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Resumen Ejecutivo
La universidad Federico Santa Maria es considera por muchos una de las mejores
universidades del pais, en donde prevé un crecimiento de primer nivel en la educacion de su
estudiantado. Es considera la mejor universidad regional y una de las mejores a nivel
nacional, trayendo consigo inclusive prestigio internacional, caracterizandose principalmente

por su calidad en su plan de estudios.

Su posicionamiento de marca le ha generado un gran nivel de captacion de talento,
aun asi, informacion basa en la historia de la institucion, los éxitos del pasando no tiene por
qué solventar los resultados del futuro, frase fundamental de los tiempos actuales, en donde
impulsados por la tecnologia, las generaciones cambian cada vez méas rapido y no se pueden

utilizar las mismas estrategias de antafio, ni usar solo como base el éxito del pasado.

Este proyecto busca analizar y determinar el posicionamiento de marca actual de la
Universidad Federico Santa Maria, en un segmento geografico especifico, la region
Metropolitana de Chile, para asi obtener una base informativa en las futuras tomas de
decisiones. Para esto se realizard un estudio de mercado en donde se espera obtener resultados
concluyentes con base en como es vista la universidad, si es conocida, los segmentos que
abarca, entre otras variables. Se espera que este proyecto fortalezca la marca de la USM en
términos de como es vista por su publico objetivo y asi pueda realizar una mejor captacion

de talento en las distintas areas de la region.



Abstract
The Federico Santa Maria University is considered by many as one of the best universities
in the country, where it foresees a first level growth in the education of its students. It is
considered the best regional university and one of the best nationally, bringing with it

international prestige, characterized mainly by the quality of its curriculum.

Its brand positioning has generated a high level of talent attraction, even so, information
based on the history of the institution, the success of the past does not have to solve the results
of the future, fundamental phrase of the current times, where driven by technology,
generations change faster and faster and can not use the same strategies of yesteryear, or use

only as a basis the success of the past.

This project seeks to analyze and determine the current brand positioning of the Universidad
Federico Santa Maria, in a specific geographic segment, the Metropolitan Region of Chile,
in order to obtain an informative basis for future decision making. For this purpose, a market
study will be carried out in which it is expected to obtain conclusive results based on how
the university is seen, if it is known, the segments it covers, among other variables. It is
expected that this project will strengthen the USM brand in terms of how it is seen by its

target audience and thus be able to better attract talent in the different areas of the region.
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1. Introduccion
El presenta estudio busca analizar y determinar el posicionamiento de marca actual
de la universidad Técnica Federico Santa Maria como requisito para postular al titulo de

Ingeniero Comercial de dicha universidad.

El presente estudio es de suma significancia para mi, debido a que durante mi proceso
de seleccion pase por dificultades amomento de encontrar una universidad a la que realmente

quisiera asistir y presentaba un desconocimiento total por esta institucion.

Tomar una decision en cuanto a donde estudiar puede ser crucial para una persona
que quiere desarrollar mas su educacion y avanzar al mundo laboral, las universidades cada
vez mas amplian sus horizontes y crean distintas formas de llamar la atencién, es por esto
que se debe tener informacidn actualizada a como el publico objetivo capta la informacion,

por qué redes de contacto y qué factores de éxito son los méas importantes.

En chile, existe un gran ndmero de instituciones de educacién superior, siendo
algunas muy especificas que sobresalen entre los demas y que al mismo tiempo son
consideras como las mejores del pais. El desarrollo de marca no es proceso facil, es por esto
que siempre se debe estar en la vanguardia con respecto a la informacién y propuestas de
marketing, es por esto que se buscara analizar qué factores, que segmentos, métodos de
comunicacion, etcétera son los que mas afectan al publico objetivo, informacion tal que

resultara fundamental en un futuro para no quedar atras con la competencia.



2. Problema De Investigacion

Los éxitos del pasado no tienen por qué solventar los resultados del futuro, “la
competencia entre las instituciones de educacién superior es cada vez mas dura,
especialmente en la era de la globalizacion, con las horas extraordinarias cambiantes de la
sociedad” (Atmaja et al, 2016). No solo basta con ser una universidad de calidad, es necesario
que este se haga conocida y la principal herramienta para lograr tal cometido es el Marketing.

“Elegir una carrera universitaria representa una decision importante en la vida, una
decision que, segun las investigaciones, es el arrepentimiento de la vida identificado con
mayor frecuencia en las personas” (Beggs et al, 2008). Se podria suponer que la eleccion de
una carrera universitaria representa una decision relevante en la vida que requiere una amplia
toma de decisiones durante un periodo de tiempo, especialmente teniendo en cuenta el
compromiso de tiempo y recursos. Sin embargo, los estudiantes universitarios cominmente
expresan conocer a otros estudiantes que eligieron su especialidad académica por razones
menos que racionales (Beggs et al, 2008), es por esto que herramientas como el boca a boca
son necesarias al momento de realizar un buen posicionamiento de marca.

El pasado 17 de marzo del afio 2022, se public6 en EI Mercurio de Valparaiso una
noticia titulada Turbulencias en la Univ. Santa Maria, dentro de todo lo que nos entrega, se
sefiala una serie de problemas publicado por 6 académicos, dafiando fuertemente el prestigio,
patrimonio, clima interno y sustentabilidad de la institucion, en donde basicamente, los
disparos apuntan al supuestamente deficiente y desinformado proceso de admision 2022 y el
despido de su anterior directora tras alerta de caida en picada del proceso durante los Gltimos
dos afios, con demanda laboral y baja postulaciones de por medio (ElI Mercurio, 2022). Si
bien este medio comunicacién habla especificamente del campus en Valparaiso, no existe

razdn para pensar que no se produce en las sedes de Santiago.



Existen diversos rankings internacionales que para saber en términos generales cuales
son las mejores universidades de Chile. Ranking America Economia, “tiene el objetivo de
entregar mayores elementos de anélisis desde el punto de vista del mercado” (América
Economia Intelligence, 2021) en donde La Universidad Técnica Federico Santa Maria para
el afo 2021 se encuentra en la posicion 13°. Para estos estudios se consideraron distintos
factores, tales como, publicaciones, calidad de los estudiantes, docentes y reputacion, este
ultimo punto habla sobre el reconocimiento de la institucién a nivel nacional e internacional.

A fin de cuentas, existe la impresion de que la Universidad Técnica Federico Santa
Maria ha ido perdiendo el prestigio que la caracterizaba, ademas de que sucede de forma muy
frecuente que, al momento de preguntarle a alguien en las zonas periféricas de Santiago sobre
esta institucion, no la suelen conocer. Es por esto que al realizar un estudio de mercado del
posicionamiento universitario en la region Metropolitana, enfocandose en la percepcion y
conocimientos que tienes los distintos segmentos (Estudiantes de ensefianza media,
Estudiantes Universitarios, Trabajadores, etc.) sobre las distintas instituciones del pais, mas
especificamente en la USM, traera como resultado una base informativa para una toma de
decisiones efectiva y bien calculada, ademas de que se podra realizar una serie de acotaciones
de mejoramientos o sugerencias de marketing.

Considerando lo que se mostré anteriormente, ¢La Universidad Técnica Federico
Santa Maria esta captando el 100% de su publico objetivo en la localidad de Santiago? ¢ Por
qué hoy en dia sigue ocurriendo que cierto segmento sigue sin conocer la institucion? Por
esto y mas, se propone un estudio de mercado sobre el posicionamiento de la marca en
Santiago, la cual entregara las bases para alzar nuevamente lo que seria el nombre de la

universidad, no se puede olvidar que la educacion debe adaptarse permanentemente a los



requerimientos de una realidad cambiante que exige nuevos contenidos, espacios, disefios
curriculares y estilos para ser Util a la sociedad. Y que, precisamente, el marketing no es un
medio para vender mas o mas caro; incluye las nociones de mejor calidad y de adaptacién de

la oferta a la demanda (Manes, 2005).

3. Objetivos

3.1. Objetivo General

Analizar y determinar el posicionamiento de marca de la Universidad Técnica
Federico Santa Maria en la regién Metropolitana, con el fin de tener una base informativa
para la futura toma de decisiones en cuanto a marketing de la organizacion, ademas de

entregar distintas sugerencias a lo que esto respecta.

3.2. Objetivos Especificos

Identificar el posicionamiento de la universidad y si se logra captar todo el publico
objetivo en la region metropolitana, mediante distintos estudios de mercado, con el
objetivo de buscar zonas geograficas en las cuales se pueda reforzar o directamente atacar
con propuestas de marketing.

Comparar el posicionamiento de la universidad con otras instituciones con el
mismo nivel de prestigio o renombre, en base al estudio de mercado, con el fin de
evidenciar si es correcta la propuesta de marketing de la universidad.

Analizar el comportamiento del publico objetivo, en base al estudio de mercado

con la finalidad de buscar estrategias de marketing afines a su toma de decisiones.



Clasificar distintos segmentos de clientes, a base de los datos obtenidos del estudio
de mercado y de herramientas como SPSS (Programa Estadistico Informatico), con el
objetivo de realizar propuestas de marketing de forma innovadora y personalizada.

Formular una serie de sugerencias basada en el estudio de mercado y la creacién
de segmentos de herramientas como SPSS, con el fin de proponer ideas innovadoras en la

captacion de puablico.

4. Marco Teorico

4.1. Contexto Nacional

Las universidades continuamente presentan distintas gestiones de cambio o de
actualizacion para poder mejorar en el &mbito de la ensefianza, captar mayor pablico y
retener talento, en cuanto a docencia como estudiantes.

Cabe aclarar o sefialar que la expansion del nimero de estudiantes que accede a la
educacidn postsecundaria, durante el Gltimo tiempo, ha presentado el mayor desafio para
los sistemas de educacion superior, donde la tradicién ha sido proveer acceso gratis o
altamente subsidiado de educacion terciaria (Altbach et al., 2009), particularmente en el
afio 2021, se debe considerar que segun el Ministerio de educacion de Chile indica que se
registr6 un aumento de la matricula de primer afio de 3,7%, con respecto al afio anterior,
namero que se eleva a 4,6% al observar la matricula total del sistema. Actualmente, se
cuentan 1.204.414 estudiantes en educacion superior, la cifra mas alta de que se tiene
registro (Ministerio de Educacion, 2021).

Debido a la constante necesidad de sobresalir de las universidades y ser escogida

por los futuros profesionales, es imprescindible captar la atencion de nuevos estudiantes,



los cuales mantienen de forma permanente el concepto calidad en la mente, siendo

actualmente algo necesario para poder seguir siendo una organizacion competitiva.

4.2. Percepcion del concepto calidad en la sociedad

La nocion de calidad aparece como un concepto central en muchos estudios
internacionales acerca del desarrollo de la educacion superior de los ultimos 35 afios y, al
igual que en el mundo, en Chile ha sido un tema de debate desde que comenzo a ser parte
de la politica publica, cobrando gran influencia en la construccién del sistema de
educacidn superior. Hoy el concepto de calidad esta siendo muy utilizada en el discurso
publico, especialmente en torno a una reforma al sistema de educacién superior que el
gobierno actual ha declarado como una de sus principales tareas (Reyes, 2016), aun asi
¢Qué es la calidad?, es un concepto que no es explicito en cuanto a su naturaleza y que
abarca especificamente, “se ha instalado en el mundo (y también en Chile) por medio de
diferentes sistemas de evaluacion y medicion que la operacionalizan a través de criterios
e indicadores respecto de ciertos aspectos de la universidad” (Reyes, 2016).

Una de las principales herramientas utilizadas para comparar la calidad entre las
distintas organizaciones son los rankings universitarios que “buscan entregar a los
estudiantes la informacion necesaria para disminuir las asimetrias de informacion al
momento de elegir una carrera o institucién donde cursar estudios superiores (Bernasconi,
2006). Los rankings como tal consideran distintos factores, dandoles diferentes grados de
incidencia, uno de los que se suele mencionar es sobre el reconocimiento que tienen las
masas a nivel nacional e internacional la institucion, siendo esta una de las principales

razones por las que se suele escoger una universidad, es por esto que se debe ser capaz de



crear marca, tal que sea llamativa para alto publico y captar un mayor ingreso de

estudiantes en las distintas localidades.

4.3. Creacién de Marca

“En la empresa actual, la marca ha impuesto su l6gicay su estrategia. A diferencia
del pasado, hoy los productos se fabrican en funcion de la marca y no al revés; lo que se
explota es la capacidad de la marca de sustentar a una creciente variedad de productos
que se enfrascan en una lucha por crear su imagen de marca” (Costa, 2010). Pero ¢qué es
una marca? “entendido de manera general es el valor afiadido con el que la marca dota a
un producto” (Farquhar, 1989) asi, “este concepto refleja la idea de que la marca es uno
de los activos méas importantes de las empresas, debido a su capacidad para proporcionar
ventajas competitivas sostenibles y no imitables” (Aaker, 1991), también se puede definir
como “el valor afiadido que se asigna a un producto o servicio a partir de la marca que
ostentan. Este valor puede reflejarse en la forma en que los consumidores piensan, sienten
y actlan respecto de la marca, asi como en los precios, la participacién de mercado y la
rentabilidad que genera la marca para la empresa” (Lafie et all, 2006), aun asi “la creacion
de una marca no es cuestion de empezar a pensar nombres de manera desordenada, sin
una relacion adecuada con su mercado” (Puma et all, 2017), y “en el mercado actual

extremadamente saturado y competitivo, ser marca no es una opcion, es una

condicion necesaria e ineludible” (Fernandez, 2009).

Aun asi, ¢Como crear marca? se debe tener la capacidad de sintetizar y traducir
la informacion correspondiente a sus segmentos a atacar, pero todo se queda como
ideologia, una simple reflexion, ya que son muchos los factores que se pueden abarcar

para responder estar preguntas, tales como “el naming, el branding, el posicionamiento,



la personalidad o la identidad de marca” (Fernandez, 2009) entre otras, aun asi, estos
conceptos no son absolutos y autosuficiente, el término creacidn de marca es tan subjetivo
y por casos que aungue se siga un manual es muy probable que se topen con el fracaso.
De la misma forma si se realiza un buen analisis y estudio de mercado, se puede llegar a
entender a los clientes y saber que ofrecerle, es por esto que a medida que pasan los afios
hay varias empresas que sin seguir un molde supieron entrar a un mercado nuevo y causar
un paradigma, por ejemplo “cuando se piensa en empresas que marcan la diferencia en
el mercado, me llega siempre a la mente la publicidad disruptiva de Wom, que a través
de su estrategia de marketing ha revolucionado la manera en hacer publicidad en Chile”
(Alvarez, 2018), creando una marca desde sus inicios, con su propia identidad en un
mercado altamente competitivo, en el cual otras empresas intentaron ingresar y

fracasaron, como es el caso de Virgin Mobile.

Como se menciond anteriormente crear una marca no es solo algo aleatorio, debe
tener un proceso en donde se suelen hacer distintos estudios de mercado para asi poder

partir de un base y atacar al segmento requerido.

4.4. Estudio de mercado

El mercadeo es una actividad proactiva, inteligente y dindmica donde el
empresario, gerente, duefio o accionista debe romper paradigmas para aceptar que esta
traspase a todas las demas areas funcionales y se convierta en el amo de la organizacion,
pues de alli surgen los datos y la informacion necesaria para la toma de decisiones
acertadas (Herrera, 2013) es por esto que en la actualidad, el conocimiento del mercado
basado Unicamente en la experiencia y aprendizaje resultante de la actividad diaria no es

suficiente. La experiencia es un ingrediente esencial en cualquier proceso de toma de



decisiones, pero, en entornos complejos y dinamicos como los actuales, cada vez es mas
necesaria la investigacion y los estudios de mercado para tener un conocimiento mas
amplio, profundo y actualizado de todos los elementos y factores que intervienen o
influyen en una determinada actividad (Nogales, 2004).

Todas las organizaciones comparten un problema comun: necesitan informacion
para lograr conseguir sus objetivos empresariales con eficacia (Rios, 2018), es por esto
que con el paso de los afios se han desarrollado distintas técnicas para llegar a distintas

conclusiones, pero todo termina basandose en un analisis cualitativo y otro cuantitativo.

4.5. Estudio de mercado Cualitativo y su importancia

“La investigacion cualitativa trabaja con personas, situaciones, observaciones,
historias, conductas, funcionamiento organizacional y movimientos sociales” (Miles y
Huberman, 1994), en donde es primordial obtener informacién a partir de las actitudes,
opiniones e historias de un grupo para comunicar hallazgos, se buscara principalmente
informacion en palabras y no se centrara en datos estadisticos o niUmeros como tal, dado
el caracter cambiante de los gustos y preferencias del consumidor, la investigacion
cualitativa ha crecido de manera importante (Ivankovich et al, 2011).

“Un estudio de mercados cualitativo se realiza cuando se tiene poca informacion
acerca de la pregunta de investigacion o la literatura en el tema no es suficiente como
marco de referencia” (Glaser y Strauss, 2009) en donde “la poblacion del estudio se define
a partir del grupo de individuos que estén en capacidad de brindar informacion de interés,
pertinente y amplia” (Lincoln y Guba, 1985) Asi, se establecen caracteristicas que reducen
la muestra a un grupo «conveniente» para el estudio. La muestra «representa» al grupo

objetivo en el sentido en que cumple con las caracteristicas definidas para dicha poblacion,



pero no se busca que la muestra sea representativa en un sentido estadistico de acuerdo
con los principios de probabilidad. La conveniencia también implica que la muestra sean
usuarios o consumidores del producto objeto de estudio, de tal forma que puedan revelar
el lenguaje propio, las percepciones y las experiencias con el objeto de estudio (Alonso et
al, 2017).

La recoleccion de datos suele ser un proceso minucioso y con criterios previamente
establecidos, de la misma forma, se suele definir al nivel estratégico los distintos modelos
con los cuales se puede llegar a esta informacion. A continuacidn, se expondra la entrevista
a profundidad y el focus group.

La entrevista es una conversacion que se establece entre entrevistador y
entrevistado con un propdsito mas o menos preciso. A diferencia de la conversacion
cotidiana, la entrevista utilizada en el &mbito de las Ciencias Sociales, como instrumento
de indagacion en la realidad social, es un acto de interaccién verbal asimétrico. El
entrevistador controla el intercambio verbal, a través de la enunciacion de preguntas; sin
embargo, recae sobre el entrevistado la mayor parte del peso de la participacion en dicho
intercambio conversacional, siendo el sujeto-objeto de la entrevista (Palacios et al, 2003).
“En un estudio cualitativo, el uso de la entrevista en profundidad se sugiere cuando existen
dificultades para obtener informacion por su confidencialidad, especificidad o
complejidad” (Hernandez et al., 2010). Esta técnica es util cuando se tiene interés de
profundizar en los procedimientos y en las herramientas particulares que se utilizan en una
unidad productiva. Ademas, cuando el investigador no esta familiarizado con el escenario
a estudiar, la entrevista en profundidad le permite identificar los aspectos relevantes y
caracteristicos de una situacién determinada que le servirdn de insumo para planear el

trabajo futuro (Alonso et al, 2017)


https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0123592317300700#bib0085

Los Focus Groups son entrevistas de grupo, donde un moderador guia una
entrevista colectiva durante la cual un pequefio grupo de personas discute en torno a las
caracteristicas y las dimensiones del tema propuesto para la discusion. Habitualmente el
grupo focal esta compuesto por 6 a 8 participantes, los que debieran provenir de un
contexto similar. EI moderador es un profesional, generalmente miembro del equipo de
investigacion y con conocimientos calificado en la guia de grupos y su dinamica. El
moderador trabaja durante el proceso focal partiendo desde un conjunto predeterminado
de topicos de discusion (Mella, 2000), en donde su labor principal es recabar la mayor
cantidad de informacion creando una atmosfera de comunicacion correcta donde cada
intercomunicador se sienta cdmodo y seguro, con el ideal de entregar todo de tipo de datos
gue sean buenos para el estudio.

En cualquier caso de los modelos expuestos con anterioridad, la informacion
recolectada serd utilizada para crear distintas hipdtesis y se conformara una idea general
basada en los resultados que entregaron las personas entrevistadas, con esto se ratificara
el siguiente paso del estudio que se basara en un modelo cuantitativo, en donde se buscara

confirmar de forma numérica las distintas hip6tesis de la parte cualitativa.

4.6. Estudio de mercado Cuantitativo y su importancia

Los datos registrados — impresos, manuscritos o desgravados en forma de notas
tomadas durante una observacion, respuestas libres a preguntas abiertas, transcripciones
de entrevistas individuales o discusiones de grupo, libros, articulos periodisticos, etc.
pueden ser procesados mediante el tratamiento cuantitativo de lo cualitativo (Rodriguez,

2003). “La investigacion cuantitativa supone un enfoque diferente al de la investigacion



cualitativa como ¢Qué? ;Cuando? ¢Donde? y (Cémo? Su objetivo primordial es
cuantificar los resultados obtenidos” (Sanz, 2015).

El estudio de mercado cuantitativo como tal buscara corroborar o rectificar las
hipdtesis entabladas en el estudio cualitativo, se utilizaran una serie de herramientas para
poder obtener datos nimeros relacionados netamente con las respuestas que se obtuvieron
en el anterior proceso. Ademas, la investigacion cuantitativa busca entregar resultados de
asociacion o relacion entre los distintos segmentos y el producto o empresa en cuestion.
Este tipo de investigacion trata de determinar la fuerza de asociacion o relacion entre
variables, asi como la generalizacion y objetivacion de los resultados a través de una
muestra. De aqui se puede hacer inferencia a una poblacion de la cual esa muestra procede.
Mas alla del estudio de la asociacién o la relacion pretende, también, hacer inferencia que
explique por qué las cosas suceden o no de una forma determinada. Todo esto va mucho
mas alla de un mero listado de datos organizados (Sarduy, 2007).

Para realizar este tipo de analisis se suele ocupar una serie de formulas, en términos
generales esta puede cambiar segun el autor, pero todas conllevan los factores para poder
conformar el tamafio muestral o n. Como informa la empresa dedicada a la creacion de
encuestas en linea SurveyMonkey:

Tamarfio de la poblacién: La cantidad total de personas en el grupo que deseas
estudiar. Si estas tomando una muestra aleatoria de personas en EE. UU., entonces el
tamafo de tu poblacion sera aproximadamente de 317 millones. De igual forma, si estas
realizando una encuesta en tu empresa, el tamafio de la poblacion es la cantidad total de
empleados (SurveyMonkey,1999).

Margen de error: Un porcentaje que te dice en qué medida puedes esperar que los

resultados de tu encuesta reflejen la opinion de la poblacién general. Entre méas pequefio



sea el margen de error, mas cerca estaras de tener la respuesta correcta con un determinado
nivel de confianza (SurveyMonkey, 1999).

Nivel de confianza del muestreo: Un porcentaje que revela cuanta confianza
puedes tener en que tu poblacidn seleccione una respuesta dentro de un rango determinado.
Por ejemplo, un nivel de confianza del 95 % significa que puedes tener una seguridad del
95 % de que los resultados oscilaran entre los nimeros x e y (SurveyMonkey, 1999).

Las empresas y entidades de informacion se dedicaban hasta hace poco mas bien
al almacenamiento de informacion para que los usuarios las utilizaran cuando y como
pudieran. Ahora, con una vision mas agresiva, los especialistas de informacion brindan no
solo datos o grandes volimenes de informacion, sino que entregan informes, producto de
analisis, con los cuales les ayudan a convertir tantos datos en informacion sintetizada y
confiable. Estos analisis de informacién ayudan a la toma de decisiones, que es una tarea
que se hace cada vez méas dinamica y requiere de un basamento informativo bien
sustentado (Sarduy, 2007) es por esto que actualmente organizaciones como las
universidades deben tener presente que las necesidades de los estudiantes o futuros
estudiantes cambian dia a dia, el posicionamiento universitario es de vital importancia al
momento de escoger una entidad, en donde el estudio cualitativo y cuantitativo es

clavespara captar nuevos talentos.

4.7. Posicionamiento Universitario

El posicionamiento de marca es un concepto utilizado en Marketing que puede ser
entendido como constructo de recepcion y como constructo de emision, como constructo
de recepcion, es el lugar que ocupa una marca, un producto o una empresa en la mente de

los consumidores respecto a la competencia, de esta manera, otorga a la empresa una



imagen determinada en la mente del publico, que la hard diferenciarse de sus
competidores, como constructo de emision, es la parte de la identidad de marca y su
proposicion de valor que las empresas comunican al publico objetivo y que supone una
ventaja competitiva (Pola, 2021) es por esto que la estrategia de posicionamiento consiste
en definir la imagen que se quiere conferir a nuestra empresa 0 a nuestras marcas, de
manera que nuestro publico objetivo comprenda y aprecie la diferencia competitiva de
nuestra empresa o de nuestras marcas sobre la empresa o marcas competidoras (Olamendi,
2009).

Las universidades actualmente operaran en escenarios mas dinamicos Yy
competitivos, el estudiantado cambia constantemente sus necesidades y sus razones por
las cuales quieres escoger una institucion de aprendizaje, es por esto que, si quieren
mantenerse y competir dentro del mercado, deben reflexionar que tanto son conocidas en
las distintas zonas del pais. Ademas, se debe considera el aumento en la cantidad de
personas que se inscribid y rindié finalmente la PDT, el nimero total de postulantes se
incrementod en un 5% en el afio 2022 (de 141.417 a 148.819). Asimismo, el numero de
postulantes seleccionados, es decir, que pueden matricularse en la universidad en la que
hayan sido seleccionados, aument6 a 116.792 personas, marcando un crecimiento de 6%
respecto de la admision 2021 y de un 1% respecto de la admision 2020 (Ministerio de
Educacion, 2022).

El mundo actual presenta un contexto de informacion de facil acceso, se han
desarrollado con los afios distintas herramientas que provocan una comunicacion efectiva
con personas que pueden estar ubicadas geograficamente muy alejadas de la industria en
si, es por esto que presentar un posicionamiento universitario correcto es necesario, perder

alumnos talentosos por el mero hecho de falta de conocimiento sobre el mercado de los



universitarios es inverosimil, es necesario llegar a lo mas lejano y si es posible mas alla,
en donde “el gran desafio de las sociedades actuales se encuentra en la capacidad
de desarrollar nuevas formas de trabajar colaborativamente y nuevas formas de
gestionar el conocimiento” (Carvajal, 2021) en este contexto, “las universidades toman un
rol esencial como agentes de transformacion y promotoras del desarrollo social” (Carvajal,
2021) es por esto que abarcar todas las zonas posibles traera consigo nuevos estudiantes
dichosos por estudiar y no se veran obligados a entrar en una universidad a la cual no

querian ir que por falta de conocimiento tomaron decisiones sin un panorama completo.

5. Metodologia de la Investigacion
5.1. Carécter del Estudio

El presente estudio tiene un caréacter exploratorio y descriptivo, la razon de
esto es porque no existe investigacion actual que avale o de pie de inicio a la
informacion que sera analizada en esta investigacién, en otras palabras, es un tema
que esta poco estudiado y presenta muchas interrogantes.

La razon principal de investigar el posicionamiento de marca universitaria en
la region Metropolitana de la Universidad Técnica Federico Santa Maria es
cuantificar el conocimiento del publico general sobre la USM, si se realiza de forma
correcta se tendrd un estudio matematico que tendra validez y solidez.

Cabe destacar que este estudio sirve de punta de lanza para realizar una
investigacion mucho mas extensa con otras variables que se pueden involucrar, tiene
como objetivo analizar y determinar el posicionamiento de marca de la Universidad
Técnica Federico Santa Maria en la region metropolitana, con el fin de tener una

base informativa para la futura toma de decisiones en cuanto a marketing de la



5.2.

organizacion, y con las conclusiones obtenidas entregar distintas sugerencias a lo

gue esto respecta.

Estudio cualitativo

En base a los antecedentes entregados con anterioridad, la problematica, los
objetivos generales y especificos, se desarrollard un estudio cualitativo, el cual tendra
como fin crear una serie de hipotesis las cuales seran la base para realizar méas
adelante el estudio cuantitativo.

Este estudio abarcar4 una modalidad de focus group, reuniones de mayor
tamafo y entrevistas personales, esto se debe a la disponibilidad de los distintos
segmentos con los cuales se va a tratar.

Se abarcaran 5 segmentos distintos, los cuales seran denominados como:

e Estudiantes de 4° Medio: Estudiantes proximos a egresar de su ensefianza
media. Es de gran importancia este acercamiento debido a que estos estan con
informacién actualizada dada a la cercania a la Prueba de Acceso a la
Educacion Superior (PAES) y a la préxima seleccion de universidades.

e Estudiantes Universitarios: Este segmento esta orientado a las personas que
actualmente se encuentran estudiando dentro de una institucién de educacién
superior distinta a la Universidad Técnica Federico Santa Maria.

e Estudiantes USM: Este segmento esta orientado a las personas que
actualmente se encuentran estudiando dentro de la Universidad Técnica

Federico Santa Maria.



e Profesores USM: Se basara en la opinion de un conjunto de profesores que
realizan su labor dentro de la universidad, también se dard énfasis a la
diferencia que pudieron notar en los demas establecimientos.

e Profesionales de Distintas areas: Personas egresadas de la educacion superior
que se encuentren trabajando. Este grupo podra retratar como es vista la USM

en un ambiente laboral.

5.2.1. Preguntas

En términos generales se desarrollara un listado de 8 preguntas que sera, para
todos los segmentos, luego se haran entre 2 y 3 preguntas por cada grupo en base a
su ocupacion actual.

e Preguntas Generales.

1. Sin pensar ;Qué universidades se le vienen a la mente?

2. En términos generales, mencione las mejores universidades de Chile

3. ¢ Qué caracteristicas le otorgaria a cada una? (Dificil, Prestigio, etc)

4. ¢Qué valores o caracteristicas son mas importantes al momento de escoger

una universidad?

5. Si tuviera que recomendar una universidad, ¢Cual seria? ¢por qué?
6. ¢han escuchado de la USM? ;Qué opinan de ella?
7. ¢ Qué caracteristicas le daria?

8. ¢ Qué universidades creen que compite directamente con esta?



e Preguntas por Segmento Estudiantes de 4° Medio.
1. ¢De qué forma se informan para conocer sus mejores opciones universitarias?
2. ¢Qué universidad piensan dejar como 1° opcion? ¢Por que?
e Preguntas por Segmento Estudiantes Universitarios.
1. ¢De qué forma escogieron su universidad?
2. ¢Qué caracteristicas escucharon de su universidad antes de entrar?

e Preguntas por Segmento Estudiantes USM.

. ¢ Por qué escogieron la USM?

N

. ¢De qué forma conocieron la USM?

w

. ¢ Qué escucharon de esta antes de entrar?

e Preguntas por Segmento Profesores USM.

-

. Profesionalmente hablando, ¢Qué opinan del estudiante de la USM?

2. ¢Qué caracteristicas posee este y con que otros estudiantes de otras universidades

cree que se puede comparar?

e Preguntas por Segmento Profesionales de Distintas Areas.
1. ;Como cree que esta posicionada la USM en el mundo laboral?
2. ¢Qué caracteristicas posee el profesional USM?

3. ¢ Que tanto conoce de la marca USM?



5.2.2. Focus Group

A modo de responder las interrogantes planteadas en los distintos objetivos,
desarrollara una serie de focus group el cual estarda segmentado por la ocupacion en
la que se encuentra actualmente los distintos actores.

Estos focus group sera de entre 5 a 7 personas por reunion, con una duracion
aproximada de 25 a 40 minutos. Los segmentos con los que se realizara la

investigacion mediante este método son los siguientes:

Segmento Cantidad de Focus Group
Estudiantes Universitarios 1
Estudiantes USM 2
Profesores 1

Fuente: Elaboracién Propia
5.2.3. Reuniones de Mayor Tamafio

La “reuniones de mayor tamafio” presentan este nombre debido a que el
segmento 4° Medio como tal se dificulta realizar lo que es un focus group, esto se
debe a que se realizara en un aula de clases la cual puede llegar a tener entre 25 a 40

alumnos con una duracién de 40 a 60 minutos aproximadamente.

Segmento Cantidad de Reuniones

4° Medio 3

Fuente: Elaboracion Propia



5.2.4. Entrevistas Personales

Debido a la dificultad que es juntar a grupo de egresados que estén trabajando,
se tomo la decisién que el segmento de Profesionales de Distintas areas haga
entrevistas personales, en un tiempo que les acomode para que respondan de forma

mas tranquila, consciente y que no dificulte su trabajo. Estas entrevistas tendran una

duracion de 15 a 20 minutos aproximadamente.

Segmento

Cantidad de Entrevistas

Profesionales de

Distintas areas

6-9

Fuente: Elaboracion Propia

5.2.5. Andlisis

Después de realizar en su totalidad los focus group, las reuniones de mayor
tamafo y las entrevistas personales, se procedera a realizar el andlisis cualitativo

pertinente, con el cual se podréa realizar la conformacion de las distintas preguntas

para la parte cuantitativa.

Para este andlisis se tomaran diferentes métodos de conformacion de datos,

tales como:

e Nube de ideas




Fuente: Trabajo Final, encuesta, uso de Nube de Palabras, Graficas de Excel, Atlas.ti

y Andlisis de informacion Cualitativa

e Comparaciones

¢TIENDA FiSICA O TIENDA ONLINE?

Fuente: Elaboracion Propia



Compra habitual de ropa

Fuente: Elaboracién Propia

) ¢Coémo llegaron a la pagina de
Instagram?

(0
== G]

= ﬂ ann
) gama '

8UsavEDA ORITMO
PROPIA g

Fuente: Elaboracion Propia

e Frases mas repetidas



x. Prendas personalizadas

iQué les ha @ Poleras
llamado la

atencién

ultimamente? \Q. Zapahllaa

| %I Ropa por temporada
—— T Regalos

Fuente: Elaboracién Propia
Entre otras herramientas que seran utilizadas segin corresponda.

5.2.6. Hipdtesis

La importancia de realizar una investigacion cualitativa basa en la capacidad de
analizar las opiniones de forma subjetiva y conceptual lo que piensa la gente sobre un tema
en particular, los resultados que se obtienen de esta se utilizan para dos factores en particular,

el primero y ya mencionado, se trata de la base para poder crear un anélisis cuantitativo.

En términos generales, una hipotesis es un enunciado no verificado o que esté en

proceso de confirmacién, la cual tendra su conclusion con la investigacion cuantitativa.
5.3. Estudio Cuantitativo

El siguiente punto por tratar se basa en respaldar la informacion y el andlisis realizado
con anterioridad en la investigacion cualitativa. En términos generales se buscara confirmar
las hipotesis realizadas, las cuales son el culmine de la investigacion anteriormente

mencionada, para esto se desarrollara una serie de preguntas las cuales seran subidas en forma



de encuesta. El objetivo de en este formato es captar a la mayor cantidad de personas y

alcanzar un n éptimo que sera explicado un poco mas adelante.

La importancia de un estudio cuantitativo se basa en la capacidad de pasar a nimeros
informacion que suele ser muy subjetiva, punto que, si solo se realizara una resolucién en
base a esta data, podria traer consigo una solucion que puede que este incompleta o
directamente erronea. Para el desarrollo de este analisis se buscara traspasar la informacion

a numeros, los cuales seran analizados con herramientas como SPSS o Power BI.

5.3.1. Preguntas

Como se mencioné con anterioridad, el culmine de las conclusiones de la
investigacion cualitativa dard como resultado la conformacion de las preguntas para la

encuesta a realizar.

5.3.2. Google Forms

La encuesta como tal seré realizada y subida en Google Forms, el cual es un software
gratuito de Google que permite crear y publicar formularios, que también nos permite ver los
resultados de forma grafica y numeérica a través de un archivo Excel. Las ventajas que trae

usar este programa son las siguientes:

o Es totalmente gratis

e Mudltiples usuarios pueden crear respuestas al mismo tiempo

o Facil acceder desde el celular

« No se necesita ninguna aplicacion extra para ingresar los datos

e Seingresa con un vinculo



« Interfaz amigable para responder

o Facil de ver los resultados

« Fécil conectar con Google Sheets para hacer calculos avanzados con las respuestas

(Juan, 2021)

5.3.3. Difusién

En términos generales, una encuesta de este tipo tiene como objetivo atacar un
segmento, que en este caso resulta ser bien amplio, abarcando tanto a estudiantes de 15 afios
como gente adulta de 64 afios, 0 hasta donde alcance el conocimiento tecnoldgico, a esto se
le debe sumar una restriccion, la cual es que deben pertenecer a la regién Metropolitana. Es
por esto que, se tendra sumo cuidado al momento de repartir la encuesta y para abarcar

distintas zonas de Santiago se realizaran las siguientes acciones.

Publicacion en grupos de Facebook comunales (region Metropolitana).

o Publicacién en grupos de Facebook de estudio.

e Uso de Instagram personal y amigos.

e Uso de redes sociales de las distintas instituciones de la USM (Centros de Alumnos,

Feusam, RRHH, etc.)

» Propagacién por grupos de WhatsApp (Universitarios, de amigos, Familiares, etc.)

5.3.4. Tamaio Muestral o n



Las muestras ofrecen flexibilidad al momento de realizar una investigacion en base a
una poblacion, la principal ventaja que nos entrega es que no es necesario realizar un nimero
de encuestas excesivamente grande para poder abarcar a todos los habitantes o segmento. Un
estudio solo se debe realizar cuando lo resultados que se puedan obtener sean realistas con
informacidn atil, es por esto que se debe tener mucho énfasis el momento de escoger el
tamafio muestra 0 n, ya que si esta es demasiado pequefia puede producir resultados no
concluyentes, por el contrario, si es demasiado grande solo pude significar un desperdicio de

recursos.
Para obtener este Tamafio muestral se utilizara la siguiente formula:

N*Zz*p*q
T e2x(N—1)+Z%2xpxq

n

En donde:

n = Tamafio de Muestra

N = Tamario de la Poblacién o Universo

Z = Pardmetro estadistico o Universo que depende del Nivel de Confianza
E = Error de estimacién maximo aceptado

p = Probabilidad de que ocurra el evento estudiado (0,5)

g = (1-p) = Probabilidad de que no ocurra el evento estudiado

5.3.5. Analisis

Para el analisis en cuestion, la primera etapa constara de pasar los datos obtenidos a

una base de datos descargable de Google Forms, esta a su vez sera manipulada en donde sus



datos seran traspasados a numeros segun la respuesta corresponda (Todo esto en base a que
la aplicacion a utilizar pide necesariamente este formato). Luego esta base de datos ya con

su formato numeérico establecido sera subida a la herramienta de analisis llamada SPSS.

5.3.5.1. Analisis Univariado

El andlisis univariado se basa en el estudio de cada variable de forma individual, en
el caso de este estudio se basard en las respuestas obtenidas por pregunta en la encuesta
realizada con anterioridad. Este analisis se desarrollard mientras existan preguntas que sean
necesarias verlas de forma individual. Con respecto a la seleccion de las preguntas analizadas
de forma univariado, se veran cuales pueden traer una conclusion por si sola y seran

representadas en forma de gréficos.

5.3.5.2. Andlisis Bivariado

El analisis Bivariado, de forma similar al mencionado anteriormente, se basa en el
estudio de dos preguntas con respecto a las respuestas obtenidas en el estudio. El analisis se
realizara siempre y cuando existan dos preguntas que puedan traer consigo una conclusion

propia.

5.3.5.3. Andlisis Multivariado

El andlisis Multivariado sigue la l6gica del analisis univariado y bivariado, pero tiene
la particularidad que se desarrolla con tres 0 mas variables o preguntas, los resultados que
traeran consigo seran principalmente para buscar un patrén en las respuestas entregadas para
la conformacion de segmentos o “cluster” objetivos que presenta una organizacion, en este

caso al tratarse de la Universidad Técnica Federico Santa Maria, se podra visualizar los



distintos segmentos que abarcan dentro de la Region Metropolitana, trayendo consigo los

siguientes elementos:

5.35.3.1. Factores de Exito o Importancia
También Ilamado factor critico, es un término o “nombre” que se le otorga a una serie
de particularidades, cualidades o caracteristicas que presentan una compenetracion tal, que
al momento de estar juntas en un producto o servicio provoca un aumento en su venta o
adquisicién, logrando que sea mucho mas llamativo para el cliente, es por esto que se llama

factor de éxito, trae consigo la particularidad de hacer la diferencia.

Utilizando la herramienta SPSS, se desarrollara un analisis multivariado para buscar
todos los factores de éxito posibles que se puedan presentar mediante las respuestas

obtenidas.

5.3.5.3.2. Anélisis Cluster
También llamado Analisis de grupos, es la tarea Asociacion de objetos o personas por
similitud, dividiéndolos en distintos grupos o segmentos y se comparan con caracteristicas
especificas. El objetivo principal es realizar un analisis de creacion de grupos homogéneos a

partir de resultados individuales (aglomeracion de datos)

Utilizando la herramienta SPSS, se desarrollard un analisis multivariado para buscar

todos los segmentos posibles que se puedan presentar mediante las respuestas obtenidas.

5.3.5.3.3. Comparacion de datos
Al momento de completar el analisis propuesto, se desarrollard una comparacion de
datos, el cual se basara principalmente en comparar el analisis cluster con las demas

preguntas y factores de importancia, si llegara a existir alguna pregunta la cual sea necesaria



compararla con algun otro factor, también se realizara, todo esto serad desarrollado a traves
de la herramienta SPSS.

5.3.6. Representacion de Resultados

Al tener listo en su totalidad todos los tipos de andlisis realizados en SPSS, se
procederd a “mostrar” o ejemplificar los datos y resultados obtenidos mediante una serie de
graficos, esto a su vez seran utilizados para facilitar la creacion de conclusiones y que sirva

de apoyo visual al momento de mostrar lo obtenido.

Los siguientes tipos de graficos o demostracion de datos comparativos que se

utilizaran seran los siguientes:

5.3.6.1. Gréficos

e Gréficos Circulares

Frecuencia de
compra de ropa

M 10 2 vecesal afio

M 2 0 3 veces por mes

M Cada 2 03 meses

W Mas de 3 veces por mes

M Una vez al mes

Fuente: Elaboracion propia

e Gréfico de Barras:



—
Caracteristicas de Tiendas de Instagram

calificadas como “Muy Importantes”

m Confianza

m Calidad

333
276 217
239
B Predos
174 W Cantidad de Seguidores
152 156 B Comentarios
138

B Feedbacks
B Politicas de cambios y devoluciones

20
m Info detallada de productos

I M Estetica de la pag

Fuente: Elaboracién propia

e Comparativos

Confianza

Caracteristicas de
iendas de Instagram

calificadas como

IR U 15 1%, Informacion detallada
de productos

Calidad 15,0%

13,0% Precios

Fuente Elaboracion Propia



5.3.6.2.  Buyer Persona

Al tener presente todos los resultados, se procedera a conformar un buyer persona, a
modo de realizar una simplificacion de la demostracion de los datos, y de esta forma, tomar
decisiones significativas para captar a al publico objetivo.

5.3.7. Recomendacion y Conclusiones

Basandose en el anélisis realizado el estudio tomara su ruta final y se pasar a realizar
las conclusiones obtenidas durante el transcurso del estudio, para esto se dividird en dos
partes. La primera se basa en la capacidad de otorgar una recomendacion final, en donde se
entregaran una serie de tips para poder abarcar a los distintos segmentos alcanzados. El
segundo punto se basa en las conclusiones, el cual estara dividido en dos partes. Primero se
mostrara o se aclarard si las conclusiones propuestas de forma inicial son correctas, las cuales
fueron verificadas en el estudio cuantitativo, segundo, se entregara la conclusiéon de la

investigacion.

6. Resultados Analisis

6.1. Analisis Cualitativo

6.1.1. Preguntas relacionadas con establecimientos universitarios
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SI TUVIERA QUE RECOMENDAR UNA UNIVERSIDAD,
¢,CUAL SERIA?

Fuente: Elaboracion Propia

El analisis realizado mediante estos tres mapas conceptuales, basa en la capacidad de
identificar el posicionamiento de marca y las impresiones a nivel general de las
universidades, en donde todos los participantes residen o permanecen de forma constante en

la Region Metropolitana.

Si se realiza un analisis por mapa, podemos obtener las siguientes conclusiones:

e (Qué universidades se le vienen a la mente?: se puede identificar que
las principales instituciones que a la gente se le viene a la mente son;
La Universidad Catdlica, La Universidad de Chile, La Universidad
Técnica Federico Santa Maria y La Universidad de Santiago, siendo

las mas “tradicionales dentro del pais.



e Mencione las mejores universidades de Chile: En primer lugar, se
encuentra la Universidad de Chile, en segundo lugar, la Universidad
Catolica y en Tercer lugar la Universidad Técnica Federico Santa
Maria, méas abajo podemos identificar la Universidad de Concepcion
y la Universidad de Santiago.

e Si tuviera que recomendar una universidad ¢Cuél seria?: Las tres
principales Universidades a recomendar son; en primer lugar, la
Universidad Catolica, en segundo lugar, la Universidad de Chile y en

tercer lugar la Universidad Técnica Federico Santa Maria.

Al realizar un andlisis completo de las tres preguntas entregas y en base a las
conclusiones obtenidas de manera individual, podemos obtener que las universidades que
presentan mayor renombre y permaneces en la mente de la gente son: La Universidad de
Chile, La Universidad Catdlica, La universidad Técnica Federico Santa Maria y en menor
medida la Universidad de Santiago, aun asi, existen ciertas universidades que sonaron

durante todas las reuniones realizadas, las cuales son:

e Universidad Adolfo Ibafiez
e Universidad Andrés Bello
e Universidad Diego Portales
e Universidad de los Andes

e Universidad de Talca



6.1.2. Preguntas relacionadas

universidad
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Con respecto a las caracteristicas que con las que se puede catalogar a las

universidades, el analisis realizado lo dividio en dos, la primera se basa en la perspectiva que

presenta las personas para decir que una universidad es mejor que las demas, mientras que el

segundo punto verifica que caracteristicas son de importancia al momento de escoger una

universidad.

Las conclusiones de forma individual de cada gréafico son las siguientes:

e (Qué caracteristicas le otorgaria? (A las mejores Universidades):

Mediante las opiniones y palabras claves que mencionaron los

participantes en las distintas reuniones, la palabra que mas se repiti6 dentro

de la pregunta fue Prestigio, seguido de Calidad.

e ;Qué valores o caracteristicas son mas importantes al momento de escoger

una universidad?: En comparacion a la pregunta anterior un factor o



caracteristica de importancia que se mencioné mas fue la infraestructura,

dejando como segundo lugar al prestigio.

Las caracteristicas mencionadas como tal son bastantes, se puede inferir que si un
establecimiento universitario se puede definir de muchas formas, aun asi, existen ciertas que

se repitieron con bastante frecuencia, las cuales son:

e Prestigio

e Calidad

e innovacion

e Infraestructura

e Empleabilidad
e Malla Curricular
e Ranking

e Becas



6.1.3. Preguntas generales relacionadas a la USM
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Las preguntas enfocadas en la Universidad Técnica Federico Santa Maria son clave
al momento de realizar este analisis, des este punto se pueden obtener los factores

comparativos directos que afecta a la institucién con su competencia.

Las conclusiones que se pueden obtener de forma individual por mapa conceptual son

los siguientes:

e Caracteristicas de la USM: La USM es vista de diversas formas, tiene una
identidad tal, que las respuestas en termino generales no presentan grandes
diferencias, aun asi, las que mas soné durante las reuniones fue calidad,
ingenieria, perfil, exigencia y poco conocida.

e ;han escuchado de la USM?. En cuanto a esta pregunta, fue

principalmente realizada a los que no pertenecen a la universidad (como



alumnos y profesores), a esto se les cambio un poco la pregunta, siendo
esta de la siguiente forma; ¢ De qué forma conocieron la USM? En termino
generales, y por lo comentarios dichos en las reuniones, gran parte de los
participantes no conocian la USM o solo la conocian por nombre, siendo
asi que hasta los mismos estudiantes mencionaron que solo la descubrieron
en 4°to medio por algun profesor o conocido.

e ;Qué universidades compiten con la USM?: En términos generales las
principales universidades que compiten con la USM son: La universidad
de Chile, la Universidad de Santiago, la Universidad Adolfo Ibafiez, la

Universidad Catolica y la Universidad de Concepcidn.

La USM en base a lo analizado, esta bien calificada, en termino de publico esta bien
catalogada presentando caracteristicas como calidad, ademas de que usualmente se compara
con las mejores universidades del pais, aun asi, esto es solo para el segmento que es
conocedor de la institucion, ya que existe otro que simplemente ignora su existencia o solo

la conocen por ser la universidad que imparte ingenierias y que se encuentra en Valparaiso.



6.1.4. Preguntas realizadas a 4° medios
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Los estudiantes de 4° medio son de suma importancia ya que son el segmento de

captacion de talento méas proximo o cercano que la universidad presenta, es por esto que

Ms
Repelido



conocer sus métodos de informacion (que a menudo cambia con los afios) y sus principales

opciones universitaria es un punto culmine en informacion actualizada sobre la marca de la

USM.

Las conclusiones que se pueden obtener de forma individual son las siguientes:

¢De qué forma se informan para conocer sus mejores opciones
universitarias?: Las técnicas de comunicacion a menudo cambian,
actualmente estamos presente en la era digital, es por esto que
herramientas como las redes sociales y el internet cobran importancia, aun
asi, todavia se le presta importancia a las ferias universitarias, siendo este
la principal actividad de interaccion directa con los futuros estudiantes que
toma peso mayor, el otro punto que no se debe olvidar, es el boca a boca
0 recomendaciones de cercanos, siendo un factor fundamental al momento
de tomar una decision.

¢Qué universidades piensan dejar como primera opcion?: La principal
universidad que los estudiantes de 4° medio piensan dejar como primera
opcidn es la Universidad de Chile, seguida por la Universidad de Santiago
y la Universidad Andrés Bello, un poco mas abajo se encuentra la
Universidad Catolica, ya casi en ultima posicion, en conjunto con otras
universidades, se encuentra la Universidad Técnico Federico Santa Maria,
en donde se puede inferir, que en la mayoria de los casos no suele ser la

primera seleccién.



6.1.5. Preguntas a Estudiantes Universitarios
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Un factor de Importancia al momento de seleccionar una universidad es el

enfoque de la malla curricular, durante los focus group realizados al segmento de lo

estudiantes universitarios se dejé bien en claro que en ocasiones no importa el

prestigio de un establecimiento, sino que la malla abarque el interés de los propios

estudiantes.



6.1.6. Preguntas a Estudiantes USM
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Los estudiantes propios de la USM se pueden decir que son la viva imagen de los
esfuerzos de la institucién de captacion de talento, es por esto que al momento de abarcar a
este grupo se tomo en consideracion como fue su proceso de seleccién, como conocieron la

universidad y que pesaban o habian escuchado propiamente sobre la marca.
Las conclusiones de forma individual son las siguientes:

e Por qué escogieron la USM?: La principal razén al momento de
seleccion, fueron las opiniones, también llamadas el boca a boca o
recomendaciones de cercanos, los siguientes factores fueron las ferias y
los rankings universitarios, mostrando de cierta forma que en términos
generales los estudiantes se fijaron en gran medida en la opinion ajena.

e ;De qué forma conocieron la USM?: De forma similar al punto anterior,

los factores claves fueron las opiniones, las ferias y los rankings.



e Qué escucharon de la USM antes de entrar?: La fama de la intuicién se
puede ver refleja dentro de este punto, se pueden agrupar ciertos factores
en base a lo mencionado por los mismo por ejemplo la dificultad y el

prestigio.

Los estudiantes de la USM se caracterizan por informarse a través de la opinion a
ajena, como por ejemplo el boca a boca, la informacion entregada en las ferias que
normalmente son los mismos alumnos y a través de rankings que se pueden encontrar en
internet, si bien manejan mucho de este tipo de informacion da la impresion que se suelen
quedar con los puntos fuertes, que basan en el prestigio de una buena universidad y que a

pesar del esfuerzo todo vale la pena al final.

6.1.7. Preguntas a Profesores y Profesionales
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Tanto los profesionales como los profesores son los principales puntos de

comparacion que se puede obtener en este estudio, es por esto que sus preguntas fueron

enfocadas en cOmo es el sansano y como se compara con su entorno.

Las conclusiones de forma individual son las siguientes:

Profesionalmente hablando ¢(Qué opina del estudiante de la USM?: Se
puede observar que los profesores tienen en alta estima a los estudiantes
sansanos, otorgandoles caracteristicas como perseverantes, responsables y
ambiciosos.

¢Qué caracteristicas posee este y con que otros estudiantes de otras
universidades cree que se puede comparar?: Puntos clave mencionados y
repetidos durante estos focus group, el sansano suele ser respetuoso e
introvertido, caracteristicas de una persona usualmente de bajo perfil, aun
asi, también se le agregan caracteristicas como responsables e
involucrados.

¢Como cree que la USM esta posicionada en el mundo laboral?: En
comparacion a las dos preguntas anteriores, esta pregunta no esta orientada
principalmente a los estudiantes, sino a como se ven los egresados de la
USM, en donde se pueden observar caracteristicas de buenos

profesionales y prestigio institucional, pero también de bajo perfil.

El sansano se caracteriza por tener un perfil definido, estas es una las frases

mencionadas durante los focus group, existen ciertos factores que esto afecta tanto a los

estudiantes como a los egresados, por ejemplo, que son responsables y persevantes,



cualidades de buenos profesionales, también en ambos puntos se menciona el bajo perfil de

estos, siendo en muchas ocasiones desfavorables para el desarrollo personal.

6.1.8. Conclusién e Hipdtesis

Una persona puede ser muy buena en lo que hace, ya sea en deportes, sociabilizar o
en el area laboral, independiente la tarea que este efectuando si no es capaz de mostrarlo de
una forma tal que los demas vean esa capacidad inmediatamente pasara a ser uno del montén
e inclusive mediocre. Esto no se ve solo reflejado en las personas, también se puede comparar
con las distintas organizaciones, ya sean gubernamentales o privadas, mas adn si tienen un
contacto directo con personas naturales, las cuales se guian principalmente por lo que ven'y
escuchan, es por esto que una institucion universitaria deben tener en claro que su forma de
comunicar su valia es indispensable al momento de captar al pablico y a los distintos talentos

que pueden ingresar, datos que durante la investigacion cualitativa se dejo evidenciar.

En término generales las universidades siempre estan presenten en la mente colectiva,
tanto por fortalezas como por debilidades, aun asi realizan una constante labor de esfuerzo
comunicacional para hacerse visible en los distintos segmentos que esperan abarcar, pero la
principal razon de que ciertas universidades se fueran perdiendo en el camino en comparacion
a otras que fueron mejorando su imagen depende ademas de otras variables, las propuestas
de marketing y de identidad de marca, si a esto le sumamos que el mundo est4 en constante
actualizacion, cada vez més acelerado gracias a la tecnologia, las propuestas realizadas hace
10 o 15 afios pueden ya no ser Utiles, algo que se deja ver es que la tecnologia y el internet
tomaron el protagonismo al momento de alzarse de informacion. Es por esto que existen

acciones que predominan en la actualidad al momento de seleccionar una universidad.



El segmento por atacar de las universidades no es facil de definir, en base a lo
realizado en la investigacion cualitativa se puede evidenciar que son diversos los factores que
aplican en una persona al momento de tomar una decision, estas se pueden dividir en
cualidades sociodemograficas, caracteristicas de importancia (Prestigio, calidad, innovacion,
etc) y por fuentes de comunicacion, marketing y comparacion como ferias y rankings

universitarios.

Enfocandose netamente en el caso a estudiar, es decir a la Universidad Técnica
Federico Santa Maria se puede observar una serie de caracteristicas de importancia al
momento de considerar el publico objetivo de la institucién, si los vemos de forma general,
los campus que se encuentran en la Region Metropolitana busca atacar efectivamente este
segmento, y si bien es cierto que mucha gente de region busca entrar, la mayoria son
habitantes de este sector, pero por lo que se evidencia en la investigacion, gran parte de la
poblacion ni siquiera conoce el nombre, menos sabré la calidad y el prestigio por lo que es
clasificada por otras personas. Es por esto que es necesario realizar una investigacion tal para
confirmar que factores de éxito afectan a mayor medida a los futuros estudiantes y como

llegar més alld, a los lugares en donde la USM aun no es conocida.

En base a los resultados y conclusiones obtenidas, se pueden definir dos hipotesis de

estudio para la investigacion cuantitativa, las cuales son:

Hipdtesis 1: Los entrevistados dejan a modo de interpretacidn tres tipos de personas,
los que conocen a la USM vy la consideran de gran prestigio y calidad, los que la conocen
solo un poco o por el nombre y no tienen una opinién con respecto a esta y los que

directamente no la conocen o ignoran siquiera su existencia.



Hipotesis 2: Existen diversos factores de éxito que predominan al momento de
escoger una universidad, estos estan principalmente centrados en las fuentes de informacion
y contacto como ferias, RRSS, internet y opiniones de cercanos, caracteristicas de
importancia que deben ser comunicadas como la malla curricular, prestigio, calidad y
factores sociodemogréficos, si todo esto es manejado de buena forma, el pablico general

puede posicionarla como de las mejores universidades de Chile.

6.2. Analisis Cuantitativo

6.2.1. Preguntas realizadas en la encuesta

Las preguntas (Anexo 1) en cuestion estaran subdivididas desde de la siguiente

forma:

e Sociodemogréficas: Preguntas N°1 a N°6.

e Caracteristicas y prioridades: Preguntas N°7, N°8 y N°14.

e Preguntas relacionadas a la USM: Preguntas N°9 A N°13.
o De conocimiento: N°9 a N°10.

o Caracteristicas y Prioridades: N°11 a N°13.

6.2.2. Google Forms y Difusion

En relacion con la informacion otorgada con anterioridad, efectivamente la
herramienta a utilizar para subir la encuesta fue Google Forms, la cual estuvo en linea durante
el 2 de diciembre del afio 2022 hasta el 16 de diciembre del mismo afio, generando un total
de 274 respuestas en la cual 6 personas no pertenecen a la Region Metropolitana, por lo que
para términos del estudio seran eliminados de la base de datos, haciendo un total de 268

respuestas.



La modalidad de difusion se dio a través de herramientas como:

e WhatsApp
e Facebook
e [Instagram
e LinkedIn

e Mensajes via Gmail

6.2.3. Tamario Muestral

Segun el censo realizado en el afio 2017 se puede observar la siguiente poblacién en

la Region Metropolitana:

Total poblacion: 7.112.808

Tasa media anual de crecimiento 11
2002-2017 '

Total personas

Hombres Mujeres Total

0 a 14 anos: f03.197 1.377.726

15 a 64 anos: 2.444 517 523, 4,967.705

65 anos y mas: 314,553 767.377

Total: 3.462.267 3.650.541 7.112.808

Fuente: INE. (2017). Resultados definitivos censo 2017
En donde el total de la poblacion es de 7.112.808 en la Region Metropolitana, pero
para términos del estudio solo se recibiran respuestas de personas entre 15 a 64 afios, por lo
que el dato a usar es de 4.967.705.
Al momento de realizar la estimacion del tamafio muestral, como se mencioné con

anterioridad, se utilizara la siguiente formula:



N*Zz*p*q
T e2x(N—1)+Z2+p=xq

n

En donde:
N = 4.967.705

Z =1,960

por lo que el tamafio muestra serd el siguiente:

4.967.705 * 1,960% % 0,5 = 0,5

267 =
0,62 * (4.967.705) + 1,960% x 0,5 0,5

6.2.4. Analisis Univariado

En términos generales no existen muchos resultados que sea de importancia al verlos
de forma univariado, pero aun asi se pueden analizar ciertos factores que seran claves para
las conclusiones. La principal variable por analizar es la cantidad de gente que conoce o ha
escuchado de la Universidad técnica Federico Santa Maria.

e ;Usted conoce o ha escuchado de la Universidad Técnica Federico Santa Maria?

ESi EmNo MLlaheescuchado



Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar, el 70% de los encuestados si conocen a la institucion,
considerando que su fama yace en ser una universidad de prestigio, sigue siendo un valor
bajo al momento de observar que el 20% de los encuestados sigue sin conocer a la
universidad. A continuacion, se realizara una serie de analisis en la cual se podra enfocar y
analizar los distintos segmentos que conocen y no a la USM.

e ;De qué forma te informas para conocer las mejores opciones universitarias?

Herramientas de informacidn universitaria mas
usadas

M Ferias H Internet Redes Sociales
Recomendacion de cercanos M Charlas M Pdginas de Admision

W Ranking W Anuncios

Fuente: Elaboracién Propia
A base de los resultados, en términos generales las principales herramientas utilizadas
por las personas al momento de informarse de sus distintas opciones universitarias se
concentran en internet y por recomendaciones de cercanos, también conocido como el boca
a boca.
e Existen diversas caracteristicas que importan al momento de escoger una
universidad, en este contexto ¢Cual es el grado de importancia que usted le otorga a

las siguientes caracteristicas?



Grado de Importancia

Malla Curricular
Becas

Ranking
Empleabilidad
Infraestructura

Calidad

Prestigio

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

B Nada Importante M Poco Importante  ® Indiferente ™ Importante B Muy Importante

Fuente: Elaboracién Propia
Se puede evidenciar que existen diversos grados de importancia al momento de
seleccionar universidad, se recalca el hecho de que ninguno de estos se considera en mayor
medida como nada importante y poco importante, en término generales todos son
considerados entre indiferentes y muy importantes.
Ahora, al momento de analizar cudl es las caracteristicas que presentan mas peso o

son consideradas como muy importante, se puede obtener lo siguiente:



Muy Importante

W Prestigio m Calidad m Infraestructura m Empleabilidad

M Ranking M Becas W Malla Curricular

Fuente: Elaboracion Propia
En términos generales, todas las caracteristicas presentan un nivel similar de

importancia, siendo la calidad de la institucion la que sobresale por el resto.

e (Qué universidades cree que compite con la Universidad Técnica Federico Santa

Maria?

Universiades que compiten con la USM

BUCH mUC mUSACH UAl mUDP mUDEC mUNAB EUANDES mUTALCA

Las principales universidades que compiten de forma directa con la USM segun la

percepcion de los encuestados son:



1° Universidad de Chile

2° Universidad Catdlica

3° Universidad de Santiago
4° Universidad Adolfo Ibafie;

Mostrando mayor supremacia en la Universidad de Chile y en la Universidad

Catolica.

6.2.5. Analisis Bivariado

Las siguientes variables por comparar son:

e ;Usted conoce o ha escuchado de la Universidad Técnica Federico Santa Maria? X

¢Cual es el nivel educacional del sostenedor del hogar?

(Conoce o ha escuchado de la USM?

Fuerzas armadas completo | O O
Fuerzas armadas incompleto 0%
Pastgrado comjpleto | —E
Postgrado incompleto | O G
Universitaria completa | S oc—. 15%
Universitaria incompleta | ST e
Instituto técnico profesional completo [ I 1%
Instituto técnico profesional incompleto | IEEGEGEGEGEGE—_—_— e CE— 14%
Ensefianza media completa |G ST s
Ensefianza media incompleta [ G 17%
Educacién basica completa  |EEEG—_— S — 25%
Educacidn basica incompleta | HEEEE—_— O
Sin Estudio Fomales

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

HSi HNo La he escuchado

Fuente: Elaboracion Propia
Existe un 70% el cual, si conoce a la Universidad Técnica Federico Santa Maria, un

19% que no la conoce y un 11% que la ha escuchado. Al momento de realizar una



comparacion con el nivel educacional del sostenedor del hogar se puede observar que las
personas que si conocen a la institucion presentan en su mayoria un sostenedor del hogar que
presenta una educacion universitaria completa, mismo caso para los que solo la han
escuchado, en cambio, las personas que no la conocen predomina el segmento del instituto
técnico profesional. Para los tres segmentos podemos observar que en segundo lugar se
presenta la ensefianza media completa, siendo un factor relevante dentro del estudio.

e ;Usted conoce o ha escuchado de la Universidad Técnica Federico Santa Maria? X

¢ Cudl es su ocupacion?
Ocupacion x Conoce la USM

Sin Sefialar 35%

Trabajador Independiente 22%

Trabajador Dependiente 14%

g I

Educacion Superior

Ensefianza Media 49%

0% 10% 20% 30% A40% 50% 60% T70% 80% 90%  100%
m|Si No m La He Escuchado
Fuente: Elaboracion Propia
Se puede observar que los segmentos de ocupacion de; Educacidon superior,
Trabajador Dependiente, Trabajador Independiente y Sin Sefalar presentan supremacia en

cuanto que el conocimiento que tienen sobre la USM, pero en cuanto se analiza el segmento



de Ensefianza Media la historia es otra, en donde se puede concluir que en su mayoria no

conocen a la universidad.
e ;Usted conoce o ha escuchado de la Universidad Técnica Federico Santa Maria? X

¢Cual es el ingreso del sostenedor del hogar?

Ingreso del sotenedor del hogar x Conoce a la USM

o sscvocoo. | i G-
e 25000012 soco0000 |

Entre $800.001 a $1.200.000 25%

e
D
D

Entre $400.000 a S800.000

Menor $400.000 29%

0% 10% 20% 30% 0% 50% 60% 70% 80% 0% 100%
mSi No M Lla he escuchado
Fuente: Elaboracion propia
Existen una relacion directa, en el ingreso del sostenedor del hogar basandose en el
conocimiento de la USM, ya que por lo que se puede observar, mientras mayor el sueldo, es
menor el desconocimiento sobre la institucion, mostrando sus mayores porcentajes en un
sueldo menor a $400.000.
e Usted conoce o ha escuchado de la Universidad Técnica Federico Santa Maria? X
En el caso de tener que postular a una universidad, ¢En qué orden postularia a las

siguientes universidades? Respuestas relacionadas a la USM



Conoce o ha escuchado de la USM x Orden de postulacion

100

0

\e
2
S
¢

40% 50% 60%

2
g

90%

o

ESi mNo Mlahe escuchado

Fuente: Elaboracion Propia

Las personas que si conocen la Universidad técnica Federico Santa Maria tienden a
evaluar en posiciones altas al momento de seleccionar una institucién educacional, como se
observa, la mayoria recae en la primera seleccion, siguiéndole con la segunda y tercera. En
cambio, el segmento que no conoce la USM, la mayoria la dejaria como cuarta opcién y
décima opcion. El segmento que al menos la ha escuchado, la posiciona mayormente en la
quinta y sexta posicion.

e Usted conoce o ha escuchado de la Universidad Técnica Federico Santa Maria? X

Indique su comuna de residencia

La informacion obtenida de su ubicacion en base a una comuna sera resumida a zonas
geogréficas de la USM, en donde:

e Zona Sub Urbana: Lampa, Melipilla, Pefiaflor, Buin, Curacavi.

=)
a

100%



Zona Poniente: Quinta Normal, Cerrillos, Cerro Navia, Lo Prado, Maip,
Pudahuel, Renca.

Zona Oriente: La Reina, Las Condes, Lo Barnechea, Macul, Nufioa,

Pefialolén, Providencia, Vitacura

Zona Centro: Estacion Central, Pedro Aguirre Cerda, San Joaquin, San

Miguel, Santiago.

Zona Sur: La Cisterna, La Florida, La Granja, La Pintana, Lo Espejo, Puente

Alto, San Bernardo.

Zona Norte: Conchali, Huechuraba, Independencia, Quilicura, Recoleta,

Colina.

Zona Geografica x Conoce a la USM

Sur

Sub Urbana

Poniente

Oriente

Norte

Centro

0

)

] 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

ESi mNo MLlaheescuchado

Fuente: Elaboracion Propia



En términos generales, todas las comunas presentan una similitud en la informaciéon
qgue manejan de la USM, pero hay dos zonas en particular en donde la cosa cambia, en
primera instancia, la zona Sub Urbana maneja un buen conocimiento sobre la institucion, y
mas aun la Zona Oriente, la cual presenta casi un 90% de conocimiento sobre la Universidad.
Otro punto por recalcar es que la Zona Norte y Sur, son las que presentan menor
conocimiento de la USM, con un 24%.

e ;Cual es el grado de importancia que usted le otorga a las siguientes caracteristicas?

X ¢ Qué caracteristicas cree que representan a la Universidad Federico Santa Maria?

Caracteristicas consideradas muy imporantes x Caracteristicas seleccionadas

de la USM

Malla Curricular
Becas

Ranking
Empleabilidad
Infraestructura
Calidad

Prestigio

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

M Seleccionada M No fue Seleccionada

Fuente: Elaboracion Propia
Al momento de sefialar una caracteristica como muy importante lo ideal es que la
universidad a la cual estoy postulando posea esta cualidad, en base a esto se puede analizar
la identidad que puede poseer la institucién. En el caso de la USM, tanto el prestigio como

la calidad muestra niveles elevado, pero las becas y la infraestructura queda muy por detras.



Ahora, si se realiza un analisis en base al grado de importancia y solo las

caracteristicas seleccionadas se obtiene lo siguiente.

Grado de Importancia x Caracteristicas seleccionadas de la USM

walta curriculr oSS
secas o SO 25% e

— 35% -
cmpleatiicad oS
infraestrucrors | A st e
Calicad il 14% [ ——
Presigio 1 NERHNNTRRN 29% e
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

B Nada Importante M Poco Importante M Indiferente Importante @ Muy Importante

Fuente: Elaboracion Propia
Al momento de realizar el cruce, se puede observar como consideran los siguientes
factores en base a la USM, los principales resultados basan en que la calidad y la
empleabilidad juegan un papel fundamental al ser consideran muy importantes dentro de la
institucion, caso contrario a la infraestructura, que presenta valores méas bajos.
e ;Cudl es el grado de importancia que usted le otorga a las siguientes caracteristicas?

X Universidades seleccionada como 1° opcion



Muy Importante x 1° Opcion

usv G 19% T 10% 17% Co11% 1% I
UTALCA IO 17% T 11% 17% 11w 17% I
UANDES IEEossee7see 21% 7% 14% I

uor DSsEl T 21% . 15% 15% Co12% . 12% I

UNAB DEEEM @ 18% 16% @ 12% [T12%  16% I

UDEC IGONTTTTTTI9% T 13% 22% 9% 13% I

uc ST 20% 0 10% 19% Co11% 13% I

AL T 3% 13% 21% L 8%  13% I
USACH I 20% T 7% 18% 1% 17% I

UCH ST s 9% 15% 1% 15% I

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

W Prestigio mCalidad ® Infraestructura Empleabilidad mRanking mBecas mMalla

Fuente: Elaboracién Propia
En términos generales se puede observar que casi todos los valores son similares, en
el caso de la USM, las caracteristicas de mayor importancia que presentan las personas al
momento de seleccionar la institucion de primera opcidn son; la calidad, la empleabilidad, el
prestigio y la malla.

Con respecto a los que seleccionaron 2°y 3° opcidn, se puede observar lo siguiente:

100%



Muy Importante x 2° Opcion

usm
UTALCA
UANDES
UDP
UNAB
UDEC
uc

UAI

USACH

UCH

o
=

10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

M Prestigio M Calidad ® Infraestructura ™ Empleabilidad ™ Ranking MBecas ®EMalla

Fuente: Elaboracion Propia

Muy Importante x 3° Opcién

Usm
UTALCA
UANDES
UDP
UNAB
UDEC
uc

UAI

USACH

UcH

0

®
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m Prestigio mCalidad m Infraestructura  mEmpleabilidad mRanking mBecas mMalla

Fuente: Elaboracion Propia



En términos generales las caracteristicas con que sefialan a la USM no varian de gran
medida, pero se puede notar un leve aumento con respecto a la calidad en base a la seleccion
de 1°, 2°y 3° opcion que pasa de ser de 19%, 21% y 23% respectivamente, ademas se puede
notar, una disminucion con respecto al prestigio y a la malla percibida.

Segun la informacion entregada con anterioridad, los principales competidores de la
USM son, la UCH, UC, USACH y la UAI, en donde si se compara cada atributo o
caracteristica con cada universidad, se pueden clasificar de la siguiente forma:

e Prestigio
Universidad de Chile
Universidad Catolica
Universidad Técnica Federico Santa Maria

Universidad de Santiago
Universidad Adolfo Ibéafiez

arwONE

Calidad

Universidad de Chile

Universidad Catdlica

Universidad Técnica Federico Santa Maria
Universidad de Santiago

Universidad Adolfo Ibafiez

agrwbdE

Infraestructura

Universidad de Chile

Universidad Catolica

Universidad Técnica Federico Santa Maria
Universidad de Santiago

Universidad Adolfo Ibafiez

agbrwbE

Empleabilidad

Universidad de Chile

Universidad Catélica

Universidad Técnica Federico Santa Maria
Universidad de Santiago

Universidad Adolfo Ibafiez

asrONE



e Ranking

Universidad de Chile

Universidad Catolica

Universidad Técnica Federico Santa Maria
Universidad de Santiago

Universidad Adolfo Ibafiez

agrwpnE

Becas

Universidad de Chile

Universidad Catdlica

Universidad de Santiago

Universidad Técnica Federico Santa Maria
Universidad Adolfo Ibafez

arwONE

Malla Curricular

Universidad de Chile

Universidad Catolica

Universidad Técnica Federico Santa Maria
Universidad de Santiago

Universidad Adolfo Ibafiez

agrwpdE

Con esto se pueden obtener dos conclusiones, las universidades ya se presentan de
cierta forma dentro del subconsciente de la poblacién, tiene fijada en su mente cuales son las
mejores universidades y es por esto que figuran en la cima en todas las caracteristicas. Al
momento de analizar y realizar una comparacion con las principales instituciones que
compiten con la USM, se observa que esta queda justo al medio en la mayoria de la
clasificacion, insistiendo en que hay cosas que aun se pueden mejorar al momento de
comunicarse con el pablico objetivo. La segunda conclusion que se puede obtener es un mas
directa, en todas las tablas de posicionamiento se mantiene de la misma forma todos los
rankings, en donde solo en uno existe una diferencia y es que la USM baja hasta el cuarto

puesto en la clasificacion de becas, quedando por debajo de la UCH, UC y la USACH.



6.2.6. Analisis Multivariado

6.2.6.1. Factores de Exito

Con base al andlisis realizado, se puede evidenciar distintos factores de éxito o

importancia que las personas presentan al momento de seleccionar una universidad o

directamente a la USM, estos fueron definidos de la siguiente manera.

Excelencia e Imagen: Basa en que tan buena institucion a la que se quiere postular,
los principales elementos que conforman el factor son; Calidad, Ranking,
Empleabilidad, Prestigio, Infraestructura y la Malla Curricular.

Facilidad Economica: Las universidades no suelen ser de fécil acceso en un sentido
econodmico, pretender que una persona pague de forma individual (becas o apoyo
como él cae) con un sueldo bajo es complejo, esto justifica el hecho de que uno de
los factores de importancia basa en el poder econdmico, los elementos que
conforman este punto son; nivel educacional del sostenedor del hogar, ingreso del
sostenedor del hogar y las distintas becas a las cuales se puede acceder.

Difusion Universitaria: Un punto de importancia, se relaciona a las acciones que
realiza la propia institucién para informar a sus futuros estudiantes, los elementos
que abarcan este factor son; informacién por charlas, caracteristicas de la USM —
malla curricular e informacidn por paginas de admision.

Caracteristicas propias de la USM: Con base en la encuesta realizada, las personas
que, si conocen a la USM, congenian y presentan importancia a sus caracteristicas
propias como institucion, de forma similar como se menciono el factor excelencia e
imagen, los elementos que conforman este punto son; la empleabilidad, ranking,

exigencia, prestigio.



6.2.6.2.  Analisis Cluster — Buyer Persona

Para la conformacion y descripcion del analisis clister se procedera a realizar un
analisis multivariado entre los segmentos encontrados (realizados a partir de varias
preguntas) y las demas preguntas de manera individual, con la cual se podra mostrar como
es el comportamiento de cada cluster y cudles son sus preferencias. Los cuales seran
representados de forma grafica (Anexo 1-14) para poder crear el buyer persona. De esta
manera se conformaron 3 segmentos distintos, en los cuales, de forma inicial, a cada cluster
se le asignara un nombre clave, los cuales son:

e Institucion Sobresaliente (Cluster 1): Buscan calidad y prestigio antes de
cualquier otro factor, y se basan en la informacion obtenida en internet, y por
sobre todo en rankings universitarios.

e Cotidianidad Informativa (Cluster 2): Son de nicho, se informan basandose en
redes sociales y recomendaciones de cercanos, en donde pesa por sobre todo
la informacion que te afecta como estudiante y egresado.

e Responsabilidad Financiera (Cluster 3): grupo principalmente conformado
por gente sin estudio superiores y trabajadores dependientes, en donde les dan

gran importancia a las fuentes de financiamiento como las becas.



Nombre Segmentado
Institucionalidad Sobresaliente
Ocupacién

Estudiante Ensefianza Media
Estudiante Educacién Superior
Trabajador Independiente

Educacién del Sostenedor

del hogar

Educacién Superior

Ingreso del Sostenedor del

hogar
$1.200.001 a $4.000.000
Ubicacién

Sector Norte, Sur y Oriente

Fuente: Elaboracion Propia

Nombre Segmentado
Cotidianidad Informativa

Ocupacién

Sin sefalar
Trabajador Dependiente
Trabajador Independiente

Educacién del Sostenedor
del hogar
Ensefianza Media
Ingreso del Sostenedor del
hogar
$0 a $800.000
Ubicacién

Sector Norte

Fuente: Elaboracion Propia

Fuentes de
Informacién

Internet

Recomendaciones de Cercanos

Rankings Universitarios

Ferias

Caracterisitcas

i 4
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Calidad

Empleabilidad

J

Prestigio

Malla Curricular

Excelencia e Imagen

Conocimiento USM

iConoce a la USM?

S
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santiago?

Percepciéon de la
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Prestigio
»

) |

Calidad

Exigencia

Catalina

Fuentes de
Informacién

Internet

Recomendaciones de Cercanos
Redes Sociales

Paginas de Admision

racterisitcas
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principales

Calidad

Empleabilidad

Malla Curricular
Prestigio, Becasy Ranking

B

Factor de Exito

Difusién Universitaria
Excelencia y Calidad

Conocimiento USM

iConoce a la USM?

iSabe que existen sedes en
santiago?

Prestigio
»
Calidad
Exigencia
b

Princiales Competidores
de la USM

Universidad de Chile
Universidad Catélica
Universidad de Santiago
Universidad Adolfo Ibafiez

Intencién de Postular

Sl NO

Universidades a postular

Universidad de Chile

2 Universidad Catodlica

3. Universidad Técnica Federico Santa
Maria

&, Universidad de Santiago

= Universidad Adolfo Ibarfiez

c Competidores’

de la USM
Universidad de Chile
Universidad Catélica
Universidad de Santiago
Universidad Adolfo Ibafiez

Intencién de Postular

si NO

Universidades a postular

1 Universidad de Chile

2 Universidad Catodlica

3, Universidad de Santiago

4. Universidad Técnica Federico Santa
Maria

& Universidad Adolfo Ibafiez



' Carlos y Pamela

Fuentes de - m
Informacién Factor de Exito rinciales Competidores
de 1a USM
Internet Facilidad Economica Uit 3] e it
» SereRs eenare Universidad Catélica
Difusion Universitaria B . N
u) [~ Recomendaciones de Cercanos Excelencia y Calidad Universidad de Santiago
- Universidad Adolfo Ibafiez
Nombre Segmentado Redes Socizles
Responsabilidad Financiera I . =
& Ferias Conocimiento USM Intencién de Postular
Ocupacién I
. - iConoce a la USM?
Sin senalar b ) sl NO
Trabaj ado:sgg"e?)n;\zmle\?:s Cara_cte.risit iSabe gue existen sedes en ) ]
principales santiago?
Educacion del Sostenedor ) »
Calidad
del hogar -»
Ensefianza Media Becas Percepcion de 1a
marca USM Universidades a postular
Ingreso del Sostenedor del Malla Curricular Prestigio 1. Universidad de Chile
hogar b ) » 2. Universidad Catélica
leabilidad Calidad 3. Universidad de Santiago
$400.000 a $1.200.000 ERE=ahl — p 4 Universidad Diego Portales
_ xXigencia . .
Ubicacién 5. Universidad Andres Bello

Sector Norte

Fuente: Elaboracién Propia

6.2.6.3. Recomendaciones para captar clientes en base a los clusters

asignados

Institucion  Sobresaliente: Se caracterizan por presentar un nivel
socioecondémico alto, en donde mas que el dinero, el factor de mayor
importancia es la excelencia e imagen. Este segmento como tal presenta un
gran nivel de conocimiento sobre la universidad, es por esto que no se les debe
entregar informacion en cuanto a que la conozcan, sino, a lo que significa
estudiar en esta institucion, calidad y prestigio, en donde si a esto le sumamos
su factor de éxito, se tendra una potente propuesta de marketing de atraccion
en base a las caracteristicas de la universidad. Informacién que debe ser
entregada principalmente en las paginas de la universidad y a través del boca

a boca.



e Cotidianidad Informativa: Son el grupo con el menor conocimiento sobre la
USM, y se caracterizan por rodearse en un segmento de bajos ingresos con
pocos estudios y, aun asi, presentan como factores de éxito la difusion
universitaria y excelencia y calidad, por lo que la misma institucion debe
entregarles datos referidos a lo que imparten, como mallas y carreras, e
informacion con respecto a la imagen. Las principales fuentes de informacion
a usar serén a través de internet con la idea principal, de ser mas llamativa y
que se interesen en averiguar mas sobre la universidad.

e Responsabilidad Financiera: es un grupo bivariado con respecto al género de
los individuos, en este segmento en particular se centra la mayor cantidad de
estudiantes de ensefianza media. Presentan como factores de éxito la facilidad
econdmica, difusion universitaria y excelencia y calidad, pero le dan mayor
énfasis al primero, por lo que se recomienda realizar una propuesta de
marketing enfocada a las becas con las que se puede contar en la USM,
mezclado con informacion sobre las carreras y mallas afines ademas de su

calidad institucional, todo esto mediante internet principalmente.

7. Conclusiones

7.1. Resolucién de Hipétesis

Se inicio la investigacion cuantitativa en base a dos hipotesis a responder con respecto
al segmento universitario de la USM, en cuanto a la primera hipotesis que se basaba en
responder los grupos de importancia para la intuicion, se podian observar tres, los que, si la

conocen, los que solo han escuchado de esta y directamente los que no la conocen.



De acuerdo al estudio realizado, la hipotesis 1 cumple tanto con aciertos como desaciertos,
puesto que inicialmente la gran mayoria conoce a la Universidad Técnica Federico Santa
Maria y el prestigio que conlleva, mientras que otros al menos han escuchado de ella y es
muy bajo el nivel de personas que directamente no la conocen, se concentran mas que nada
en ciertos lugares geograficos como la zona norte y presentan un nivel socioeconomia bajo,
mismo que se responde un poco con el historial educacional del sostenedor del hogar, el cual
suele tener pocos estudios. Ahora, con respecto a esto, como se menciona con anterioridad,
el numero de personas dentro de este segmento es bajo, el punto de gran importancia en los
resultados encontrados es un nuevo segmento el cual no se tenia pronosticado el cual se
caracteriza por conocer la USM, pero que no quieren postular a esta, se posicionan en el
sector norte de Santiago principalmente, se concentran mayormente en las becas y el
sostenedor del hogar presenta estudios mayormente de ensefianza media. Este segmento en
particular ni siquiera deja a la institucion dentro de su top 5 de universidades a postular, por
lo que es de suma importancia prestarle mas atencién en un futuro, puesto que dentro de este

segmento se estén perdiendo grandes talentos estudiantes.

La segunda hipotesis buscaba retratar que factores importan al momento de tomar una
decision sobre en qué institucion estudiar y aseguraba que habia algunos en particular que
son de mayor importancia que otros, lo cual durante el estudio se pudo confirmar en su
totalidad, cabe destacar que estas varian con respecto al segmento, pero una caracteristica
que predomina es la calidad, en menor medida se encuentra la empleabilidad, malla curricular
y las becas. De la misma forma existen diversos canales de comunicacion que en la actualidad

atraen un mayor nimero de personas son el internet y las recomendaciones de cercanos,



también llamado el boca a boca, presentar un buen flujo de informacién con el receptor puede

significar una diferencia fundamental al momento de competir con las demas universidades.

7.2. Resolucién de Objetivos

Con respecto a los objetivos establecidos al comienzo de la investigacion, se puede
llegar a la conclusion que se logré llegar a una respuesta clara y convincente es pos de
analizar y determinar el posicionamiento de marca de la Universidad Tecnificada Federico
Santa Maria, en donde, como se menciono en el objetivo general, se registré informacién que
puede ser usada para una futura toma de decisiones, para asi poder atraer y captar un mayor
publico objetivo.

En cuanto al primer objetivo especifico, la respuesta mas clara es que el
posicionamiento universitario en base a una zona geografica esta logrado por la universidad,
ya gque al menos en todas las zonas se presenta un 80% de conocimiento de marca, con esto
dicho, los lugares que se presenta un mayor desconocimiento sobre la USM son la zona norte,
sur y poniente.

La USM es considerada una de las mejores universidades del pais, trayendo consigo
caracteristica o cualidades positivas como prestigio y calidad en la mente de la mayoria de
los encuestados, todo esto produce que se le posicione como competidora principal dentro
del rubro, estando a la par con instituciones como la Universidad de Chile, la Universidad
Catolica, la Universidad de Santiago y la Universidad Adolfo Ibafiez.

En base al analisis cluster realizado, se pueden obtener datos concluyentes con
respecto al analizar el comportamiento del pablico objetivo y clasificar distintos segmentos

de clientes, para poder generar propuestas y estrategias de marketing afines a la toma de



decisiones innovadora y personalizada, puntos fundamentales en los que se basa el tercer y
cuarto objetivo especifico.

Con respecto al quinto objetivo, en base al tercer y cuarto objetivo, se logro retratar
los distintos segmentos a atacar. Mediante la informacion recopilada se logro efectuar una
serie de recomendaciones de captacion de publico de forma personalizada para cada cluster
encontrado.

De esta forma, todos los objetivos propuestos fueron concluyentes a lo que la

investigacion refiere.

8. Recomendaciones
Este informe se desarroll6 bajo la premisa de que los éxitos del pasado no tienen por
qué solventar los resultados del futuro, es por esto una institucion no debe basarse solo
sobre la informacion antigua que ha ido recopilando con los afios, deben realizar constantes
estudios para poder entregar un mejor servicio y realizar mejores propuestas de marketing
para captar mayores clientes. La universidad Técnica Federico Santa Maria tiene mucho

que ofrecer, pero debe saber como interactuar con su pablico.

Este estudio trae consigo las siguientes particularidades; trae consigo informacion
univariado sobre los distintos segmentos de la institucion, se conformaron tres grupos de
intereses, también Ilamados buyer persona, y son datos actuales. La recomendacion en
términos generales entabla en estos tres puntos, en donde la informacidn presente en este
informe puede resultar ser bastante Gtil para la toma de decisiones a nivel de marketing y
estrategias. El buen uso del material puede traer consigo una mayor captacion de publico y

un mejoramiento de la marca en nivel nacional.



La segunda recomendacion basa en el uso comparativo del informe con datos ya
recabados dentro de la institucion, tales como el ingreso por afio en las distintas localidades
de Santiago. Presentar una comparacion con distintos puntos de vistas puede provocar que

se confirme ciertos datos que pueden ser concluyentes al momento de tomar una decision.

La Universidad Técnica Federico Santa Maria aun debe mejorara en ciertos aspectos,
es por esto que se entregaran las siguientes propuestas de mejora para asi poder explotar todo

el potencial de la institucion.

1. Aumentar la puesta en escena en las localidades mas lejanas o periféricas de Santiago,
esto se puede lograr mediante a informacién propia de la Universidad basandose en
un estudio de localidad estudiantil, si a esto le sumamos la informacion retratada en
este informe se puede lograr a captar un publico mucho mayor obteniendo diferentes
talentos cada afio. De la misma forma se sugiere atacar el segmento denominado
como responsabilidad financiera, puesto que este presenta la particularidad de que si
conocen a la USM, pero no quieren postular. Para poder lograr esto es necesario
enfocar la comunicacion a través de internet y por recomendacion de cercanos, en
donde se profundice las becas y formas de ingreso que presenta la institucion,
recordar que en este segmento, el sostenedor de hogar presenta un bajo nivel
educativo y por lo visto en la investigacion estos son los que menos conocen a la
universidad, es probable que mediante su influencia esta queda en el olvido, es por
esto que es necesario saber educar este segmento y que obtenga la mayor cantidad de
informacidn al momento de tomar su decision, de la misma forma se lograra llegar a

una cantidad mayor de posibles postulantes.



2. Al momento de realizar marketing distintas localidades, el presente estudio tiene las
herramientas para poder llamar de mejor forma la atencion, por ejemplo, a lo que la
zona norte refiere, con el segmento de responsabilidad financiera, entregar
informacidn constante relacionada con las becas en una institucion de calidad puede
marcar la diferencia y lograr que finalmente este grupo se interese mas por la USM.

3. Las recomendaciones a cercanos, también Ilamado el boca a boca, sigue marcando
supremacia en las fuentes de informacion por debajo del internet, es por esto que
realizar de forma constante actividades fuera de la Universidad puede ser bueno para
mejorar su imagen, de la misma forma mantener un estudiante motivado y con gozo
de su institucion lograra de forma pasiva un aumento del conocimiento en su circulo

marcando asi un efecto de bola de nieve.

9. Anexos

Anexo 1

1. ¢Vives o resides en la Regién Metropolitana?

a. Si
b. No (Terminar Encuesta)

2. Indique su comuna de residencia (Ejemplo: Quilicura)

a. Listado

3. ¢Con qué género te identificas?

a. Masculino

b. Femenino

c. Otro



4. ¢Cudl es su ocupacion? (Puede sefialar mas de una)

a. Estudiante Ensefianza Media

b. Educacion Superior

c. Trabajado Dependiente

d. Trabajador Independiente

e. Sin Sefialar

5. ¢Cual es el nivel educacional del sostenedor del hogar?

a. Sin estudio formales

b. Educacion béasica incompleta

c. Educacion basica completa

d. Ensefianza media incompleta

e. Ensefianza media completa

f. Instituto técnico profesional incompleto

g. Instituto técnico profesional completo

h. Universitaria incompleta

I. Universitaria completa

J. Postgrado

k. Fuerzas armadas incompleto



I. Fuerzas armadas completo
6. Indique el rango de ingreso promedio del sostenedor del hogar
a. Menor $400.000
b. Entre $400.000 a $800.000
c. Entre $800.001 a $1.200.000
d. Entre 1.200.001 a $2.500.000
e. Entre $2.500.001 a $4.000.000
f. Maés de $4.000.000

7. ¢De qué forma se informan para conocer las mejores opciones universitarias? (Puede

escoger mas de una)
a. Ferias
b. Internet
c. Redes Sociales
d. Recomendacion de cercanos
e. Charlas
f. Pé&ginas de admision
g. Ranking
h. Anuncios

i. Otros



8. Existen diversas caracteristicas que importan al momento de escoger una universidad,
en este contexto ¢Cudl es el grado de importancia que usted le otorga a las siguientes

caracteristicas?

Nada Poco Indiferente | Importante | Muy
Importante | Important Importante

e

Prestigio

Calidad

innovacion

Infraestruct

ura

Empleabilid

ad

Ranking

Becas

Malla

Curricular

9. ¢Usted conoce o0 ha escuchado de la Universidad Técnica Federico Santa Maria?

a. Si



c. La he escuchado

10. ;Sabia usted que la Universidad Federico Santa Maria tiene sedes en la Regidn

Metropolitana?
a. Si
b. No

11. ;Qué caracteristicas cree que representan a la Universidad Federico Santa Maria?

(Puede marcar méas de una)
a. Prestigio
b. Calidad
c. innovacion
d. Infraestructura
e. Empleabilidad
f. Malla
g. Ranking
h. Becas
i. Demandante
J. Exigencia

k. Otros (Respuesta Abierta)



12. ;/Qué universidades cree que compite con la Universidad Federico Santa Maria?

(Puede marcar mas de una)
a. Universidad de Chile
b. Universidad de Santiago
c. Universidad Adolfo Ibafiez
d. Universidad Catdlica
e. Universidad de concepcion
f. Universidad Andrés Bello
g. Universidad Diego Portales
h. Universidades de los Andes
i. Universidad de Talca
J. Otros (Respuesta Abierta)

13. ;En algun momento tuvo la intencion en postular en la Universidad Técnica Federico

Santa Maria?
a. Si
b. No

14. En el caso de tener que postular a una universidad, ¢E qué orden postularia a las

siguientes universidades?

a. Universidad de Chile



b. Universidad de Santiago

c. Universidad Adolfo Ibafiez
d. Universidad Catdlica

e. Universidad de concepcion
f.  Universidad Andrés Bello
g. Universidad Diego Portales
h. Universidades de los Andes

i. Universidad de Talca

AnNexo 2
Comuna de Residencia por zona
Cluster 1 Cluster 2
W Centro W Morte B Orente W Poniente B SubUrbana WSur W Centro W Morte B Orente B Poniente B SubUrbana WSur

Cluster 3

B Centro B Morte B Orfente ® Poniente B SubUrbana B Sur



Anexo 3

Género

Cluster 1 Cluster 2 Cluster3

W Mazculing m Femening  m Otro B Mascuino W Femenino ®Otro B Masculing ® Femenino @ Otro

Anexo 4

Ocupacion

Sin Sefialar
Trabajador Dependiente
Trabajador Independiente

Educacion Superior

Ensefianza Media

0% 20% 40% 60% 80% 100%

B Cluster1 mCluster 2 ®Cluster3

Anexo 5



Ocupacion del Sostenedor del Hogar

Fuerzas armadas completo

Postgrado completo

Postgrado incompleto

Universitaria completa

Universitaria incompleta

Instituto técnico profesional completo
Instituto técnico profesional incompleto
Ensefianza media completa
Ensefianza media incompleta
Educacion basica completa

Educacion basica incompleta

Sin Estudio Fomales

0

\e
S
2
2

80% 100%

o

m Cluster 1 mCluster2 m Cluster3

Anexo 6
Ingreso Mensual del Sostenedor del Hogar

Mas de $4.000.000

Entre $2.500.001 a $4.000.000
Entre 1.200.001 a $2.500.000
Entre $800.001 a $1.200.000

Entre $400.000 a $800.000

Menor $400.000

0

)
=]

0% 40% 60% 80% 100%

o

B Cluster1 mCluster 2 ®Cluster3



Anexo 7

Como informarse para conocer las mejores opciones universitarias.

Cluster1 Cluster 2

W Internet B Recomendacdn par Cencanas o Ranking
W Feria w RRSS W Paginas de Admizian
W Tharhs W Anuncias

Cluster 3

Anexo 8



Caracteristicas consideras Muy Importante.

Cluster1 Cluster 2

W Calidad ®m Empleabilidad ® Prestigio ® Malla ®mBecss ® Ranking B Infraestructura

Cluster3
Anexo 9

. Conoce a la Universidad Técnica Federico Santa Maria?

Cluster 1 Cluster2 Cluster 3

W5 mNo mLlshe scuchado ML N Ng Blsheescuchado ES5 mNo mlaheescuchado



Anexo 10

Conocimiento sobre una sede en Santiago

Cluster 1 Cluster 2 Cluster3

uSimNo mSimNo mSimNo

Anexo 11
Caracteristicas que presenta la USM
Cluster 1 Cluster 2 Cluster 3
m Prestigio m Calidad mInnovacién w Infraestructura m Empleabilidad
®m Malla Curricular W Ranking WEBecas W Demandante W Exigencia
Anexo 12

Universidades que compiten con la USM

Cluster 1 Cluster 2 Cluster 3

MUCH ®mUC ®mUSACH wUAlI mUDEC mUDP smUNAB ®mUANDES = UTALCA



Anexo 13

Intencioén de postular a la USM

Cluster 1 Cluster 2 Cluster 3

mSi mNo B5i mNo W5 ENo

Anexo 14
Orden de postulacién

Posicion Universidad Posicion Universidad

1" UCH 1" UCH

2° uc 2" uc

3° USACH 3° USACH
4° UAI 4° UAI

3" UDEC 3" UMNAB
6" upp 6" upp
7° UNAB 7" UDEC
8 UAMDES 8° UANDES
El UTALCA 3° UTALCA

iom Universidad

1° UCH

2° uc

3" USACH
4° UAl

3" UNAB
8" upp
7" UANDES
B UDEC
9° UTALCA




10. Referencias

Aaker, D. A. (2009). Managing brand equity. simon and  schuster

https://books.google.es/books?id=r TSY5sxnO8C&printsec=frontcover&hl=es#v=0

nepage&g&f=false

Alonso, J. C., Arboleda, A. M., Rivera-Trivifio, A. F., Mora, D. Y., Tarazona, R., & Ordofiez-
Morales, P. J. (2017). Técnicas de investigacion cualitativa de mercados aplicadas al
consumidor de fruta en fresco. Estudios Gerenciales, 33(145), 412-420.

https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0123592317300700

Altbach, P., L. Reisberg y L. Rumbley, Trends in global higher education: Tracking an
academic revolution, UNESCO Pub. Francia (2009)

https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=-t-

MDwWAAQBAJ&oi=fnd&pg=PP3&dg=Tracking+an+academic+revolution&ots=rG

G4-gklpP&sig=mfdROUS3TV-

vja45WhbgmbyRHY Sl#v=o0nepage&q=Tracking%20an%20academic%20revolution

&f=false


https://books.google.es/books?id=r_TSY5sxnO8C&printsec=frontcover&hl=es#v=onepage&q&f=false
https://books.google.es/books?id=r_TSY5sxnO8C&printsec=frontcover&hl=es#v=onepage&q&f=false
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0123592317300700
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=-t-mDwAAQBAJ&oi=fnd&pg=PP3&dq=Tracking+an+academic+revolution&ots=rGG4-gkIpP&sig=mfdR9US3TV-vjq45WbqmbyRHYSI#v=onepage&q=Tracking%20an%20academic%20revolution&f=false
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=-t-mDwAAQBAJ&oi=fnd&pg=PP3&dq=Tracking+an+academic+revolution&ots=rGG4-gkIpP&sig=mfdR9US3TV-vjq45WbqmbyRHYSI#v=onepage&q=Tracking%20an%20academic%20revolution&f=false
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=-t-mDwAAQBAJ&oi=fnd&pg=PP3&dq=Tracking+an+academic+revolution&ots=rGG4-gkIpP&sig=mfdR9US3TV-vjq45WbqmbyRHYSI#v=onepage&q=Tracking%20an%20academic%20revolution&f=false
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=-t-mDwAAQBAJ&oi=fnd&pg=PP3&dq=Tracking+an+academic+revolution&ots=rGG4-gkIpP&sig=mfdR9US3TV-vjq45WbqmbyRHYSI#v=onepage&q=Tracking%20an%20academic%20revolution&f=false
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=-t-mDwAAQBAJ&oi=fnd&pg=PP3&dq=Tracking+an+academic+revolution&ots=rGG4-gkIpP&sig=mfdR9US3TV-vjq45WbqmbyRHYSI#v=onepage&q=Tracking%20an%20academic%20revolution&f=false

Alvarez, O. (2018). Estrategia de publicidad disruptiva: tu lado Wom de Chile. Blog |
SocialGest | Buen Social Media. https://blog.socialgest.net/es/2018/09/10/estrategia-

publicidad-disruptiva-wom/

América Economia Intelligence. (2021). Estos son los resultados del Ranking de las Mejores
Universidades de Chile 2021. América Economia. Geraadpleegd op 27 april 2022,

van https://www.americaeconomia.com/articulos/notas/estos-son-los-resultados-del-

ranking-de-las-mejores-universidades-de-chile-2021

Anonimo. (2016). Trabajo Final, encuesta, uso de Nube de Palabras, Gréficas de Excel,
Atlas.ti y Andlisis de informacion Cualitativa. Investigacion Cualitativa (2016).

http://sespindola.blogspot.com/2016/05/trabajo-final-uso-de-nube-de-palabras.html

Atmaja, B. S., & Budi, A. S. L. (2016). The Effect of Brand DNA on the Interactive
Marketing: Perspective of Junior Lecturers from the Faculty of Economics of a
Catholic University. Procedia-Social and Behavioral Sciences, 224, 459-466.

https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S1877042816305055

Beggs, J. M., Bantham, J. H., & Taylor, S. (2008). Distinguishing the factors influencing
college students' choice of major. College Student Journal, 42(2), 381-395.

https://go.gale.com/ps/i.do?id=GALE%7CA179348418&sid=gooqgleScholar&v=2.1

&it=r&linkaccess=abs&issn=01463934&p=A0ONE&sw=w&userGroupName=anon

%7Ec90e281d


https://www.americaeconomia.com/articulos/notas/estos-son-los-resultados-del-ranking-de-las-mejores-universidades-de-chile-2021
https://www.americaeconomia.com/articulos/notas/estos-son-los-resultados-del-ranking-de-las-mejores-universidades-de-chile-2021
http://sespindola.blogspot.com/2016/05/trabajo-final-uso-de-nube-de-palabras.html
https://go.gale.com/ps/i.do?id=GALE%7CA179348418&sid=googleScholar&v=2.1&it=r&linkaccess=abs&issn=01463934&p=AONE&sw=w&userGroupName=anon%7Ec90e281d
https://go.gale.com/ps/i.do?id=GALE%7CA179348418&sid=googleScholar&v=2.1&it=r&linkaccess=abs&issn=01463934&p=AONE&sw=w&userGroupName=anon%7Ec90e281d
https://go.gale.com/ps/i.do?id=GALE%7CA179348418&sid=googleScholar&v=2.1&it=r&linkaccess=abs&issn=01463934&p=AONE&sw=w&userGroupName=anon%7Ec90e281d

Bernasconi, A. (2006). La dificil tarea de clasificar universidades. Calidad en la Educacion,

(25), 81-96. https://www.calidadenlaeducacion.cl/index.php/rce/article/view/254

Carvajal-Pérez, A. L. (2021). Gestion actual del talento humano: contexto universitario.
Revista Nacional de Administracion, 12(2), e3914-e3914.

https://revistas.uned.ac.cr/index.php/rna/article/view/3914/5206

Costa, J.  (2010).La marca: creacion, disefio y  gestion.  Trillas.

http://reddircom.com/pdfs/Text0%20libro%20La%20Marca.pdf

Farquhar, P. H. (1989). Managing brand equity. Marketing research, 1(3).

https://d1wagtxtsixzle7.cloudfront.net/47314947/Managing brand equity-with-

Ccover-page-

v2.pdf?Expires=1668444158&Signature=Mm9Y9eEINYsWIVOW7EaVHaqiYubV

0Q1VCRsy1g7TpT6071Xuueb~POfUa~fZ5s0QdtaK97C4HQjCUFrd0OFscnyDIniF53I

TafllpNLYaRF2fY1B4|VHITEHVbLUC3mEUgV0pzWowvx9uegOeDmY Ko~b7gc

gPJc-T60Ak7n5N5BQazzu2elBO-

vV LAZfrEwskqukY5iM50GyH9hkacUVeY TES3dIpzKJIrY n0dwvVRYkOKLYMC3

LihcI TKvH~-

[VOPLpLHIbQriFYgGOIoRrh6cCLAhIINS0R8mMN1vPV0o8A631fCk1Fel X45pyBjel

EjirDn6glbyxChmrExvb6XQIEPUStkXw &Key-Pair-

[d=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA



https://www.calidadenlaeducacion.cl/index.php/rce/article/view/254
https://revistas.uned.ac.cr/index.php/rna/article/view/3914/5206
http://reddircom.com/pdfs/Texto%20libro%20La%20Marca.pdf
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/47314947/Managing_brand_equity-with-cover-page-v2.pdf?Expires=1668444158&Signature=Mm9Y9eE9NYsWlvQW7EaVHgiYubVQ1VCRsy1q7TpT607IXuueb~POfUa~fZ5sQdtaK97C4HQjCUFrd0FscnyDIniF53lTgfllpNLYaRF2fYIB4jVHlfEHVbLuC3mEUgV0pzWowvx9uegOeDmYKo~b7qcqPJc-T6oAk7n5N5BQazzu2elBQ-yVL4ZfrEw5kqukY5iM5oGyH9hkacUVeYTES3dIpzKJrYn0dwvVRyk0KLyMC3Ljhc1TKvH~-IV9PLpLHIbQrjFYgGOloRrh6cCLhl1N50R8mn1vPVo8A631fCk1FeLX45pyBjeJEjrDn6g1byxCbmrExv5XQIEPU8tkXw__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/47314947/Managing_brand_equity-with-cover-page-v2.pdf?Expires=1668444158&Signature=Mm9Y9eE9NYsWlvQW7EaVHgiYubVQ1VCRsy1q7TpT607IXuueb~POfUa~fZ5sQdtaK97C4HQjCUFrd0FscnyDIniF53lTgfllpNLYaRF2fYIB4jVHlfEHVbLuC3mEUgV0pzWowvx9uegOeDmYKo~b7qcqPJc-T6oAk7n5N5BQazzu2elBQ-yVL4ZfrEw5kqukY5iM5oGyH9hkacUVeYTES3dIpzKJrYn0dwvVRyk0KLyMC3Ljhc1TKvH~-IV9PLpLHIbQrjFYgGOloRrh6cCLhl1N50R8mn1vPVo8A631fCk1FeLX45pyBjeJEjrDn6g1byxCbmrExv5XQIEPU8tkXw__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/47314947/Managing_brand_equity-with-cover-page-v2.pdf?Expires=1668444158&Signature=Mm9Y9eE9NYsWlvQW7EaVHgiYubVQ1VCRsy1q7TpT607IXuueb~POfUa~fZ5sQdtaK97C4HQjCUFrd0FscnyDIniF53lTgfllpNLYaRF2fYIB4jVHlfEHVbLuC3mEUgV0pzWowvx9uegOeDmYKo~b7qcqPJc-T6oAk7n5N5BQazzu2elBQ-yVL4ZfrEw5kqukY5iM5oGyH9hkacUVeYTES3dIpzKJrYn0dwvVRyk0KLyMC3Ljhc1TKvH~-IV9PLpLHIbQrjFYgGOloRrh6cCLhl1N50R8mn1vPVo8A631fCk1FeLX45pyBjeJEjrDn6g1byxCbmrExv5XQIEPU8tkXw__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/47314947/Managing_brand_equity-with-cover-page-v2.pdf?Expires=1668444158&Signature=Mm9Y9eE9NYsWlvQW7EaVHgiYubVQ1VCRsy1q7TpT607IXuueb~POfUa~fZ5sQdtaK97C4HQjCUFrd0FscnyDIniF53lTgfllpNLYaRF2fYIB4jVHlfEHVbLuC3mEUgV0pzWowvx9uegOeDmYKo~b7qcqPJc-T6oAk7n5N5BQazzu2elBQ-yVL4ZfrEw5kqukY5iM5oGyH9hkacUVeYTES3dIpzKJrYn0dwvVRyk0KLyMC3Ljhc1TKvH~-IV9PLpLHIbQrjFYgGOloRrh6cCLhl1N50R8mn1vPVo8A631fCk1FeLX45pyBjeJEjrDn6g1byxCbmrExv5XQIEPU8tkXw__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/47314947/Managing_brand_equity-with-cover-page-v2.pdf?Expires=1668444158&Signature=Mm9Y9eE9NYsWlvQW7EaVHgiYubVQ1VCRsy1q7TpT607IXuueb~POfUa~fZ5sQdtaK97C4HQjCUFrd0FscnyDIniF53lTgfllpNLYaRF2fYIB4jVHlfEHVbLuC3mEUgV0pzWowvx9uegOeDmYKo~b7qcqPJc-T6oAk7n5N5BQazzu2elBQ-yVL4ZfrEw5kqukY5iM5oGyH9hkacUVeYTES3dIpzKJrYn0dwvVRyk0KLyMC3Ljhc1TKvH~-IV9PLpLHIbQrjFYgGOloRrh6cCLhl1N50R8mn1vPVo8A631fCk1FeLX45pyBjeJEjrDn6g1byxCbmrExv5XQIEPU8tkXw__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/47314947/Managing_brand_equity-with-cover-page-v2.pdf?Expires=1668444158&Signature=Mm9Y9eE9NYsWlvQW7EaVHgiYubVQ1VCRsy1q7TpT607IXuueb~POfUa~fZ5sQdtaK97C4HQjCUFrd0FscnyDIniF53lTgfllpNLYaRF2fYIB4jVHlfEHVbLuC3mEUgV0pzWowvx9uegOeDmYKo~b7qcqPJc-T6oAk7n5N5BQazzu2elBQ-yVL4ZfrEw5kqukY5iM5oGyH9hkacUVeYTES3dIpzKJrYn0dwvVRyk0KLyMC3Ljhc1TKvH~-IV9PLpLHIbQrjFYgGOloRrh6cCLhl1N50R8mn1vPVo8A631fCk1FeLX45pyBjeJEjrDn6g1byxCbmrExv5XQIEPU8tkXw__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/47314947/Managing_brand_equity-with-cover-page-v2.pdf?Expires=1668444158&Signature=Mm9Y9eE9NYsWlvQW7EaVHgiYubVQ1VCRsy1q7TpT607IXuueb~POfUa~fZ5sQdtaK97C4HQjCUFrd0FscnyDIniF53lTgfllpNLYaRF2fYIB4jVHlfEHVbLuC3mEUgV0pzWowvx9uegOeDmYKo~b7qcqPJc-T6oAk7n5N5BQazzu2elBQ-yVL4ZfrEw5kqukY5iM5oGyH9hkacUVeYTES3dIpzKJrYn0dwvVRyk0KLyMC3Ljhc1TKvH~-IV9PLpLHIbQrjFYgGOloRrh6cCLhl1N50R8mn1vPVo8A631fCk1FeLX45pyBjeJEjrDn6g1byxCbmrExv5XQIEPU8tkXw__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/47314947/Managing_brand_equity-with-cover-page-v2.pdf?Expires=1668444158&Signature=Mm9Y9eE9NYsWlvQW7EaVHgiYubVQ1VCRsy1q7TpT607IXuueb~POfUa~fZ5sQdtaK97C4HQjCUFrd0FscnyDIniF53lTgfllpNLYaRF2fYIB4jVHlfEHVbLuC3mEUgV0pzWowvx9uegOeDmYKo~b7qcqPJc-T6oAk7n5N5BQazzu2elBQ-yVL4ZfrEw5kqukY5iM5oGyH9hkacUVeYTES3dIpzKJrYn0dwvVRyk0KLyMC3Ljhc1TKvH~-IV9PLpLHIbQrjFYgGOloRrh6cCLhl1N50R8mn1vPVo8A631fCk1FeLX45pyBjeJEjrDn6g1byxCbmrExv5XQIEPU8tkXw__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/47314947/Managing_brand_equity-with-cover-page-v2.pdf?Expires=1668444158&Signature=Mm9Y9eE9NYsWlvQW7EaVHgiYubVQ1VCRsy1q7TpT607IXuueb~POfUa~fZ5sQdtaK97C4HQjCUFrd0FscnyDIniF53lTgfllpNLYaRF2fYIB4jVHlfEHVbLuC3mEUgV0pzWowvx9uegOeDmYKo~b7qcqPJc-T6oAk7n5N5BQazzu2elBQ-yVL4ZfrEw5kqukY5iM5oGyH9hkacUVeYTES3dIpzKJrYn0dwvVRyk0KLyMC3Ljhc1TKvH~-IV9PLpLHIbQrjFYgGOloRrh6cCLhl1N50R8mn1vPVo8A631fCk1FeLX45pyBjeJEjrDn6g1byxCbmrExv5XQIEPU8tkXw__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/47314947/Managing_brand_equity-with-cover-page-v2.pdf?Expires=1668444158&Signature=Mm9Y9eE9NYsWlvQW7EaVHgiYubVQ1VCRsy1q7TpT607IXuueb~POfUa~fZ5sQdtaK97C4HQjCUFrd0FscnyDIniF53lTgfllpNLYaRF2fYIB4jVHlfEHVbLuC3mEUgV0pzWowvx9uegOeDmYKo~b7qcqPJc-T6oAk7n5N5BQazzu2elBQ-yVL4ZfrEw5kqukY5iM5oGyH9hkacUVeYTES3dIpzKJrYn0dwvVRyk0KLyMC3Ljhc1TKvH~-IV9PLpLHIbQrjFYgGOloRrh6cCLhl1N50R8mn1vPVo8A631fCk1FeLX45pyBjeJEjrDn6g1byxCbmrExv5XQIEPU8tkXw__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/47314947/Managing_brand_equity-with-cover-page-v2.pdf?Expires=1668444158&Signature=Mm9Y9eE9NYsWlvQW7EaVHgiYubVQ1VCRsy1q7TpT607IXuueb~POfUa~fZ5sQdtaK97C4HQjCUFrd0FscnyDIniF53lTgfllpNLYaRF2fYIB4jVHlfEHVbLuC3mEUgV0pzWowvx9uegOeDmYKo~b7qcqPJc-T6oAk7n5N5BQazzu2elBQ-yVL4ZfrEw5kqukY5iM5oGyH9hkacUVeYTES3dIpzKJrYn0dwvVRyk0KLyMC3Ljhc1TKvH~-IV9PLpLHIbQrjFYgGOloRrh6cCLhl1N50R8mn1vPVo8A631fCk1FeLX45pyBjeJEjrDn6g1byxCbmrExv5XQIEPU8tkXw__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA

Fernandez, J. B. (2009). Como crear una marca. Manual de uso y gestion. Questiones
publicitarias, (14), 158-164.

https://raco.cat/index.php/questionespublicitarias/article/view/v14-

berenguel/441026

Hernandez-Sampieri, R., Fernandez Collado, C., & Baptista Lucio, P. (2018). Metodologia
de la investigacion (Vol. 4, pp. 310-386). México: McGraw-Hill Interamericana.

https://dspace.scz.ucb.edu.bo/dspace/bitstream/123456789/21401/1/11699.pdf

Herrera, J. E. P. (2013). |Investigacion de mercados. Ecoe Ediciones.

https://books.google.es/books?hl=es&Ir=&id=xY AQAAQBAJ&oi=fnd&pg=PP1

&dg=estudio+de+mercado&ots=Shy4N6nxd1&sig=mztObez93yvkGpfTI9nkHS9c

Mu7U#v=onepage&a=estudio%20de%20mercado&f=false

INE. (2017). Resultados definitivos censo 2017. Censo 2017. http://www.censo2017.cl/wp-

content/uploads/2017/12/Presentacion Resultados Definitivos Censo2017.pdf

Ivankovich-Guillén, C. ., & Araya-Quesada, Y. (2011). Focus groups: técnica de
investigacion cualitativa en investigacion de mercados. Revista de Ciencias

Econdmicas. https://revistas.ucr.ac.cr/index.php/economicas/article/view/7057/6742

Juan Sebastian Guzman. (2021). /Qué es Google Forms y para qué sirve?

https://juansguzman.com/blog/que-es-google-forms-y-para-que-sirve/


https://raco.cat/index.php/questionespublicitarias/article/view/v14-berenguel/441026
https://raco.cat/index.php/questionespublicitarias/article/view/v14-berenguel/441026
https://dspace.scz.ucb.edu.bo/dspace/bitstream/123456789/21401/1/11699.pdf
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=xY__AQAAQBAJ&oi=fnd&pg=PP1&dq=estudio+de+mercado&ots=Shy4N6nxd1&sig=mztObez93yvkGpfT9nkHS9cMu7U#v=onepage&q=estudio%20de%20mercado&f=false
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=xY__AQAAQBAJ&oi=fnd&pg=PP1&dq=estudio+de+mercado&ots=Shy4N6nxd1&sig=mztObez93yvkGpfT9nkHS9cMu7U#v=onepage&q=estudio%20de%20mercado&f=false
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=xY__AQAAQBAJ&oi=fnd&pg=PP1&dq=estudio+de+mercado&ots=Shy4N6nxd1&sig=mztObez93yvkGpfT9nkHS9cMu7U#v=onepage&q=estudio%20de%20mercado&f=false
http://www.censo2017.cl/wp-content/uploads/2017/12/Presentacion_Resultados_Definitivos_Censo2017.pdf
http://www.censo2017.cl/wp-content/uploads/2017/12/Presentacion_Resultados_Definitivos_Censo2017.pdf
https://revistas.ucr.ac.cr/index.php/economicas/article/view/7057/6742

Lafie, K., & Kotler, P. (2006). Direccién de marketing. Duodécima Edicién, Editorial
Pearson. http://biblio.econ.uba.ar/opac-tmpl/bootstrap/tc/148262_TC.pdf
Manes, J. M. (2005). Marketing para instituciones educativas. Ediciones Granica SA.

https://books.google.es/books?hl=es&Ir=&id=1rvX MdaFJEC&o0i=fnd&pg=PA5&

dg=consecuencias+de+un+mal+marketing&ots=PTSUckwX9&sig=KIiEi7DV|jTG1k

leR7QOGOA-4BHyDg#v=0onepage&g&f=false

Mella Valenzuela, O. (2000). Grupos focales (focus groups): Técnica de investigacion
cualitativa.

https://repositorio.uahurtado.cl/bitstream/handle/11242/8439/9230.pdf?sequence=1

&isAllowed=y

Miles, M. B., & Huberman, A. M. (1994). Qualitative data analysis: An expanded
sourcebook. sage. https://books.google.es/books?hl=es&Ir=&id=U4IU_-
WJS5QEC&oi=fnd&pg=PA10&dq=Qualitative+Data+Analysis:+An+Expanded+Sou
rcebook&ots=kFXF5LPTZP&sig=EWZStmRNvyJQ1czGN7-
kOeLRRfE#v=0onepage&g=Qualitative%20Data%20Analysis%3A%20An%20Expa

nded%20Sourcebook&f=false

Ministerio de Educacién. (2021). Matricula de educacion superior aumenta en 2021: total
supera 1.200.000 estudiantes. Recuperado 1 de junio de 2022, de

https://educacionsuperior.mineduc.cl/2021/06/08/matricula-de-educacion-superior-

aumenta-en-2021-total-supera-1-200-000-estudiantes/#:~:text=Ayuda%20Mineduc-

Matr%eC3%ADcula%20de%20educaci%C3%B3n%20superior%20aumenta%20en,



https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=1rvX_MdaFJEC&oi=fnd&pg=PA5&dq=consecuencias+de+un+mal+marketing&ots=PTSUckwX9&sig=KiEi7DVjTG1kleR7QGOA-4BHyDg#v=onepage&q&f=false
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=1rvX_MdaFJEC&oi=fnd&pg=PA5&dq=consecuencias+de+un+mal+marketing&ots=PTSUckwX9&sig=KiEi7DVjTG1kleR7QGOA-4BHyDg#v=onepage&q&f=false
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=1rvX_MdaFJEC&oi=fnd&pg=PA5&dq=consecuencias+de+un+mal+marketing&ots=PTSUckwX9&sig=KiEi7DVjTG1kleR7QGOA-4BHyDg#v=onepage&q&f=false
https://repositorio.uahurtado.cl/bitstream/handle/11242/8439/9230.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.uahurtado.cl/bitstream/handle/11242/8439/9230.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://educacionsuperior.mineduc.cl/2021/06/08/matricula-de-educacion-superior-aumenta-en-2021-total-supera-1-200-000-estudiantes/#:~:text=Ayuda%20Mineduc-,Matr%C3%ADcula%20de%20educaci%C3%B3n%20superior%20aumenta%20en,total%20supera%201.200.000%20estudiantes&text=Los%20alumnos%20de%20primer%20a%C3%B1o,y%20en%20programas%20a%20distancia
https://educacionsuperior.mineduc.cl/2021/06/08/matricula-de-educacion-superior-aumenta-en-2021-total-supera-1-200-000-estudiantes/#:~:text=Ayuda%20Mineduc-,Matr%C3%ADcula%20de%20educaci%C3%B3n%20superior%20aumenta%20en,total%20supera%201.200.000%20estudiantes&text=Los%20alumnos%20de%20primer%20a%C3%B1o,y%20en%20programas%20a%20distancia
https://educacionsuperior.mineduc.cl/2021/06/08/matricula-de-educacion-superior-aumenta-en-2021-total-supera-1-200-000-estudiantes/#:~:text=Ayuda%20Mineduc-,Matr%C3%ADcula%20de%20educaci%C3%B3n%20superior%20aumenta%20en,total%20supera%201.200.000%20estudiantes&text=Los%20alumnos%20de%20primer%20a%C3%B1o,y%20en%20programas%20a%20distancia

total%20supera%201.200.000%20estudiantes&text=L0s%20alumnos%20de%20pri

mer%20a%C3%B10,y%20en%20programas%20a%20distancia.

Ministerio de Educacion (2022). Admision universitaria 2022: nimero de seleccionados
vuelve a superar los 116 mil, anotando un crecimiento del 6% en comparacion al
proceso anterior. - Subsecretaria de Educacion Superior. Subsecretaria de Educacion

Superior. https://educacionsuperior.mineduc.cl/2022/01/24/admision-universitaria-

2022-numero-de-seleccionados-vuelve-a-superar-los-116-mil-anotando-un-

crecimiento-del-6-en-comparacion-al-proceso-anterior/

Nogales, A. F. (2004). Investigacion y técnicas de mercado. Esic Editorial.

https://books.google.es/books?hl=es&Ir=&id=LnVxgMkEhkgC&oi=fnd&pg=PA3

&dg=estudio+de+mercado&ots=iD1DdotfLf&sig=W-

eybj6aHUVDuDUPZv6bRcY goEY#v=0nepage&q=estudio%20de%20mercado&f=

false

Olamendi, G. (2009). Estrategias de posicionamiento. G. Olamendi, Estrategias de

Posicionamiento. https://acortar.link/vuf3TB

Palacios, S. P. I., & Rubio, K. L. A. (2003). La entrevista en profundidad: teoria y practica.

Universidad autdnoma de Tamaulipas. https://www.researchgate.net/profile/Simon-

Izcara-

Palacios/publication/271516834 LA ENTREVISTA_EN_PROFUNDIDAD_TEO



https://educacionsuperior.mineduc.cl/2021/06/08/matricula-de-educacion-superior-aumenta-en-2021-total-supera-1-200-000-estudiantes/#:~:text=Ayuda%20Mineduc-,Matr%C3%ADcula%20de%20educaci%C3%B3n%20superior%20aumenta%20en,total%20supera%201.200.000%20estudiantes&text=Los%20alumnos%20de%20primer%20a%C3%B1o,y%20en%20programas%20a%20distancia
https://educacionsuperior.mineduc.cl/2021/06/08/matricula-de-educacion-superior-aumenta-en-2021-total-supera-1-200-000-estudiantes/#:~:text=Ayuda%20Mineduc-,Matr%C3%ADcula%20de%20educaci%C3%B3n%20superior%20aumenta%20en,total%20supera%201.200.000%20estudiantes&text=Los%20alumnos%20de%20primer%20a%C3%B1o,y%20en%20programas%20a%20distancia
https://educacionsuperior.mineduc.cl/2022/01/24/admision-universitaria-2022-numero-de-seleccionados-vuelve-a-superar-los-116-mil-anotando-un-crecimiento-del-6-en-comparacion-al-proceso-anterior/
https://educacionsuperior.mineduc.cl/2022/01/24/admision-universitaria-2022-numero-de-seleccionados-vuelve-a-superar-los-116-mil-anotando-un-crecimiento-del-6-en-comparacion-al-proceso-anterior/
https://educacionsuperior.mineduc.cl/2022/01/24/admision-universitaria-2022-numero-de-seleccionados-vuelve-a-superar-los-116-mil-anotando-un-crecimiento-del-6-en-comparacion-al-proceso-anterior/
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=LnVxgMkEhkgC&oi=fnd&pg=PA3&dq=estudio+de+mercado&ots=iD1DdotfLf&sig=W-eybj6aHUVDuDUPZv6bRcYgoEY#v=onepage&q=estudio%20de%20mercado&f=false
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=LnVxgMkEhkgC&oi=fnd&pg=PA3&dq=estudio+de+mercado&ots=iD1DdotfLf&sig=W-eybj6aHUVDuDUPZv6bRcYgoEY#v=onepage&q=estudio%20de%20mercado&f=false
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=LnVxgMkEhkgC&oi=fnd&pg=PA3&dq=estudio+de+mercado&ots=iD1DdotfLf&sig=W-eybj6aHUVDuDUPZv6bRcYgoEY#v=onepage&q=estudio%20de%20mercado&f=false
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=LnVxgMkEhkgC&oi=fnd&pg=PA3&dq=estudio+de+mercado&ots=iD1DdotfLf&sig=W-eybj6aHUVDuDUPZv6bRcYgoEY#v=onepage&q=estudio%20de%20mercado&f=false
https://acortar.link/vuf3TB
https://www.researchgate.net/profile/Simon-Izcara-Palacios/publication/271516834_LA_ENTREVISTA_EN_PROFUNDIDAD_TEORIA_Y_PRACTICA/links/58949701a6fdcc45530efb32/LA-ENTREVISTA-EN-PROFUNDIDAD-TEORIA-Y-PRACTICA.pdf
https://www.researchgate.net/profile/Simon-Izcara-Palacios/publication/271516834_LA_ENTREVISTA_EN_PROFUNDIDAD_TEORIA_Y_PRACTICA/links/58949701a6fdcc45530efb32/LA-ENTREVISTA-EN-PROFUNDIDAD-TEORIA-Y-PRACTICA.pdf
https://www.researchgate.net/profile/Simon-Izcara-Palacios/publication/271516834_LA_ENTREVISTA_EN_PROFUNDIDAD_TEORIA_Y_PRACTICA/links/58949701a6fdcc45530efb32/LA-ENTREVISTA-EN-PROFUNDIDAD-TEORIA-Y-PRACTICA.pdf

RIA_Y_ PRACTICA/links/58949701a6fdcc45530efh32/LA-ENTREVISTA-EN-

PROFUNDIDAD-TEORIA-Y-PRACTICA .pdf

Pola, C. (2021). Qué es posicionamiento de marca y qué estrategias existen. TAKTIC.

https://taktic.es/que-es-posicionamiento-de-marca-y-que-estrategias-existen/

Puma, M. F. V., Quimi, W. D. C., & Cardenas, M. P. (2017). La creacion de la marca y su
incidencia en el posicionamiento de un producto. Revista Publicando, 4(12 (2)), 684-

697. https://core.ac.uk/download/pdf/236643802.pdf

Reyes, C. (2016). Medicién de la calidad universitaria en Chile: la influencia de los rankings.
Calidad en la Educacion, (44), 158-196.

https://scielo.conicyt.cl/scielo.php?pid=S0718-

45652016000100007 &script=sci arttext&tlng=p

Rios, V. R. (2018). Investigacion de mercados: Aplicacion al marketing estratégico
empresarial. ESIC editorial.

https://books.google.es/books?hl=es&Ir=&id=xY AQAAQBAJ&oi=fnd&pg=PP1

&dg=estudio+de+mercado&ots=Shy4N6nxd1&sig=mztObez93yvkGpfTI9nkHS9c

Mu7U#v=onepage&a=estudio%20de%20mercado&f=false

Rodriguez, R. J. (2003). Como analizar cuantitativamente datos cualitativos. Obtenido el, 19.

http://www.rubenjoserodriguez.com.ar/wp-

content/uploads/2011/07/Como analizar cuantitativamente datos cualitativos3.pdf



https://www.researchgate.net/profile/Simon-Izcara-Palacios/publication/271516834_LA_ENTREVISTA_EN_PROFUNDIDAD_TEORIA_Y_PRACTICA/links/58949701a6fdcc45530efb32/LA-ENTREVISTA-EN-PROFUNDIDAD-TEORIA-Y-PRACTICA.pdf
https://www.researchgate.net/profile/Simon-Izcara-Palacios/publication/271516834_LA_ENTREVISTA_EN_PROFUNDIDAD_TEORIA_Y_PRACTICA/links/58949701a6fdcc45530efb32/LA-ENTREVISTA-EN-PROFUNDIDAD-TEORIA-Y-PRACTICA.pdf
https://taktic.es/que-es-posicionamiento-de-marca-y-que-estrategias-existen/
https://core.ac.uk/download/pdf/236643802.pdf
https://scielo.conicyt.cl/scielo.php?pid=S0718-45652016000100007&script=sci_arttext&tlng=p
https://scielo.conicyt.cl/scielo.php?pid=S0718-45652016000100007&script=sci_arttext&tlng=p
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=xY__AQAAQBAJ&oi=fnd&pg=PP1&dq=estudio+de+mercado&ots=Shy4N6nxd1&sig=mztObez93yvkGpfT9nkHS9cMu7U#v=onepage&q=estudio%20de%20mercado&f=false
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=xY__AQAAQBAJ&oi=fnd&pg=PP1&dq=estudio+de+mercado&ots=Shy4N6nxd1&sig=mztObez93yvkGpfT9nkHS9cMu7U#v=onepage&q=estudio%20de%20mercado&f=false
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=xY__AQAAQBAJ&oi=fnd&pg=PP1&dq=estudio+de+mercado&ots=Shy4N6nxd1&sig=mztObez93yvkGpfT9nkHS9cMu7U#v=onepage&q=estudio%20de%20mercado&f=false
http://www.rubenjoserodriguez.com.ar/wp-content/uploads/2011/07/Como_analizar_cuantitativamente_datos_cualitativos3.pdf
http://www.rubenjoserodriguez.com.ar/wp-content/uploads/2011/07/Como_analizar_cuantitativamente_datos_cualitativos3.pdf

SurveyMonkey (1999). Calcula el Tamafio de muestra.

https://es.surveymonkey.com/mp/sample-size-calculator/

Sanz, M. J. M., & Blanco, T. P. (2015). Herramientas para dimensionar los mercados: la
investigacion cuantitativa. Esic.

https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=wRanCwAAQBAJ&oi=fnd&pg=PT6

&dg=Herramientas+para+dimensionar+los+mercados:+la+investigaci%C3%B3n+c

uantitativa&ots=RdkJM mf3&sig=V73ikV3iKFbB-

GBTUQFZ g8RKg0#v=0nepage&g=Herramientas%20para%20dimensionar%?20Ilo

5%20mercados%3A%201a%20investigaci%C3%B3n%20cuantitativa&f=false

Sarduy Dominguez, Y. (2007). El analisis de informacion y las investigaciones cuantitativa
y cualitativa. Revista cubana de salud publica, 33(3), 0-0.

http://scielo.sld.cu/scielo.php?script=sci arttext&pid=S0864-34662007000300020

El Mercurio de Valparaiso. (2022). Turbulencias en la Univ. Santa Maria. EI Mercurio de

Valparaiso. https://www.mercuriovalpo.cl/impresa/2022/04/17/papel/



https://es.surveymonkey.com/mp/sample-size-calculator/
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=wRanCwAAQBAJ&oi=fnd&pg=PT6&dq=Herramientas+para+dimensionar+los+mercados:+la+investigaci%C3%B3n+cuantitativa&ots=RdkJM__mf3&sig=V73ikV3iKFbB-GBTUQFZ_q8RKg0#v=onepage&q=Herramientas%20para%20dimensionar%20los%20mercados%3A%20la%20investigaci%C3%B3n%20cuantitativa&f=false
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=wRanCwAAQBAJ&oi=fnd&pg=PT6&dq=Herramientas+para+dimensionar+los+mercados:+la+investigaci%C3%B3n+cuantitativa&ots=RdkJM__mf3&sig=V73ikV3iKFbB-GBTUQFZ_q8RKg0#v=onepage&q=Herramientas%20para%20dimensionar%20los%20mercados%3A%20la%20investigaci%C3%B3n%20cuantitativa&f=false
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=wRanCwAAQBAJ&oi=fnd&pg=PT6&dq=Herramientas+para+dimensionar+los+mercados:+la+investigaci%C3%B3n+cuantitativa&ots=RdkJM__mf3&sig=V73ikV3iKFbB-GBTUQFZ_q8RKg0#v=onepage&q=Herramientas%20para%20dimensionar%20los%20mercados%3A%20la%20investigaci%C3%B3n%20cuantitativa&f=false
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=wRanCwAAQBAJ&oi=fnd&pg=PT6&dq=Herramientas+para+dimensionar+los+mercados:+la+investigaci%C3%B3n+cuantitativa&ots=RdkJM__mf3&sig=V73ikV3iKFbB-GBTUQFZ_q8RKg0#v=onepage&q=Herramientas%20para%20dimensionar%20los%20mercados%3A%20la%20investigaci%C3%B3n%20cuantitativa&f=false
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=wRanCwAAQBAJ&oi=fnd&pg=PT6&dq=Herramientas+para+dimensionar+los+mercados:+la+investigaci%C3%B3n+cuantitativa&ots=RdkJM__mf3&sig=V73ikV3iKFbB-GBTUQFZ_q8RKg0#v=onepage&q=Herramientas%20para%20dimensionar%20los%20mercados%3A%20la%20investigaci%C3%B3n%20cuantitativa&f=false
http://scielo.sld.cu/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S0864-34662007000300020




