Plantear la hipétesis

H2: Las variaciones de las pensiones afectan en la percepcion de los servicios

complementarios en una institucion de educacion superior.

HO: Las variaciones de las pensiones no afectan en la percepcion de los servicios

complementarios en una institucion de educacion superior.

b) Estadisticos de prueba:

Tabla 11: Rho de Pearson para la segunda hipotesis

Correlaciones
¢ Considera
que la oferta
dela
institucion
incluye
beneficios
¢;Considera complementa
que la rios sohre
pension que otros
esta pagando servicios?
actualmente (comida,
es salud, entre
adecuada? otros)
¢Considera que la Correlacion de Pearson 1 489"
pension que esta : -
pagando actualmente es 519 (bilateral) <.001
adecuada? N 80 80
¢ Considera que la oferta Correlacion de Pearson 489" 1
de la institucion incluye
beneficios Sig. (bilateral) <.001
complementarios sobre
otros servicios?(comida, N 80 80

salud, entre otros)

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: Elaboracién propia (2021)
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¢) Analizar indice de correlacion

Rho Pearson = 0.489 = 48.9%

Interpretacion

Segun el analisis realizado se determiné que existe una correlacién de 0.489, esto
quiere decir un 48.9% de efectividad. En base a ello, se demuestra que existe una
correlacion moderada entre la variacion del precio y la percepcion de servicios

complementarios.
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Contrastacion de la tercera hipotesis especifica

Para validar las hipétesis en la presente investigacion se aplico el andlisis de

significancia estadistica que se detallar4 a continuacion:
a) Plantear la hipotesis

H3: Las variaciones de las pensiones afectan el compromiso del estudiante en una

institucion de educacion superior.

HO: Las variaciones de las pensiones no afectan el compromiso del estudiante en

una institucion de educacion superior.
b) Estadisticos de prueba:

Tabla 12: Rho de Pearson para la tercera hipétesis

Correlaciones
¢cconsidera
que la ¢ Usted
pension que cumple con
esta pagando las
actualmente actividades

es de los cursos
adecuada? eficazmente?
¢Considera que la Correlacion de Pearson 1 297"
pension que esta i —
pagando actualmente es S (bilateral) 008
adecuada? N 80 80
¢Usted cumple con las Correlacion de Pearson 297" 1
actividades de los cursos 5 7
eficazmente? Sig. (bilateral) .008
N 80 80

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: Elaboracion propia (2021)

¢) Analizar indice de correlacion

Rho Pearson = 0.297 = 29.7%

Interpretacion
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Segun el analisis realizado se determind que existe una correlaciéon de 0.297, esto
quiere decir un 29.7% de efectividad. En base a ello, se demuestra que existe una

relacion baja entre la variacion del precio y el compromiso del estudiante.
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Contrastacion de la cuarta hipdétesis especifica

Para validar las hipétesis en la presente investigacion se aplico el andlisis de

significancia estadistica que se detallar4 a continuacion:
a) Plantear la hipotesis

H4: Las variaciones de las pensiones afectan la motivacion del estudiante en una

institucion de educacion superior.

HO: Las variaciones de las pensiones no afectan la motivacion del estudiante en

una institucion de educacion superior.

b) Estadisticos de prueba:

Tabla 13: Rho de Pearson para la cuarta hipétesis

Correlaciones
;Considera ¢Afirmaria
que la que se siente
pension que motivado
esta pagando respecto a
actualmente sus estudios
es enla
adecuada? institucion?
¢Considera que la Correlacion de Pearson 1 538"
pension que esta ) i
pagando actualmente es S (bilateral) <.001
adecuada? N 80 80
¢Afirmaria que se siente Correlacion de Pearson 538" 1
motivado respecto a sus S ;
estudios en Ia Sig. (bilateral) <.001
institucion? N 80 80

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: Elaboracion propia (2021)

c¢) Analizar indice de correlacion

Rho Pearson = 0.538 = 53.8%
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Interpretacion

Segun el analisis realizado se determind que existe una correlacion de 0.538, esto
quiere decir un 53.8% de efectividad. En base a ello, se demuestra que existe una

relacion moderada entre la variacion del precio y la motivacion del alumno.
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4. Estimacion del costo del proyecto

4.1. Estimacion de los costos necesarios para la implementacion

Implementacion del programa digital “New News”

Las areas de marketing y comunicaciones deben generar una orden de servicio al
area de finanzas para la adquisicion de materiales y equipo audiovisual que serviran
para la realizacion de dicho espacio informativo transmitido en las mismas redes
sociales del instituto estudiado. Para ello se necesitaran 3 practicantes de la carrera
de comunicaciones, 2 del area de disefio, 2 de marketing, los cuales seran
evaluados y posteriormente seleccionados por 2 profesores a cargo del proyecto

en mencion.

Con lo referente al equipo se estarian adquiriendo aros de luz led, cAmaras semi
profesionales, tripodes, microfono especial para entrevistas, entre otros. A
continuacion, se detallan los gastos correspondientes para la implementacion del

programa y gastos de personal:

Tabla 14: Presupuesto de la implementacion

OBJETIVO DETALLE | CANTIDAD | um | cosTo PLAZO EN MESES | TOTAL
PERSONAL
Profesional 2 Unidad S/ 1,000.00 12 S/ 12,000.00
Practicante 7 Unidad S/ 930.00 12 S/ 11,160.00
ol EQUIPOS
Implementacion .
" Aro de luz 3 Unidad
de programa "New -
" Camara
News .
sem Proporcionado por la institucion
profesional 2 Unidad
Tripodes 2 Unidad
Micréfonos 3 Unidad

TOTAL S/ 23,160.00

Fuente: Elaboracién propia (2021)
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5. Desarrollo de la propuesta de innovacién

5.1. Alcance esperado

Con la creaciéon del programa “New news” se busca fomentar la comunicacion
directa entre estudiante e institucion, dando los alcances sobre algin cambio dentro
de esta, ademas de proporcionar alguna noticia sobre licencias obtenidas, leyes
gue puedan modificar el estatuto estudiantil, cambios en la malla curricular,
convenios, logros, tutoriales sobre algunos procesos internos y/o pagos, entre

otros.

Desde esta perspectiva, el alcance esperado es que el estudiante no sienta esa
dejadez por parte de la institucion, que tal sienta que es una parte fundamental de
la organizacion y que este ultimo se preocupe por él. Ademéas de ello, con el
programa en mencién, los alumnos participantes del proyecto podran
desenvolverse en su ambito de manera profesional y desarrollar habilidades
interpersonales, ya que estardn a cargo de que el programa funcione, sumando

responsabilidades.

Por altimo, se buscara también obtener auspiciadores del programa, priorizando a
empresas creadas por los mismos alumnos del instituto e instituciones educativas

donde se podra tener algin convenio de caracter educativo e, incluso, laboral.
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5.2. Descripcion del mercado objetivo real o potencial del producto o servicio

o forma de comercializacién innovadora

El mercado objetivo que abordaremos con el presente proyecto es aplicable para
todos los alumnos de todos los programas del instituto investigado. La difusion del
programa serd netamente digital, en las mismas redes sociales del instituto
(Facebook, Instagram, YouTube) en donde, un dia en especifico de la semana, se
hara una entrevista con algun director de carrera o profesor que puedan abordar

una temética en especifico.

Continuando esa linea, durante la semana se pondran, en las mismas redes
sociales, noticias importantes y explicadas en videos colgados para que puedan

estar actualizados ante cualquier norma, ley, cambio que afecte a los estudiantes.

Por ultimo, se dejara también tutoriales de procesos que tengan que realizar los
estudiantes en diferentes contextos, los mismos siendo explicados bajo un lenguaje
llano y sumamente amigable. Ello, porque se ha encontrado que la informacion esta
disponible, pero muchas veces es omitida, lo cual puede mejorar mediante un canal
de comunicacion mas completo. Finalmente, se dara chance a que el alumno tenga
una participacion activa, con encuestas semanales que permitan elegir

problematicas que deseen que se aborden.
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5.3. Descripcion de la propuesta de innovacion

5.3.1. Diagnéstico situacional

Antecedes de la empresa

La presente investigacién aborda a una institucion privada del sector educativo que
se encuentra funcionando por mas de 25 afios en el mercado, teniendo sedes en
distintos distritos de Lima. Gracias a su prestigio como uno de los mejores institutos
de la capital, cuenta con mas de 11,500 alumnos y 600 docentes a la fecha, es por
ello, que ofrecen mas de 25 carreras técnicas divididas en 6 areas, una educacion
ejecutiva divida en diplomados, cursos cortos, educaciéon corporativa y carreras

ejecutivas.

Recientemente han obtenido la autorizacion por parte del estado para dictar clases
gue puedan otorgar el grado de bachiller académico estudiando unos créditos
adicionales; este rubro se encuentra dividido en solo 3 carreras actualmente, pero

tienen la intencion de aperturar mas a futuro.

Dentro del publico objetivo encontramos a jovenes de 17 afios en adelante,
priorizando los sectores socio econdémicos A y B, asimismo, la pension oscila entre
S/.800 y los S/.590. Ademas, la institucién cuenta con un programa de becas para
los alumnos que obtengan altos puestos en cada carrera, de acuerdo con el

promedio ponderado, estas son del 75% y 50% respectivamente.

A su vez, tienen un programa de descuentos si se cancelan un determinado nimero
de cuotas de ensefianza, basdndose en la cancelacion de matricula o algunas
cuotas previo vencimiento. Por otro lado, cuenta con una biblioteca en cada sede,

pero por tema de pandemia, esta se encuentra cerrada en la forma presencial, no
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obstante, se actualizé a una biblioteca virtual bastante limitada, que se encuentra

en su misma pagina web.

En el tema de empleabilidad, la institucion tiene su propia bolsa de trabajo para que
los estudiantes puedan realizar sus practicas pre profesionales, que es requisito
indispensable para que se puedan graduar. A ello, se agrega un portal que también

va dirigido hacia sus egresados que actualmente no cuentan con empleo alguno.

Antes de que se suscite la pandemia por el virus de la COVID-19, se tenian
diferentes actividades y programas que se han ido cancelando, por ejemplo: se
tenian buses con horarios programados para que puedan trasladar alumnos entre
las distintas sedes que el instituto tiene, también otorgaban descuentos en
establecimientos de comida répida, gimnasios, tiendas de ropa, entre otros.
Finalmente, se realizaban ferias de empleabilidad para los alumnos que no

estuvieran laborando y era de libre eleccion con cupos limitados.
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5.4. Procedimiento para la propuesta de mejora

5.4.1. Planteamiento de matriz FODA/MEFI/MEFE

Tabla 15: Matriz FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Equipo de grabacion y transmision
existente y aprovechable.

Plataformas sociales con acceso libre y
de facil conectividad.

Locaciones permisivas para desarrollo
del proyecto.

Marcas en blasqueda de promocion y
patrocinio.

Profesionales interesados, diversos y
formados por la misma institucion.

Alternativas de compensaciones con el
mismo alumnado, como becas,
descuentos, entre otros.

Alianzas estratégicas con diversos
medios de comunicacion y
patrocinadores.

Alto interés en la tematica abordada,
mostrado en la ayuda ¢opfinua dada en
grupos de redes sociales.

Docentes expertos en el rubro de
tecnologia y conectividad.

Constante demanda del servicio
basado en el ingreso de alumnos
perenne.

DEBILIDADES

AMENMNAZAS

Presupuesto limitado de inversion.

Temas con limitaciones restrictivas
planteadas por la misma institucion.

Profesionales con poca experiencia
laboral.

Rebrote de la pandemia, derivando en
nuevas restricciones.

Alta rotacion de alumnado, mermando
el desarrollo a largo plazo en el
proyecto.

Posicionamiento de otros medios de
comunicacion ya establecidos en redes
sociales respecto a la institucion.

Ruta de ingresos indirecta ( a través de
patrocinios o retencion del cliente en el
servicio de ensefianza previo)

Contagios a nivel interno o temor al
Mmismo.

Fuente: Elaboracion propia (2021)
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Tabla 16: Matriz EFI

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS (EFI)

Fortalezas Peso | Calificacién | Ponderado
Equipo de grabacidn y transmision existente v | 0.15 4 06
aprovechable.

Locaciones permisivas para desarrollo del 015 4 06
proyecto.

FProfesionales interesados, diversos y 010 3 0.3
formados por la misma institucion.

Alianzas estratégicas con diversos medios de | 0.05 3 0.15
comunicacién y patrocinadores.

Docentes expertos en el rubro de tecnologia y | 0.10 3 0.3
conectividad.

Debilidades

Presupuesto limitado de inversidn. 0.15 3 0.45
Profesionales con poca experiencia laboral. 0.05 3 015
Alta rotacion de alumnado, mermando el 015 3 0.45
desarrollo a largo plazo en el proyecto.

Ruta de ingresos indirecta ( a través de 010 1 01
patrocinios o retencidn del cliente en el

senvicio de ensefianza previo)

Total Ponderado: 3.1

Fuente: Elaboracién propia (2021)

Tabla 17: Matriz EFE
MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNDOS (EFE)

Oportunidades Peso | Calificacién | Ponderado
Plataformas sociales con acceso libre y de 010 4 0.4

facil conectividad.

Marcas en blsqueda de promocion y 0.05 3 0.15
patrocinio.

Alternativas de compensaciones con el 0.15 4 0.6

mismo alumnado, como becas, descuentos,
entre otros.

Alto interes en la tematica abordada, 010 3 0.3
mostrado en la ayuda continua dada en
grupos de redes sociales.

Constante demanda del servicio basado en el | 0.15 3 0.45
ingreso de alumnos perenne.

Amenazas

Temas con limitaciones restrictivas 0.10 4 0.4
planteadas por la misma institucidn.

Rebrote de la pandemia, derivando en 015 2 0.3
nuevas restricciones.

Posicionamienio de otros medios de 015 3 0.45

comunicacion ya establecidos en redes
sociales respecto a la institucion.
Contagios a nivel interno o temor al mismo. 0.05 3 0.15

Total Ponderado: 3.2
Fuente: Elaboracion propia (2021)

En ambas matrices se obtiene un resultado ponderado superior a 3 unidades, por
lo que se evidencia la preparacion planteada por el proyecto, soportada por la
organizacion, para desarrollarse en el contexto actual de manera bastante

satisfactoria.
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5.4.2. Desarrollo del proyecto de innovacion
Elemento 1:

La presente investigacion se estructura de manera adecuada, bajo un lengua llano
y amigable, para una presentacion con los coordinadores y encargados de la
institucion educativa, buscando aprobacion, respaldo y el presupuesto necesario
para poder convertirse en un proyecto aplicado. Esta presentacion pasara todos los
filtros previos, adaptandose previamente con la cultura organizacion en busqueda

de garantizar dicha aprobacion.

Figura 9: Introduccion del proyecto en la institucion

:Es aprobado?

Primera Mejora y Esquema de FeEETRET
reunién con la adaptacion del presentacion > —> n'?archa
institucién proyecto definido sl
NO -~

Se corrige
adecuadament
e
| S —

Elemento 1

h 4

Se vuelve a
presentar

| —

Fuente: Elaboracién propia (2021)

Elemento 2:

Partiendo de la investigacion desarrollada previamente, se introduce un programa
de reclutamiento de personal requerido para la puesta en marcha de la alternativa
de solucion. ElI mismo, buscard incluir a estudiantes y graduados de la institucion
educativa, siendo una oportunidad de desarrollo profesional, asi como adquiriendo
de primera mano las solicitudes y exigencias que el entorno estudiantil tiene hacia

la institucion.
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Se genera una campafa publicitaria previa, con la motivacidon subjetiva necesaria
gue invite a todos los interesados a formar parte activa de tal proyecto. Ello,
pudiendo hacerse mediante la participacion directa de docentes, asi como
escogiendo un lugar predilecto para resolver dubitativas y dar alternativas de

solucion a guejas mediante la comunicacion constante con asesores de la entidad.

Figura 10: Comunicacion con los posibles participantes

Se elabora un Se elaboran Se plantea una

plan de campanas dingas a reuniaon previa Se lleva a cabo
reclutamiento alumnaos y con los Ia reunién
de personal semejantes interesados

Elemento 2

Los interesados
absuelven sus

dudas e
inguietudes

Fuente: Elaboracién propia (2021)
Elemento 3:

Se plantea el local de grabacion, basandose en factores como espacio,
accesibilidad, equipos disponibles, entre otros. Dicha eleccion se llevaria a manera
conjunta con los estudiantes, en un consenso producto de encuestas e
inclinaciones de matricula, determinadas de forma previa. Se lista el equipo

necesario, asi como se establece una evaluacién de su funcionalidad.

En paralelo, se filtra de entre las personas reclutadas a los que ocuparan los

puestos requeridos.

Figura 11: Requerimientos para las grabaciones
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;Es aprobada?
Se definen a las Se plantea el Se le muestra a

personas que local de los »-
participaran grabacion participantes

Se muestran
ubicaciones
alternativas

Se define el
equipo
necesario para
abastecerlo

Elemento 3
A 4

Fuente: Elaboracién propia (2021)

Elemento 4:

Se dan las primeras fechas para las pruebas de emisiéon, lanzando el programa
restrictivamente a una pequefia muestra, entre alumnos, docentes y ciertos
interesados de la organizacion. Se evalta la fluidez, asi como el grado de
asertividad en los temas a tratar por parte de los presentadores. En conjunto, los
espectadores dan su opinion, dando como resultado la confirmacion de un tiempo
estandar para las transmisiones, asi como la cantidad de partes que tendra, las

campafas publicitarias que puedan complementarse, entre otros detalles.

Figura 12: Lanzamiento previo a la muestra

Es aprobado

Se define una

muestra entre Se obtiene un -
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Se plantean
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Se define la
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programa

Elemento 4
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mejaras de
tiempos y
publicidad

Fuente: Elaboracion propia (2021)
Elemento 5:
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Se evallan puntualmente los horarios y las fechas en que se emitiran los primeros
programas. Ello podria hacerse de acuerdo al registro de llamadas en la institucion,
teniendo en cuenta que las temporadas de matricula, de exdmenes, entre otros
espacios puntuales, puedan ser los que inciten mayor interés por parte del puablico

objetivo.

Finalmente, se lanzan las campafias publicas que mostraran las fechas de
transmisiones a través de las redes sociales. Se estableceran descuentos y

beneficios atractivos semanales para incitar a la gente a asistir las primeras fechas.

Figura 13: Lanzamiento del proyecto

= Se define Ia “e lleva a cabo
T mejor fecha =2 L5 T exitosamente la
E camapana .

o para el primera

lanzamientao transmision

publicitaria

Fuente: Elaboracion propia (2021)
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5.5. Impactos de la propuesta de investigacion

Impacto econémico

En un sentir econdmico, el proyecto en primera instancia sera sostenido por el
mismo instituto, ya que se requiere la inversion de este para la adquisicion de
diferentes materiales y equipos para su realizacion. Luego de ello, y con las
alianzas estratégicas o auspicios con otros institutos, universidades, empresas y/o
startups de los propios alumnos, el proyecto sera sostenible, inclusive generando
ganancias, amortizar los sueldos de los colaboradores, realizar compras de mejores

equipos, entre otros.

Desde la perspectiva de los practicantes, este impacto econémico se torna de una
manera positiva, ya que sus remuneraciones pueden ir orientadas hacia el pago de
sus cuotas de ensefianza y contribuir con la canasta familiar; en el caso de los
profesores se torna de igual manera, con la remuneracion correspondiente, tienen
un ingreso extra hacia su canasta familiar, ya que ellos aun se mantendran con las

labores de ensefianza en dicho instituto.

Impacto social

Desde una perspectiva social, el impacto que generaria dicho proyecto es el de la
comunicacién directa con el alumnado. A diferencia de periodos anteriores, la
realizacion de este proyecto busca ser transparentes con ellos, manteniéndolos
actualizados ante cualquier cambio, brindando informacién ante cualquier beneficio
gue puedan obtener y, a su vez, brindarles tutoriales o formas dinamicas de poder
resolver problemas ellos mismos para disminuir la saturacién de solicitudes de
contacto con el area de atencion al alumnado o comunmente llamado el area de

plataforma de servicios. Ademéas de ello, en el proyecto, se buscara realizar
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acciones de ayuda hacia comunidades de bajos recursos, contando con la
participacibn de los mismos alumnos, realizando diferentes campafias de
concientizacién, concursos, sorteos entre otros. Por otro lado, a los practicantes se
les estara formando como futuros profesionales en sus distintos rubros y tendran la
capacidad de adquirir diferentes habilidades que se requieren hoy en dia como el
trabajo en equipo, aprender a seguir ordenes, trabajo bajo presién entre otros, todo

ello con el fin de formar buenos profesionales.

Impacto ambiental

El proyecto mediante la promocién de un impacto positivo en su comunidad de
estudiantes, pretende servir de modelo a seguir para otras organizaciones,
convirtiendo el contacto horizontal entre publico objetivo y entidad mucho mas

comun de lo que era anteriormente en el mercado.

Es asi, que se formaran antecedentes de comunicacion efectiva y de alumnos que
revaloricen mucho mas a sus instituciones educativas, pudiendo combatir el

rechazo perenne que tiende a haber hacia dichas entidades.
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6. Conclusiones

En este punto, se concluye que existe una correlacion significativa entre la
variacion de precios y la aceptacion del alumnado. Ello podria ser
relacionado con la expectativa que tiene el estudiante al elegir una oferta de
estudios superiores diferente a la universitaria, esperando asi,
principalmente, tener una accesibilidad econémica mayor. En paralelo,
actualmente, por el contexto propiciado por la pandemia, se deduce que el
publico objetivo rechazaria toda manifestacion poco empética, la cual, podria
ser un incremento en el costo de aprendizaje, por mas justificacion objetiva
a la que pueda deberse.

En conjunto, se concluye que existe una correlaciéon leve entre la percepcion
de la ensefianza propuesta y la variacion de los precios. Ello podria deberse
a que el costo elevado de un servicio se faculta, frecuentemente, por la
calidad y prestigio del mismo. De esta forma, un costo mayor 0 menor, no
necesariamente va a condicionar la postura que se tenga respecto a los
medios de ensefianza, los cuales podrian ser realmente buenos, sin
embargo, insuficientes para garantizar la comodidad y aprobacion del
publico objetivo.

Respecto a los servicios complementarios y la variacion de precios, dicha
correlacion aumenta a un grado moderado. Ello podria deberse a que
anteriormente las pensiones, aparte de cumplir con todo lo que respecta a la
educacién, llevaban consigo beneficios en diferentes establecimientos
como, por ejemplo, descuentos en restaurantes de comida rapida, tiendas
de ropa, cafeterias, centros de idiomas extranjeros, traslado entre sedes del

instituto, entre otros. Al haber un incremento en las pensiones, los alumnos
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buscan qué ofertas adicionales o beneficios brinda el instituto, en caso de
una disminucion desean saber qué beneficios han sido restringidos. En
paralelo, ellos podrian exigir una oferta complementaria acorde a la
coyuntura actual, muchas veces ligada a tecnologia, asi como otras
instituciones han podido ofrecer actualmente.

En paralelo, se concluye que existe una correlacion baja entre las
variaciones de precios y el compromiso del estudiante. Ello podria deberse
a que una persona que invierte mayores cantidades en un servicio, puede
esforzarse adecuadamente para obtener del mismo el maximo provecho
posible, incluso, aunque esté en desacuerdo con algunos componentes de
la oferta.

Finalmente, se concluye que existe una correlacion moderada entre las
variaciones de precio y la motivacion del alumno. Ello es posible mediante el
rechazo que puede ocasionar el alza de precios o la existencia de una oferta
diferente a los nuevos ingresantes, derivando en un negativo impacto

subjetivo latente en el publico objetivo.
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7. Recomendaciones

En cuanto a la aceptacion del alumnado, se podria invertir en un lenguaje
mucho més horizontal con el mismo. Siendo el caso que, las variaciones de
precio, pueden minimizar el rechazo entendible en el cliente a través de una
oferta mucho mas completa y amigable. En conjunto, se deben ofrecer
oportunidades y beneficios, los cuales han sido reducidos en demasia en el
contexto de Covid-19, no obstante, se deberia priorizar la mejora constante
de la interaccion entre los interesados.

En paralelo, la percepcibn de la ensefianza puede ir relacionada
directamente con el aumento del costo del servicio, ya que la expectativa de
la calidad del mismo, se incrementa con el pago de un mayor monto. La
recomendacion principal seria mantener la calidad de ensefanza y
mejorarla, en la medida de lo posible, con profesores mas reconocidos del
medio. Por otro lado, siendo el hecho que la organizacion se esti
transformando de un instituto a una escuela de nivel superior, seria ideal
promover la investigacion en los docentes.

Con referencia a los servicios complementarios, recomendamos la
implementacion de alianzas estratégicas con otras instituciones educativas;
por ejemplo, ofrecer ciertos descuentos en mas centros de idiomas o lugares
de capacitacion, descuentos en diplomados o alguna otra carrera para los
egresados, entre otros incentivos. Todo ello permitiria fidelizar al alumnado
y que sientan que a pesar de disminuir o incrementar la cuota de ensefianza,
tienen servicios complementarios a los cuales les pueden dar buen uso.
Respecto al compromiso del estudiante se plantea elaborar incentivos de

asistencia en base a un impacto subjetivo de amabilidad, compafierismo y

74



otros valores que seran desarrollados en la institucion; estos seran
promovidos en campafas en las redes sociales de la organizacion y las
diferentes plataformas de comunicacion que maneja el centro educativo. Asi,
también, reconocimientos al estudiante que obtenga buenas calificaciones
en el semestre académico y darlo a conocer en una campafia de
comunicacién hacia toda la comunidad estudiantil para incentivar que los
alumnos se esfuercen y que gracias a ello puedan obtener cierto
reconocimiento, premios, entre otros.

En cuanto a la motivacién del estudiante, se busca que este se encuentre
mas comodo con su casa de estudios; en base a ello y mediante al programa
gue se plantea implementar, se buscaria demostrar al alumnado que la
institucion se encuentra preocupada permanentemente por ellos,
manifestandose mejorando los canales de servicios de atencion al
alumnado, tener una pagina web mas didactica y manteniendo informados a
estos de algun cambio o mejora con el programa de mejora presentado en

la investigacion.
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Anexo 1: Matriz de consistencia

MATRIZ OE CONSISTENCIA

TITULD: indice de aceptacion de las mueras escalas de precio por parte del alumnado de wna institucion educativa privada en el ako 2021

Problema Objetivos Hipétesiz FARIAELE | Varizciones de precie de precio ok institncicn cancativa
Problema | Objetivo | Hipdtesiz | i .
. Dimensiones Indicadores Cuestionario
Principal | Gereral | General
Monka Congidera que la pensian que estd pagando actualmente ez adecuada,
Precioy Wariaciones Ha encantrade un sumenta en ol costa del servicio actual en comparacian a periodas ankeriores
Las alkeracionss
 Cudnto Dicterminar en | variaciones de
) H : : " T I I T
influpen las qué medida | los precios de Dizponibilidad Conzidera que ¢ han aperturada hararios amigables y de acuerde o la demanda
influgen laz | las pensiones | | oyiricacian del

variacianes de

Eivcas y promaciones

Considera que existen descuentos o becas suficientes para of alumnado

. variaciones de | influyen, en ;
laz pensianes o W ! precio
o | los precios de [ gran medida,
&h la aceptacion las penziones enla
5 pnsions - — - — - - - -
del alumnada ¥ . Mejora del servicio Percibie que ¢l servicio ha mejorado en comparacion al periode anterior
d en el alumnade [ aceptacion | Sarvicio central = - - -
) -t?tu“?' de una del alumnada v Tltmp.-:-.-:l-z cotudio Cree que ¢l tiempo de clases Flan.teanl:l::- it ol mas a-:lr:-.:u.ad-:' : _ :
'"-d' fhucian instibucidn deuns | complementario Eineficios Caongidera que la oferka de la institucion incluye beneficios complementarios sobre otros servicios [comida, sald, entre atros)
educakiva . T
superior? cducativa inzkitucidn
Supenar: SUpLTiar. cducativa Fluje de infarmacién Exizte una comunicacidn bilateral satisfackoria, en relaion 2 log pages entre | institucian y usted,
superior. | Comunicacidn | Disponibilidad de infarmacian | S le informan opartunamente las variaciones de precios que pueden darse 2 futur,
depages | Postura ante | oferta Coudl cree gue seriz un precio adecuade para o servicie ofertada y por qué
Problemaz Obijetives Hipdtesis VARIABLE 2: fadice de zceptacicn del slemazde
capecificas cspecificas | especificas | Dimensiones Indicadares Cueztionario

fia1

o

Lann rudre

Responsabilida
d del alumne

Tlancjo de recursos

Ha sida capacitade para el manejo de laz herramicnkas virtuales disponibles

Asignaciones

Cumple con las actividades de los cursos cficazmente

Compromisa
del alumne

Metas personales

Alcanga los objetives acadimicos csperadas

Entuziasma

Afirmaria que st siente motivade respects 3 sug estudios en l ingtitucidn

Percepeidn d la
-

Ensefianza

En bérminos generales, estd satisfecho con la ensefanaa propuesta por los docentes

Herramicntas proporcionadas

En términas generales, estd satisfecha con laz herramicntaz brindadas para los curzos

Evaluacion:s

Afirmaria gue la metedalegia de evaluacian del aprendizaje ha zide l adecuada pars o medalidad virtal

Oportunidad de mejora

AT o T 7
By mejoraria en el servicio de ensenanza y por que

Percepeién de
servicios
complementaria

-
=

Frecuencia de incidencia

Con qué Frecuencia sucle comunicarse con el drea de atencidn 3l alumno por algin incidente

Tiempa di atencién

Fiecib e una respuesta rapida y satisfactoria

Trazcendencia de incidencia

Ha recurrida a berceros y entidades requladaras por alguna queja respecta a lainstitucién educativa

Qportunidad de mejora

Bud mejorariz en log servicios complementarios w por qud

| El zombreade hace referencia a laz prequntas cualitativa
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Anexo 2: Matriz de operacionalizacién de variables

OEFTHICICN OEFTHICICN ESCALA DE
VARIABLES COMCERTUAL | COPERACIOMAL DIMENSIONES INDICADORES MEDICION MEMS
=] bl
m2 o5 i ) Monto 1
& ZZE ER- == Precio y Variaciones 2
2 Beo3 EEC w2 alteraciones
E (= n..E =1 cC
5 s£ac2,a g 2 o Disponibiidad 3
o - - 2.5 E Q2 o5 Justificacion del -
-5 S EBE52E2 C . Becas v promociones 4
W = - = @ o recio
g3 sEpfgs o B i ORDINAL
= o m - m o+ W »
E_ S 223 Eﬂu - ‘g &3 Mejora del servicio i)
=] 2E 2 ota £ 7 Servicio central y | Tiempo de estudio 5
% = ] =™ @@ T |
2 5 5a=2c88 E complementaric |Beneficios 7
c Ao S o= WD
8 £ R 55 :
8 F52 8 oo Flujo de informacion g
T = E 2 -'E ° E E,g Comunicacion de |Disponibiidad de informacion g9
§ -5% = 5% (] E pagos Postura ante la oferta ABIERTA 10
m o om (=
L) @ m -
ﬁ o L ° g g Respensabilidad Ezrnﬁzgjnr:;ursus ;
= E-fs ZE S del alumno g
E 25 S g =
% E a z E % E % Compromiso del | MEtas personales 3
L mEgE Eu g : Entusiasmo ORDINAL f
c w3 EE T 2 E alumno
Q = O
o = EEE £ % E o Ensefianza g
E E E o = = E % % Percepcion de la |Herramientas proporcionadas &
& EE —c= 25 2 ensefianza  |Evaluaciones 7
z R -g oz Oportunidad de mejora ABIERTA 2
i - S a % 2o , Frecuencia de incidencia ]
[ I oo o 0 i -
g Sc:h SEE PRTCepcion 4 Iy mpo de atencion ORDINAL |10
= =5 E 2 g Servicios T Senca de nodens
.. = &5 a complementarios rascendencia de incidencia 11
= w a © " Oportunidad de mejora ABERTA 12
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Anexo 3: Instrumentos de recolecciéon de datos

CUESTIONARIO PARA MEDIE LA ACEFTACION DEL ALUMNADO
La informacion que presente s totalmente amonima ¥ &= mantendra wna absoluotz confidencialidad sobre [2
mispia Este ipstrumento forma perte de um frabzjo de imvestizacion ¥ servira pera idemtificar el mivel da
acepiacion del alumnads de uma imstitocion educativa soperior de caractsr en |3 achumlidad, verificands su

zprobacion respacts 2 Lz oferta v distintos zervicios.

Marque con una X aquella respuesta que considere conveniente de acuerdo a la siguiente escala

. . = e
Ymez | Barameatc | O PR
1 2 3 4 5

V1 Indice de aceptacion del alumnado

L4}

Considera gue lz pension gue esta pagando actuzlmente 2= adecuada

iHa encontrado un aumento en &l costo del servicio de un ciclo en comparacion
3 pericdos anteriores?

{Considera que se han gpenturadg horarios amigables y de acusrdo ala
demandz?

iConsidera que existen descusntos o becas suficientes pars el alumnado?

iPercibe que el servicio ha mejorado en comparacion al periodo antericr?

iConsidera que el tiempo de clases planteado 2= el mas adecuado?

iConsidera que I3 oferta de lz institucion incluye beneficios complementarios
sobre otros servicios?(comida, salud, entre otros)

#Existe una comunicacion bilateral satisfactoria, en relacion a los pagos, entre la
instibucion y usted?

iConsidera que le informan oportunaments las variacion2s de precios que
pueden darse & futuro?

0

iCual cree que seria un precic adecuado para el servicio ofertado? é Por que?

FREGUNTA ABIE

ATA

11

12

13
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CUESTIONARIO PARA PROFUNDIZAR SOBRE LAS VARIACIONES DE PRECIOS

La informacion que presente 22 totalmente amonima ¥ 52 mantendra wma sbseluta confidencialidad sobre L2
misma Este instramento forma parte de un trabaje de imvestizacion ¥ servira para identificar loz aspectas del
incremento da precio: deptro de la ofertz brindada par una mstitucion educativa superior de caracter fecnico,
buscandn profordizar en l2 aprobacion v justificacion de 21 planteamiento por la arganizacion.

Marque con una X aquella respuesta que considere conveniente de acuerdo a la siguiente escala

. & . - Y =
N a frocucricmomic
1 1 3 4 5

VI Variaciones de precios 1 1 3 4 5
. dHa sido usted capacitado para &l manejo de las herramisntas virtuzles

disponibles?
2 |éUsted cumple con las actividades de los curses eficazmente?
3 |éConsidera que alcanza los objetivas academicos esperados?
4 |éAfirmaria gue se sisnte motivado respecto a sus estudios en 3 institucion?
s En termincs gEenerzles: (Esta satisfecho con |z ensenanza propussta por los

docentes?
s En térmings generzles: (Esta satisfecho con las herramientas brindadas para los

cursos?
- iafirmaria gue |z metodologia de evaluacion del aprendizaje ha sido |a

adecuada para la modalidad wirtual?
g |£0ue mejoraria en el servicio de Bns=Nanza® :iPor qué?

FPREGUNTA ABIERTA

s iCon qué frecuencia suele comunicarse con el area de atencion al alumno por

algln incidents?
qp | eF-ecibe una rezpuesia rapida y satisfactoria?
11 :Ha recurrido a terceros v entidades reguladoras por alzuma queja respecta a la instihacion

educativa?

;(Jue mejorana en lo: 2emviclos com ina? cPor que?
1z |sQue ] plementarios? Por qus PREGUNTA ABIERTA
13
14
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Anexo 4: Validacién de expertos

INFORME DE JUCIO DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE

INVESTIGACION

+I- DATD S GEMERALE &:

1.1, Agedlidos y Momires del sxpero: Mg, Bib. Rocans Secande .-"-Il:p.':lrru:r||."l.|.':.|ri|.'iu

1.2, Cargo e institucion del experta:

1.3, Mombe del instrumsanis

1.4. fAutar del nstrumento:

1.5, Tituke de & ireestigacion

Looanle

15IL

Cuestionans

wictor Emilio CGisneros Kanngue y Cscar Riodngo Mogollon
Rospiglios:

Indice de aceptacion gel alurmnada hacia 155 vanaciones de

20

precio de una instiucicn educafiva privada superioren 2l ano

IL 4 SPFECTOS DE VALIDACIOHN:

WALIDAC M

Caflolsnts Regular |Eusms KUy Exoslanis
CRITERID® IHDICADOREE Duams
00-20%% 21-40% |41-830% | &1-80% | E1-100%
Esla formukeda pon ®
1. CLARIOAND lenguaje apropiado ¥
espacifcn
. ] Esla sdpresade &n ®
2. QBIETMDAD conducias cbsarsablos
. Adecuado al avance di la u
3. ACTUALIDAD clencla y tecnologia
4. ORGAMIZACIIN Exbshe ongan zackdn Mgl ca "
. = Comprende os aspecios ®
5. EUFICIENCIA en cantidad v calidad
Adecuadn para  walorar ®
B. MTEHCIOHMALIDGD aSpacion di: las
esirategas
o _ Basados ©n  aspocios ®
7. CONSISTEMCIA oS chenifons
Enire 0% indices u
H. COHEREMCIA Indicadores ]
Al mans ores
e La esialegla responds al n
0. METODOLOGH propisio del diagndsion
El Insi rumanio 25 ®
10. FERTIMERCIA funcianal pam el
propasio i la
InwesBgacitn
PROMED D DE 0%
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PEATINENCLA. DE LOE [TEME O REACTIVO E DEL INETRUMENTD

N ETFRUMENTO AUFIHENTE MEDIAMEAMENTE IHAUFICIENTE
AUFICIENTE

T *

T 2

T 3

Tz <

T 5

lem B

lem 7

lem B

T 9

e f

e f

T *

T *

T *

T *

T *

=] 21 L] d | L B2 =] 23

T *

T *

L]

e f

tam 20

Tam 21

Iam 22

tem 23

larn 24

lam 25

lam 26

lam 7

ElE|=x|x|Z|x|=|2]|=|=|=]|=|=|x|=|=|=2]|=2]|=]|=]|=]|=]|=]=]|=]|=]=]=

Iam 28

ul. PROMEDID DE VALORACION: _ EBE 5. W OPIMIGN DE APLICABILIDAD:
L& b B insrumenln puede ser an o, b oo £t Eaboraadn
L JEI insirumesnio disiss sar mdporods anles. o e apioads

Luger v fscha: O7. 07 202 Firma dal sapsaris

IOMI N* &1881480
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