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Resumen
El Marketing digital aborda una gran incidencia en las diferentes industrias, asi mismo tiene
un gran impacto en el @mbito educativo, por tanto, el objetivo general de la presente
investigacion es para determinar la incidencia de las estrategias de marketing digital en el
posicionamiento de la carrera de medicina de la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE
por medio de la interaccion en medios digitales para mejorar la percepcion y atraer
estudiantes. El método utilizado en este estudio fue mixto, es decir una combinacién de un
estudio cuantitativo, cualitativo y transversal de acuerdo al periodo y ocurrencia de los
hechos, el instrumento de recopilacion de datos fue el cuestionario, el cual fue elaborado en
la herramienta de Google Forms, ademas se utilizé la técnica de Escalafén, la misma que
consiste en iniciar con preguntas mas ligeras, mas faciles y seguir con las que tienen mayor
profundidad, por ultimo, permitié seguir una linea de preguntas que se da a través de las
caracteristicas del servicio. Los resultados de este estudio muestran que existe una
diferencia significativa entre las medias de la edad y disposicion por lo que la mayoria de
encuestados dijeron que si estarian dispuestos a ingresar a la carrera de la Universidad de
las Fuerzas Armadas — ESPE estan en el rango de edad de 17 a 20, ademas un 46,24% de
encuestados prefieren recibir informacion por medio de la pagina web de la universidad, asi
mismo el 73,31% de las personas encuestadas esta dispuestos a ingresar a la carrera de
Medicina de la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE, con esto se puede ver que el
proyecto sera viable realizarlo para poder difundir mas la carrera. En conclusién, Se dice
gue las estrategias de marketing digital tienen un alto indice en el posicionamiento de la

carrera médica de la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE.

Palabras clave: Marketing digital, medicina, percepcion, estrategias digitales.
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Abstract

Digital Marketing addresses a great incidence in the different industries, it also has a great
impact in the educational field, therefore, the general objective of the present investigation is
to determine the incidence of digital marketing strategies in the positioning of the career of
medicine from the University of the Armed Forces ESPE through interaction in digital media
to improve perception and attract students. The method used in this study was mixed, that
is, a combination of a quantitative, qualitative and cross-sectional study according to the
period and occurrence of the events, the data collection instrument was the questionnaire,
which was prepared in the Google tool Forms, in addition, the Escalafon technique was
used, the same one that consists of starting with lighter, easier questions and continuing with
those with greater depth, finally, it allowed to follow a line of questions that is given through
the characteristics of the service. The results of this study show that there is a significant
difference between the means of age and willingness, so that the majority of respondents
said that if they would be willing to enter the career of the University of the Armed Forces -
ESPE, they are in the range of age from 17 to 20, in addition, 46.24% of those surveyed
prefer to receive information through the university's website, likewise 73.31% of the people
surveyed are willing to enter the Medicine career at the University of the ESPE Armed
Forces, with this it can be seen that the project will be feasible to carry out in order to spread
the race more. In conclusion, it is stated that there is a high incidence of digital marketing
strategies in the positioning of the medicine career at the University of the Armed Forces

ESPE.

Keywords: Digital marketing, medicine, perception, digital strategies.
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Capitulo 1
Introduccion

El marketing es una herramienta fundamental para la implementacion de estrategias
gue se necesiten en cualquier &mbito ya sea laboral o académico. Se puede ofertar o dar a
conocer un producto o servicio por medio de redes sociales las cuales permiten adquirir
informacion mas detallada, concreta y llamativa. La asistencia sanitaria o de salud se
encuentra en el primer nivel de la jerarquia de necesidades de Maslow, necesidades
fisiolégicas o béasicas que, en caso de que se cubran, pueden acarrear graves problemas,
incluido el final de la vida. En vista de esta situacion es imprescindible la inexistencia de la
oferta académica en distintas universidades, por lo que deben realizar esfuerzos para lograr
Su permanencia e interés para los estudiantes interesados e implementar estrategias de
marketing digital.

En este trabajo de investigacion se examinara la incidencia de las herramientas del
marketing digital para la captacién de potenciales estudiantes para la Unidad de Ciencias
Médicas de la Universidad de las Fuerzas Armadas - Espe. Una carrera recién aperturada,
el cual busca contribuir a la mejora de la calidad de vida de la sociedad, al desarrollo
productivo, al medio ambiente y la preservacién, enriquecimiento y difusion de los saberes 'y
culturas, por medio de la utilizacién eficiente de tecnologias de la comunicacion e
informacion, de esta manera asegurar practicas medicas asertivas y oportunas, basados en
el MAIS, por niveles de atencion de acuerdo con sus competencias. (Modelo de atencién
integral de salud) y en la doctrina de sanidad militar. Participando de manera activa a la
comunidad por medio de actividades de vinculacién a la sociedad, ejercer estrategias de
atencion de salud primaria por los ciclos de vida, grupos etarios segun epidemiologia,
culturales, demograficos, aspectos vitales, culturales, asegurando un aporte al desarrollo

colectivo e individual.
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La finalidad principal del presente estudio es la aplicacion de herramientas precisas
del marketing digital, medir las estrategias ya utilizadas por la misma universidad,
determinar qué redes sociales usa nuestro publico objetivo, como se encuentran las etapas

del embudo de conversion, normalmente para convertirse en un registro o un cliente
potencial. Ademas, de poseer la capacidad de medir con indicadores la eficiencia de los
resultados obtenidos a través de las herramientas planteadas. Ya que, con la unién de las
diferentes fuerzas del marketing digital se puede potenciar las relaciones con nuestros
potenciales estudiantes que en este caso serian los estudiantes.

Segun datos del comercio, entre los mas de 14 millones de personas en nuestro pais
gue poseen una red social, también ha habido un aumento en la inversion publicitaria, por
valor de mas de $90 millones en YouTube, Instagram, Twitter, Facebook y LinkedIn. Es
evidente como después del Covid-19 las empresas, diferentes instituciones se han visto
obligadas a reventarse vertiginosa al cambio digital, siendo en la actualidad el motor
comercial de diferentes industrias (Comercio, 2021). El estudio de la incidencia del
marketing digital como herramienta para la captacién de estudiantes potenciales en la
unidad de ciencias médicas ha buscado comprenderse desde distintas teorias. No obstante,
para comprender cada una de ellas primeramente sera necesario entender algunos
conceptos claves en el tema de estudio. Entre los cuales se destacan temas como el
marketing digital, herramientas del marketing digital, medicion del marketing digital (KPIs),

identidad de marca, asi como el estudio de mercado.

Finalmente, es necesario implementar nuevas tendencias digitales en la gestion de
marketing en la Universidad de las Fuerzas Armadas esto no solo generare un mayor valor
del servicio académico, sino que brinden una satisfaccion, atraccion y necesidad a largo
plazo de los estudiantes. Considerando el entorno actual de las entidades educativas, este
estudio tiene como objetivo comprender su nivel de posicionamiento a partir de la aplicacion

de estrategias de marketing digital.
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Problematica de investigacion
Linea de investigacion
Linea de Investigacion 1:
Influencia del Marketing Digital como herramienta para la carrera de ciencias

médicas.

Linea de Investigacion 2:

Nivel en que los usuarios logran ser persuadidos en la carrera de ciencias médicas a

través de los medios digitales.

Hemos definido estas lineas de investigacién debido a que se desea conocer el
grado en que son persuadidos los estudiantes a través de los medios digitales y como
influye en la decision de escoger la carrera de ciencias médicas de la Universidad de las

Fuerzas Armadas — ESPE

Antecedentes

En el pais existe una gran tasa de demanda por la carrera de medicina, esta carrera
se encuentra dentro de las mas preferidas por los estudiantes para seguir en un su carrea
universitaria, pero lastimosamente la oferta es menor a la demanda. Segun datos de la
Secretaria Nacional de Educacion Superior Ciencia y Tecnologia (Senescyt), indican que el
9,67% del total de los estudiantes postulados en el afio 2019, requirieron un cupo en la
carrera de medicina, seguida de la carrea de enfermeria.

Al respecto, Chavez (2022) menciona que en Ecuador existe un déficit de 5.000
especialistas en diferentes ramas de la medicina. Esto se da debido a la falta de ofertas
académicas y la situacion econémica de los estudiantes que desea seguir esta carrera, ya
gue en universidades privadas el costo por semestre es elevado. Por su parte, los
estudiantes buscan otras opciones de carrera o simplemente esperan un periodo mas para

volver a rendir el examen impartido por la (Senescyt), pero este es un factor que a muchos
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estudiantes les disgusta, ya que muchos han vuelto a dar el examen y no han obtenido de
nuevo el puntaje adecuado para la carrera.

Como se detall6 en la teoria anterior, para ser parte de la carrera de medicina en
alguna universidad publica o privada del pais, existen factores que interfieren, como
menciona Escobar y Jiménez (2022), factores socioeconémicos, fatores psicolégicos, el
factor familiar o trayectoria familiar. Se dice que, desde tiempos inmemorables, la educacion
estuvo al alcance Unicamente de las personas que tenian una situacion econémica
considerable. Sin embargo, la causa de un nulo acceso o desercion en la carrera de
medicina no solo se basa en lo econémico, como se detall6 al inicio, existen factores como
la motivacion, el género, debido a que no es lo mismo continuar una carrera universitaria
cuando una mujer se encuentra embarazada.

Una de las herramientas que ayuda a los gerentes de ecosistemas digitales de las
diferentes organizaciones a establecer una organizada planeacion sistémica de tacticas y
acciones en beneficio de la organizacién, su servicio y/o productos estableciendo un
acuerdo previo a los objetivos desde el mercadeo que puede configurarse medibles en los
diferentes escenarios digitales. La planificacion efectiva de campafias de marketing en
medios digitales como redes sociales o0 sistemas de publicidad online en tiempo real es de
gran importancia dentro de una organizacién debido a la optimizacion de los recursos de
comunicacion y al alineamiento y medicion de la ejecucion de la estrategia. Con este fin, el
curso apoya a los participantes en la implementacion de conceptos estratégicos y
operativos de la estrategia digital.

Es importante realizar esta investigacion para fortalecer tu estrategia de marketing
digital, Para la difusion de productos educativos a través de medios personalizados y
tecnolégicos, facilitando el proceso y dandole estructura a la Carrera de Medicina en la
Universidad de las fuerzas armadas ESPE. Esto le permitird decidir como promover el
programa de capacitacion a gran escala en la region, lanzar convocatorias e inscripciones y

monitorear continuamente la efectividad de los métodos de difusién que se utilizan
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actualmente. Mediante el disefio de un plan de marketing digital por medio de las diversas
herramientas digitales que aplica la universidad, para potenciar sus contenidos y la
interaccién con el usuario.

El objeto de estudio es dar solucion al problema debido a la ineficiente gestion de
marketing digital ejecutada hasta la actualidad por las universidades hace que las acciones
planteadas no se enfoquen al publico objetivo. Siendo asi, la escasa informacion brindada
acerca de las nuevas ofertas académicas implementadas y esto da como resultado un
posicionamiento dudoso en el que por mas esfuerzos que realice la organizacion no logra
convencer al usuario. En consecuencia, la pagina web de la universidad tiene pocas visitas
y sus redes sociales pocos seguidores.

Planteamiento del problema de investigaciéon

Actualmente, las personas buscan todo tipo de informacién a través de distintos
canales, por lo que el acceso a este servicio de redes sociales no ha sido ignorado en la
investigacion de hacer llamativa la unidad de medicina en la Universidad de las Fuerzas
Armadas ESPE. Hechos que les obligan a crecer y adaptarse a las nuevas necesidades de
sus estudiantes, simplificando los procedimientos de gestion tradicionales, como la
programacion de ofertas académicas. Por otro lado, las estrategias de marketing digital les
permiten crecer y consolidar su posicion en el mercado o en el ranking de las mejores
universidades.

La tecnologia mantiene en constante informacion a los estudiantes y usuarios
quienes sigan a la Universidad de las Fuerzas Armadas, dando como resultado medidas a
implementar mediante la interaccion.

En muchas ocasiones, la carencia de capacitaciones del personal acarrea a que el
uso de las distintas herramientas y plataformas tecnoldgicas solo sean de uso para informar
a los estudiantes, es por eso que en consecuencia se lleva a cabo acciones convencionales

debido al desconocimiento de los costos de establecer el posicionamiento web y del retorno
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economico que se pueden llegar a obtener con el uso de las diferentes plataformas y
medios digitales.

Hasta la fecha, la gestién del marketing digital que realizan las universidades ha sido
ineficiente, lo que significa que las acciones propuestas no estan enfocadas al publico
objetivo. Siendo asi, la escasa informacién brindada acerca de las nuevas ofertas
académicas implementadas, el sitio web de las universidades tiene pocas visitas, y sus
redes sociales tienen pocos seguidores, porque por mas esfuerzo que se ponga, el usuario
todavia siente que esta siendo posicionado de manera cuestionable.

Por lo que, es necesario que se implementen nuevas tendencias digitales en la
gestion de marketing en la Universidad de las Fuerzas Armadas que no solo generen un
mayor valor del servicio académico ofertado, sino que brinden una satisfaccion, atraccion y
necesidad a largo plazo de los estudiantes. ¢ Qué tan bien utilizan las entidades educativas
las estrategias de marketing digital? Es importante conocer el entorno de las entidades
educativas en la actualidad, para que el estudio pueda formularse correctamente. De esta
manera, se determinara la incidencia del marketing Digital como herramienta para la
captacion de estudiantes potenciales en la unidad de ciencias médicas de la Universidad de

las Fuerzas Armadas ESPE
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Sistematizacion
Sistematizacion problema central
o ¢ Existe una ineficiencia en la aplicacién del marketing digital como herramienta en la
captacion de estudiantes potenciales en la Unidad de ciencias médicas de la Universidad

de las Fuerzas Armadas — ESPE?

Sub preguntas de la problemética
e ¢ Cuales son las herramientas de marketing digital que se utilizan para la difusién de

la oferta académica sobre la carrera de Medicina en la Universidad de las Fuerzas
Armadas -ESPE?

¢ ;. Cual es la preferencia del medio digital en el cual los estudiantes y potenciales
estudiantes desearian recibir informacién acerca de la carrera de Medicina en la
Universidad de las Fuerzas Armadas - ESPE?

¢ . Por medio de qué tipo de marketing de contenidos el usuario prefiere recibir
informacion sobre la oferta académica de la carrera de Medicina en la Universidad de las

Fuerzas Armadas ESPE?

Justificacion

Existe un gran desfase en las organizaciones actuales al no incluir el marketing
digital en sus areas, mas aun en universidades en donde se trabaja con un segmento meta
de adolescentes y adultos, en donde sus perspectivas por la tecnologia son mucho mas
amplias debido a su generacion. Dado que, el marketing digital se ha convertido en una
herramienta esencial para las empresas, ya que productos y servicios se dan a conocer de
una manera mas facil, con un mayor alcance y a un menor costo que los medios
tradicionales. Es por ello, la importancia del estudio de la incidencia del marketing digital
como herramienta en la captacion de estudiantes potenciales en la Unidad de ciencias
médicas de la Universidad de las Fuerzas Armadas — ESPE, ya que la carrera es nueva

dentro de su oferta académica, se debe potenciar su ventaja diferencial a comparacion de
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las demas universidades que ofertan la misma carrera. La ventaja diferencial de la carrera
de medicina de la Universidad de las Fuerzas Armadas — ESPE es su enfoque militar, en la
cual se debe dar a conocer a través de los diferentes medios digitales, sea a través de los
diferentes tipos de marketing de contenidos, como por ejemplo fotografias, infografias,
videos, Webinars o en vivos.

El impacto que tendra la carrera de medicina entrando en los medios digitales es
considerable, ya que sus principales causas a través de la difusion de contenidos en las
diversas herramientas digitales como Facebook, Instagram y Twitter se generara una
comunidad de marca, en donde existira una mayor interaccién, ocasionando el interés del
publico meta y logrando obtener la captacién de potenciales estudiantes, fidelizandolos a
través del Lead nurturing que es la (alimentacién de contactos) para que durante el proceso
de compra del bien o servicio se le pueda nutrir de contenidos al usuario para que opte por
elegir nuestra universidad.

Existe una alta posibilidad de ejecucién debido a que a comparacion de los medios
tradicionales el marketing digital contiene un mayor alcance, el mismo que se lo puede
determinar a través de un bajo costo. Ademas, nos permite una segmentacion mas
delimitada, del segmento meta al que nos deseamos dirigir, en esta investigaciéon nos
basaremos en el segmento objetivo que se encuentran en la edad entre 17 y 25 afios que
estan por rendir el examen de la Senescyt o ya rindieron. Es por ello la ventaja del uso de
los medios digitales, ademas de que el segmento que nos dirigimos es conocido como
Millennials, o generacién Y que nacio entre los afios (1980 — 2000), una generaciéon que
adoptan el enfoque digital, en donde buscan expresarse es por ello la importancia de
trasladar las fuerzas de comunicacion a los medios digitales, para que exista una mejor
informacion y por ende una mayor captacion de estudiantes en la carrera de medicina de la
Universidad de las Fuerzas Armadas — ESPE.

Las consecuencias positivas que generaria la consideracion del marketing digital, es

un mayor numero de estudiantes interesados en seguir la carrera de medicina de la
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Universidad de las Fuerzas Armadas — ESPE, por medio de la mayor difusion, ademas de
una mayor presencia en medios digitales, generacion de una comunidad de marca y los
mas importante de inicio que los potenciales clientes conozcan del enfoque militar que
posee la carrera.

Ademds, debemos considerar la ventaja que nos ofrece el marketing digital, que es
la capacidad de medir en tiempo real los resultados, a través de métricas, como el retorno
de inversion, la tasa de alcance obtenido por publicacion, la tasa de engagement, para
conocer el grado de interaccidén que tuvo una publicacién y conocer la tasa de rebote que
comprende cuando el usuario abandona la pagina permaneciendo tan solo pocos segundos
en ella. Actualmente muchas organizaciones trabajan con publicaciones que sirven como
portal para una pagina de aterrizaje, es por ello la importancia de las métricas, que nos
permiten evaluar cuantas personas llegaron al micro sitio de la carrera de medicina a través
de una publicacién de una red social seleccionada.

Objetivos

Objetivo general

Evaluar el desempefio de las herramientas de marketing digital en las decisiones de
los estudiantes de la unidad de medicina de la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE,
por medio de la supervision, implementacion y retroalimentacién de las distintas plataformas

de difusién publicitaria, para una mayor captacion de potenciales estudiantes.

Objetivos especificos

1. Identificar las herramientas de marketing digital que se utilizan para la difusion de la
oferta académica, mediante la supervision de los autores de la investigacion y
aplicacion de una encuesta via On line para conocer la percepcion de los

estudiantes.
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2. Reconocer la preferencia del medio digital en el cual desearian recibir informacion
acerca de la Carrera de Medicina en la Universidad de las fuerzas armadas ESPE, a
través de la aplicacion de una encuesta, para conocer a mayor profundidad los
medios digitales de preferencial de los usuarios.

3. Conocer a través de qué tipo de marketing de contenidos el usuario prefiere recibir
informacion sobre la oferta académica de la carrera de medicina de la universidad,
por medio de la aplicacién de un cuestionario, con el objetivo de intensificar las
estrategias en el contenido mas apreciado por los usuarios.

4. Recolectar los datos obtenidos a través de la aplicacion del cuestionario, por medio
de la utilizacion de un Software de analisis de datos SPSS, para la tabulacién y la

interpretacion de resultados.

5. Disefio de un plan de social media. por medio de la implementacién de estrategias a
través de un cuadro de mando integral (Balance Scorecard), para la elaboracion de
una propuesta que contenga disefio de contenidos en base a los requerimientos de
los encuestados.

Determinacion de variables
Tabla 1

Enfoque cartesiano

Variable Variable dependiente = Categoria Covariables

independiente

1.1 Interfaz
1.2 Navegacion
1. Pagina web 1.3 Contenido

1.4 Interaccion
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Variable

independiente

Variable dependiente  Categoria

Covariables

Decisiones de los

estudiantes de la

unidad de medicina

Herramientas de
marketing digital

2. Email- marketing

3. Redes sociales

4. Marketing de

contenidos

2.1. Contenido que se envia
2.2 Tasa de apertura

2.3 Tasa de respuesta

3.1 Estrategia
3.2 Identidad
3.3 Interaccién

3.4 Contenido

4.1 Estrategia
4.2 ldentidad

4.3 Interaccion

Nota: Enfoque cartesiano para la determinacion de variable dependiente e independiente

Presuposiciones e hipotesis

Matriz de operacionalizacion de variables

La matriz operacional de las variables que hemos utilizado Nos permite enmarcar

interrogantes, objetivos e hip6tesis generales y especificas para una mejor organizacién y

desarrollo cientifico en base a la relacion de variables | o Il o variables independientes o

dependientes (causa-efecto).



Tabla 2

Matriz de operacionalizacién de variable

Objetivo Hipotesis Dimensione Variable Definicién Indicadores  Instrumentos
S
Encuesta
Plataformas de Numero de
O1: Identificar las H1: Las redes publicacion de plataformas de
herramientas de marketing sociales son el contenido donde se social media
digital que se utilizan para la principal medio de facilita la edicién y gue mas
difusion de la oferta interaccién entre los el intercambio de utilizan los
académica, a través de la potenciales clientes informacion. clientes
aplicacién de una encuesta via de la carrera de Redes Social (Facebook, Twitter, potenciales de
On line. medicinay la sociales media Linkedin, la carrera.

Universidad.

Instagram, etc.),
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Objetivo Hipotesis Dimensione Variable Definicion Indicadores  Instrumentos
S
Herramient  Redes sociales, Numero de Investigacion
as Email marketing, herramientas
Pagina web, SEO, para el anélisis
SEM, Publicidad de informacién
digital, Blogs
La paginaweb ala
gue un usuario NuUmero de
llega a través de visitantes a la
02: Determinar a través de la pulsar en un enlace pagina web a
encuesta, los factores que 0 botén colocado través de las
influyen en la decision de Pagina de en algin anuncio o redes sociales
seguir la carrera de la unidad H2: La pagina web aterrizaje banner, situado en Encuesta

de medicina en la Universidad

de la carrera de

medicina es la

Pagina web

diferentes

herramientas, como
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Objetivo

Hipodtesis Dimensione Variable

S

Definicién

Indicadores Instrumentos

de las Fuerzas Armadas

ESPE.

principal landing
page o pagina de
aterrizaje a través de

las redes sociales.

Publicidad
en redes

sociales

otras paginas
webs, redes
sociales o email

marketing.

Implementacion de
anuncios pagados
para la comunidad
0 segmento que
deseamos

dirigirnos.

Numero de
leads
obtenidos a
través de
anuncios
pagados en
redes sociales.

Encuesta
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Objetivo Hipotesis Dimensione Variable Definicion Indicadores  Instrumentos
S
Generacion de
contenido atrayente
gue resuelva
03: Reconocer la percepcion necesidades e
de los estudiantes sobre las intereses. En Numero de
distintas estrategias utilizadas Reconocimi  donde se puede veces que el
en el contenido de la oferta ento de insertar ebooks, contenido fue
académica de la unidad de marca videos, compartido Encuesta

medicina en la Universidad de
las Fuerzas Armadas ESPE a

través de la tabulacién de

comentarios en

redes sociales.

39



Objetivo Hipotesis Dimensione Variable Definicion Indicadores  Instrumentos
S
datos obtenidos por medio de  H3: La aplicacién del La interaccion con
la encuesta. Marketing de Social los usuarios por Numero de Investigacion
contenidos incide de Networking medio de las redes  seguidores en

manera significativa
en el
comportamiento del

consumidor.

Marketing de

contenidos

sociales, creando
relaciones a largo

plazo.

las redes

sociales

Nota: Matriz de operacionalizacion de variable segln objetivos especificos e hip6tesis (Elaborado por Diego Delgado y Mishell Chamorro)
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Marco Teorico Referencial
Teoria Base
Teoria de las Restricciones (TOC)
Conceptualizado como la idea de mejora continua, permite a las organizaciones

construir soluciones basadas en razonamientos causales sobre el sentido comun.

Eliyahu M. Goldratt, doctor en fisica, explica que su teoria se basa en un sistema de
elementos interdependientes (organizaciones dedicadas a servicios o industrias, plantas
productivas, empresas) como si fuera una cadena. Y un sistema solo puede ser tan fuerte
como su eslabén mas débil; como una restricciéon o un cuello de botella.

Es una metodologia de gestion que permite a la empresa dirigir de forma sistematica
y l6gica la consecucién de resultados, lo que ayuda a asegurar la continuidad del negocio.
La tabla de contenido tiene sus raices en el software basado en programacion lineal,
utilizado originalmente en entornos de fabrica. Fue desarrollado por el fisico israeli Eliyahu
Goldrat, quien comenzé a analizar los problemas laborales casi por accidente. Un amigo
tiene problemas para programar una planta en forma de jaula. Goldratt sintié curiosidad por
esto y desarroll6 un innovador programa informatico que aumenté considerablemente la
productividad sin aumentar los costos operativos. En ese momento, una investigacion
preliminar revel6 que no habia en el mercado un "software" adecuado que permitiera a las
fabricas planificar la produccién sin aumentar significativamente los costos. Sin embargo, el
problema de las fabricas iba mas alla de las meras consideraciones industriales, y los
gerentes de las fabricas enfrentaban problemas operativos y administrativos generales. De
esta manera, “se deben crear herramientas para resolver problemas comunes de mas alto

nivel, especialmente el tipo de problemas causados por politicas gerenciales inconsistentes.

Los principios basicos de los términos de uso son factores que ayudan a mejorar el
pensamiento de los gerentes sobre la gestién de procesos y las interacciones entre

recursos, actividades y personas.
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Goldratt intenta eliminar el término costo del producto del vocabulario comercial,
quizas porque es sindnimo de costos de absorcién para muchos gerentes. Entendemos su

punto de vista, sin embargo, es dificil discutir temas de gestion sin este concepto.

Finalmente, es Util identificar los obstaculos que afectan el logro del resultado que el
sistema comercial pretende lograr. En particular, es necesario saber si la restriccion es
interna o externa. Una vez identificadas las limitaciones, se debe implementar el proceso de
mejora continua recomendado por el Comité de Opciones Técnicas. Una restriccion es lo
gue limita que un sistema logre un mayor rendimiento en comparacion con su objetivo.

(Goldratt, 1997).

Teoria de apoyo 1
Lateoria de las redes sociales

La teoria de redes estéd en deuda con diferentes corrientes de pensamiento y teoria:
antropologia, psicologia, sociologia e incluso matematicas. Estos origenes histéricos fueron
manejados magistralmente por J. Scott (1991: 1-38). Scott vuelve a la teoria de la Gestalt
para encontrar sus primeros origenes. Segun este concepto, la percepcion de una cosa
ocurre en un todo conceptual complejo y ordenado, cada uno con propiedades especificas
que difieren de la simple suma de las propiedades de las partes. La teoria de Kurt Lewin
enfatiza el hecho de que la percepcion y el comportamiento de los individuos de un grupo,
asi como la estructura del grupo, son parte del espacio social constituido por dicho grupo y
su entorno., creando asi un dominio relacional. Estas relaciones se pueden analizar
formalmente utilizando procedimientos mateméaticos. Moreno (1934) y su sociologia, que
puede ser considerado uno de los fundadores de la teoria de redes bajo el nombre de
sociologia, también estan en esta linea. Moreno se interesa por la estructura de los grupos
de amigos, aunque sea por motivos terapéuticos. Scott también sitla a los grupos

dindmicos de F. Heider (1946) en la misma linea tedrica.
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Intentamos proporcionar una introduccién descriptiva a las cuestiones fundamentales,
objetivos y temas sociales en si mismos, que estan en el corazon de la teoria de las redes
sociales. Se reintegra con contribuciones dedicadas a aspectos mas especificos y mas

relevantes para los métodos y la practica de la investigacion.

Cuando se trabaja en el campo de las redes sociales, las personas no cometen el
error de pensar que estan en una especie de campo horizontal, mas alla del &mbito general
de trabajo de un socidlogo. Este sentimiento es tanto mas impactante cuanto que la
intuicién central que subyace a las redes sociales es la unidad conceptual fundamental de la
propia sociologia: las relaciones e interacciones sociales. Las razones son multiples,
especialmente en la sociologia, donde la diversidad y fragmentacion de los métodos y
modelos empleados, su tecnicismo, su complejidad y formalizacién conceptual, la relativa
adolescencia, el desarrollo de redes, aunque sus origenes se remontan a los afios cuarenta,
el avance mas notorio fue en los afios setenta y ochenta-. La teoria de las redes sociales

necesita progresar donde se integre o se considere socioldgicamente decisiva.

Investigadores de redes sociales coinciden en temas o aspectos que deben
desarrollar las redes sociales. Los siguientes son algunos de ellos y no pretenden ser
exhaustivos ni entrar en detalles y detalles técnicos. La teoria tiene que ser lo
suficientemente soélida como para abarcar muchas técnicas y métodos, asi como principios
e intuiciones subyacentes de la sociologia. Tiene que ser lo suficientemente fuerte como
para que las personas puedan confiar en €l como una perspectiva o enfoque més unificado.
La atraccién que evoca su nombre, la red social, debe de algiin modo cumplirse con una
teoria coherente, si cabe, deductiva. En este sentido, es importante desarrollar y adaptar
modelos algebraicos y estadisticos mas ambiciosos a la red para integrar los numerosos
conceptos que a veces aparecen uno al lado del otro. Estos modelos, a su vez, deben
desarrollar y combinar métodos y técnicas de andlisis distributivo con pruebas de ajuste

para superar la vision metodolégica actual de redes sociales sobre caracterizadas.
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También es importante un mayor progreso cuando se estudian multiples redes o
varias relaciones, asi como redes valiosas, no dicotomicas y dirigidas. Los desarrollos
fundamentales en el campo del muestreo fueron necesarios principalmente debido a la
dificultad de combinar redes completas con redes amplias y representativas, reducidas hoy
solo a analisis egoceéntricos. Si se favorece esta combinacion, el salto en popularidad y
difusion de las redes sociales sera considerable, tanto por su integracion con la sociologia
actual, como por el manejo y conocimiento de sus correspondientes tecnologias y jergas.
Las redes sociales que ofrecen esperanza e innovacion en el tratamiento de las realidades
sociales deben confirmar esta hipétesis en los proximos afios. (Lozares, 1996)

El marketing es una herramienta fundamental para la implementacién de estrategias
gue se necesiten en cualquier @mbito ya sea laboral o académico. Se puede ofertar o dar a
conocer un producto o servicio por medio de redes sociales las cuales permiten adquirir
informacion mas detallada, concreta y llamativa.

La atencion a la salud se encuentra en el primer nivel de la jerarquia de necesidades
de Maslow, necesidades basicas o fisiolégicas que, si no se cubren, pueden acarrear
graves problemas, incluido el final de la vida. Ante esta situacion, la ausencia de ofertas
académicas de las diferentes universidades es fundamental., por lo que deben realizar
esfuerzos para lograr su permanencia e interés para los estudiantes interesados e
implementar estrategias de marketing digital.

Teoria de apoyo 2
Teoria Hipocrética de los Humores

Esta teoria establece que el cuerpo humano esta compuesto por cuatro sustancias
basicas llamadas fluidas (aunque son fluidos), y que se debe mantener un perfecto
equilibrio entre ellos para evitar toda enfermedad fisica y mental. Por lo tanto, la aparicién
de enfermedad o invalidez ser el resultado de un exceso o deficiencia de uno de estos
cuatro fluidos o fluidos. Los autores posteriores de Europa occidental que aplican y adaptan

la filosofia médica clasica creian que cada uno de estos grados de humor aumentaria o
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disminuiria segun la dieta y el estilo de vida de cada uno. Cuando un paciente sufre de un
desequilibrio de agua, su caracter y su salud se ven afectados. Se han identificado flujos
mixtos como bilis negra, bilis amarilla, esputo y sangre. Existe una estrecha relacion entre el
temperamento y los cuatro elementos: fuego, aire, agua y tierra, y ademas de esta relacion
existen muchas otras cualidades: caliente y frio, hUmedo y seco.

Aunque la teoria hipocrética se preocupaba originalmente por el temperamento o la
personalidad individual, un médico francés llamado Périot pudo relacionar el temperamento
con la morfologia humana. Aungue su teoria ha sido criticada por obsoleta, podemos
relacionar los cuatro temperamentos con los rasgos morfoldgicos de las personas. Una
fuente grande, elegante y adornada, donde las curvas dominan en letras grandes y
adornadas. Escriba rdpidamente, cursiva o superindice, barra inclinada a la derecha y
ascendente. Posee una gran firma que suele ubicarse en el costado derecho

Temperamento moderado. Las letras son de tamafio normal, con trazos curvos y
lineas curvas, letra sencilla, juegos monétonos y escritura lenta. Mantenga las ganancias
limpias. Tiene una firma grande que generalmente se coloca a la izquierda y lejos del texto.

Estado de animo o enojo Fuentes angulosas pequefias, margenes elegantes y texto
intenso, escritura discreta. Escriben rapido y seguro. Las firmas varian de normales a
minUsculas y generalmente se colocan en el medio o ligeramente a la derecha del texto.

Humor triste. Ganancias regulares y desiguales, con velocidad rapida y escritura por
escrito. Las letras estan separadas. Su firma esté en cursiva, ya menudo dificil de leer, en el
centro a la izquierda del texto. (Hipécrates, 1990).

Articulo base

En el pais existe una gran tasa de demanda por la carrera de medicina, esta carrera
se encuentra dentro de las mas preferidas por los estudiantes para seguir en un su carrea
universitaria, pero lastimosamente la oferta es menor a la demanda. Segun la (Senescyt),
indica que el 9,67% del total de los estudiantes postulados en el afio 2019, requirieron un

cupo en la carrera de medicina, seguida de la carrea de enfermeria.
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Es por ello, Chavez (2022) menciona que en “en Ecuador existe un déficit de
alrededor de 5.000 especialistas en diferentes ramas de la medicina”. Esto se da debido a la
falta de ofertas académicas y la situacién econdmica de los estudiantes que desea seguir
esta carrera, ya que en universidades privadas el costo por semestre es elevado.

Por su parte, los estudiantes buscan otras opciones de carrera 0 simplemente
esperan un periodo mas para volver a rendir el examen impartido por la (Senescyt), pero
este es un factor que a muchos estudiantes les disgusta, ya qgue muchos han vuelto a dar el
examen y no han obtenido de nuevo el puntaje adecuado para la carrera. En varios casos
existen familias que hacen lo posible para solventar los gastos de la carrera en una
universidad privada, ¢ pero ¢qué pasa con los estudiantes que no poseen los recursos
econdmicos suficientes?

Los estudiantes encuentran como solucién seguir una carrera parecida o
simplemente la carrera que les alcance seguir, para no desaprovechar el tiempo, es por ello
gue han existido muchas criticas al examen de la (Senescyt) ya que en ocasiones trata de
imponer a los estudiantes carreras que no son de su preferencia. Ademas, varias familias
con recursos optan por mejor invertir en una carrera fuera del pais, ya que piensan desde la
perspectiva de “Si es que se va a gastar, que se en alguna universidad internacional”, pero
no lo que no toman en cuenta son los grandes gastos que incurre esta decision, como el
elevado costo de las carreras en el extranjero, los jovenes se desvinculan de las familias,
gastos de viaje, vivienda y alimentacion. Sin embargo, si el estudiante llega a concluir la
carrera en otro pais y recibe buenas ofertas de trabajo, es claro que se produce segun la
tan conocida “Fuga de cerebros” mencionada por (Chaves, 2022).

Ademas, Chavez (2022) sostiene que los estudiantes una vez que obtienen su tercer
nivel de medicina, es apropiado que sigan con su cuarto nivel ya que asi favorece al pais el
aumento de médicos especialistas, como en ambitos de Traumatologia, Anestesiologia y
cirugia general. El incremento de médicos especialistas ayudara en gran medida a controlar

la salud del pais. Un sistema de salud que se vio colapsado durante la pandemia, es por
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ello que no se debe quitar las oportunidades a los estudiantes de seguir la carrera que
desea con vocacion, (Chaves, 2022), nos menciona las universidades que contienen esta
carrera deben tener alianzas con diferentes organizaciones en donde sus estudiantes
aparte de poner en practica sus conocimientos, obtengan mayor experiencia, se incremente
el nimero de médicos en el pais y se mejore el sistema de salud.

Articulo de apoyo 1

Como se detall6 en la teoria anterior, para ser parte de la carrera de medicina en
alguna universidad publica o privada del pais, existen factores que interfieren, como
menciona (Escobar-Jiménez, 2022), factores socioecondmicos, fatores psicolégicos, el
factor familiar o trayectoria familiar. Se dice que, desde tiempos inmemorables, la educacién
estuvo al alcance Unicamente de las personas que tenian una situacién econémica
considerable. Sin embargo, la causa de un nulo acceso o desercion en la carrera de
medicina no solo se basa en lo econémico, como se detall6 al inicio, existen factores como
la motivacion, el género, debido a que no es lo mismo continuar una carrera universitaria
cuando una mujer se encuentra embarazada. Por su parte, por el lado de la motivacion,
(Escobar-Jiménez, 2022), nos indica que “los estudiantes que logren una mayor integracion
con la comunidad dentro del campo aumentaran significativamente sus posibilidades de
graduacion.”. Por el lado, de los factores psicoldgicos, se basan con el nivel de confianza y
optimismo del estudiante.

Por su parte, el factor familiar es sumamente importante para la permanencia de un
estudiante en una carrera, no solo desde el aspecto econémico sino desde la confianza, la
motivacion, el entusiasmo que le brinda el entorno familiar al estudiante. Hay que tener en
cuenta que la carrera de medicina tiene un indice de desercién considerable ante factores
como los costos y prejuicios sociales, ya que es una carrera en donde las familias optan por
el financiamiento del estado, sabiendo que es una carrera desde varios tiempos de

renombre, de un buen retorno de inversion, pero de alta demanda.
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Segun Escobar-Jiménez (2022) nos menciona estudios de desercion escolar en la
carrera de medicina aplicadas al Reino Unido, en donde en el afio 1992, tomaron datos de
aproximadamente 21 universidades, en la cual concluyeron las probabilidades de fracaso en
la carrera de medicina se dan en base a los estudios previos que haya tenido los
postulantes y claramente sus calificaciones. Es decir, los estudiantes que obtuvieron en la
preparatoria materias como Biologia, quimica y fisica, son mas probables de nos desertar
en esta carrera y de poder culminarla, siendo asi un factor muy necesario al momento de
entrar a esta carrera, el de estudiar previamente materias que se imparten durante la vida
universitaria. Por su parte, también nos indican estudios realizados en Dinamarca, se
evidencio que existe mayor desercién en estudiantes que entraron a universidades en
donde no contienen demasiados filtros. Es por ello, que se puede determinar que las
probabilidades de desercion crecen en gran medida por los estudios previos y si se obtuvo
buenas calificaciones en las materias que son parte de la mala curricular inicial de la
carrera.

Por tal razon Escobar-Jiménez (2022) en su articulo nos menciona un estudio de
desercion y permanecia en la carrera de medicina en Ecuador en el periodo 2013-2018, en
donde se tornan factores socioeconémicos y motivacionales. Este estudio radico a través de
las estadisticas impartidas por la (Senescyt) en donde en el 2018 menciona que en la
carrera de medicina tuvo una de las tasas mas elevadas de desercién con el 20%, ademas
gue fue una de las carreras con mayor demanda en el afio indicado.

Por su parte, los resultados de la investigacién en el pais arrojaron que, si se
necesita un nivel econémico considerable, ya que a pesar de que las universidades que
poseen esta carrera sean publicas, los estudiantes o sus familias tienen un gasto
considerable durante la carrera, es por ello que se deduce que la carrera demanda un cierto
nivel socioecondmico a pesar de su gratuidad. Por otro lado, se encuentran las personas
gue no poseen un estado socioecondémico estable, segun el (Senescyt), considerando que

en el aflo 2017 solamente el 20,2% se matriculo para ingresar en la educacion superior.
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Ademads, la investigacion ayudo a entender la importancia de los factores
motivacionales para la permanencia de los estudiantes durante la carrera. Teniendo en
cuenta que los resultados también sefialaron que los estudiantes toman la carrera como una
forma de superacion personal, dejando de una manera independiente el retorno material. La
familia también juega un rol fundamental al momento de elegir una carrera universitaria,
durante la investigacion se pudo determinar que las carreras constituyen un simbolo
familiar, es por ello que muchos estudiantes se ven presionados a seguir una carrera
universitaria que no es de su agrado. Segun (Escobar-Jiménez, 2022), nos menciona que
las carreras que mas prestigio han tenido desde la creacion del sistema superior de
educacioén, son las carreras de Medicina y Derecho.

Articulo de apoyo 2

Segun Sandoval (2021), nos menciona la importancia de la aplicacion del marketing
digital en las organizaciones, debido a la gran cantidad de usuarios que se encuentran en
todas partes del mundo que utilizan diferentes dispositivos méviles, como celulares,
tabletas, computadoras, en donde a través de herramientas como el correo electrénico,
paginas web, redes sociales, etc. Se pueden comunicar e interactuar a una alta velocidad.
Sin duda alguna el marketing digital ha logrado cruzar varias fronteras, en donde ademas de
su bajo costo posee un gran alcance de difusion, es por ello que las organizaciones
actualmente lo prefieren instaurar, dejando de un lado al marketing convencional. Ademas,
de su difusién las organizaciones lo implementan para cautivar a las nuevas generaciones
como son los millennials, que es la generacion que mas adaptada a los medios digitales se
encuentra.

Ademas, de sus ventajas se encuentra la rapida edicién, en tiempo real, se pueden
modificar campafias publicitarias, publicaciones y realizar un seguimiento de las mismas. A
través de diversos KPI's o conocidos como indicadores para medios digitales se puede
conocer por ejemplo el nimero de visitas a una pagina web, el nimero de descargas o

simplemente en redes sociales se puede conocer el nivel de audiencia de la organizacion, el
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namero de compartidos, de conversion, llegando al caso que la publicacion realizada sea de
ventas.

Hoy por medio del marketing digital se abre las puertas a muchas organizaciones
gue deseen darse a conocer o tener mayor visibilidad. En la actualidad se puede realizar
publicidad en redes sociales con pocos recursos, a comparacion de la inversion en medios
ATL, medios tradicionales como la radio y la television. Por lo cual un dato llamativo segun
la ONU, mas de la mitad de la poblacion mundial esta conectada, y la mayor parte de esta
conexion se realiza a través de dispositivos méviles, ya no solo existe la posibilidad de
interactuar con lo digital, si no también trabajar a través de este medio, como es el caso de
los servicios digitales, que son aquellos que se prestan, se necesita un dispositivo digital
para acceder a cualquier cosa en linea.

Sin embargo, Sandoval (2021) nos menciona que el marketing digital para unas
ciertas generaciones, unas ciertas edades se lo pueden tomar como un manejo simple, pero
por el lado de las personas de la tercera edad es un completo desafio. Mas aun en los
adultos mayores que se encuentran en un geriatrico, ya que han sido expuestos al
abandono familiar, olvido social, enfermedades de ardua constancia. Es por ello, que es
importante dar a conocer a estas personas sea a través de campafias del marketing digital,
los beneficios del internet, como por ejemplo la Tele medicina, Tele psicologia, Tele
rehabilitacion fisica, entre otros.

Hay que considerar que unas de las caracteristicas primordiales del marketing digital
es la posibilidad precisa que nos da de segmentar nuestra audiencia. Sin embargo, las
personas de tercera edad no han sido tan consideradas, ocasionando el desconocimiento
total, no permitiendo que aquellos puedan acceder a bienes y servicios promocionados a
través del internet.

Es por ello que en esta investigacion el autor (Sandoval, 2021), manifiesta
estrategias por medio del marketing digital para dar a conocer los servicios gratuitos y de

suma utilidad, que se ofertan por medio de internet para los adultos mayores.
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Segun Sandoval (2021), el marketing social tiene como prioridad fomentar la
promocion tanto de bienes como de servicios a favor de la sociedad en general. Con el fin
de dar a conocer a la sociedad herramientas, mecanismos para realizar difusiones que
contengan como objetivo el bienestar social y generen cambios positivos en las personas de
una comunidad especifica. Teniendo en cuenta que las instituciones que lo realizan no lo
hacen con una intencion de obtener algo a cambio, el principal objetivo es beneficiar a la
comunidad.

Es por ello, que se implementa también el uso del marketing digital en el marketing
social, para su correspondiente difusion y la ocupacion de diferentes puntos de contacto,
teniendo en cuenta que no se lleva un mayor costo y se obtiene un mayor alcance, dando a
conocer a través del mismo diferentes programas de capacitacion o de refuerzo para los
adultos mayores.

Ademas, Sandoval (2021) también nos menciona como el marketing social se
relaciona con la promocién, lo que se busca es generar difusiones promocionales a través
de las herramientas de marketing digital para que a través de diferentes contenidos se
expanda la informacion sobre buenas costumbres para una salud adecuada y rutinas que
beneficien la salud personal y social. Es por ello que el autor cita a la secretaria de Salud,
en donde seria la encargada de generar programas de interés para que aquellos sean
impartidos mediante herramientas digitales. Ademas, de priorizar la salud de los adultos
mayores, también se difunde un nuevo conocimiento en ellos.

En fin, Saldoval (2021) busca difundir campafias preventivas de enfermedades y una
atencion de la enfermedad que sea eficiente, ayudada por medio de las herramientas de
marketing digital. Priorizando a los adultos mayores que desde la comodidad de su hogar
pueden recibir asistencia médica, charlas sobre el cuidado de la salud, tratamientos, etc. La
finalidad es satisfacer la necesidad de salud, mejorando a través de las nuevas
herramientas que nos proporciona el internet sin dejando a un lado que una mejor salud se

obtiene teniendo una vida activa, en la cual por medio de las herramientas digitales se
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buscara impartir capacitaciones por medio de videos demostrativos para rutinas que ayuden

al bienestar de la sociedad.

Tabla 3

Cuadro de Variables

Estrategia Herramientas Influencia Marketing Motivacion Medicién
digital
Satisfaccion Redes Sociales Oferta Embudo de Déficit Redes sociales
conversion
Demanda Mercado Enfermedades Desercion Oferta Aplicaciones Web
académica
Sitios Web Canales de Necesidades Permanencia Comportamie  Sitios web
comercializacié nto del
n consumidor
Experiencia Comportamient Recursos Factores Indicadores Alcance masivo
o del socioeconomic
consumidor 0s

Marco conceptual

El estudio de la incidencia del marketing digital como herramienta para la captacion

de estudiantes potenciales en la unidad de ciencias médicas ha buscado comprenderse

desde distintas teorias. Para comprender cada uno de los conceptos, primero debera

comprender algunas ideas clave en el &rea de estudio. Entre los cuales se destacan temas

como el marketing digital, herramientas del marketing digital, medicion del marketing digital

(KPls), identidad de marca, asi como el estudio de mercado.

Blogs

Segun Cervantes (2004) un registro web no es solo una pagina en un sitio web.

Puede ser una plataforma de blogs donde varias personas pueden colaborar, compartir sus
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opiniones y comentar las publicaciones de los demas. Toda la comunidad puede ser

colaboradora, haciendo mucho mas complejo el esquema de comunicacion.

Caracteristicas del marketing digital

Segun Selman (2017), el marketing digital utiliza sistemas de comunicacion masiva
para personalizar los mensajes para cada usuario individual. Los usuarios pueden crear
perfiles detallados sobre sus intereses, busquedas, compras y preferencias. Es por ello que
permite conseguir un mayor grado de conversiones que en el marketing tradicional, pero no
estd por demas como organizacion optar por los dos tipos segun las necesidades de la
empresa. Por su parte, la masividad, el marketing digital ofrece un mayor alcance de publico
objetivo y su gran ventaja es su bajo costo a comparacion del tradicional.
Figura 2

Marketing digital - Caracteristicas

Personalizacion

Marketing
digital

Masividad

Nota: Marketing digital — Caracteristicas. Fuente: (Selman, 2017)

Comportamiento del consumidor

Segun Schiffman (2002), el comportamiento de los consumidores con respecto a los
productos y servicios se denomina comportamiento del consumidor. Los consumidores se
comportan de cierta manera cuando encuentran, compran, usan, evalian y se deshacen de

productos y servicios que esperan satisfagan sus necesidades. El comportamiento del
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consumidor se centra en como los individuos toman decisiones sobre el uso de los recursos
disponibles. —esfuerzo, dinero y tiempo— En articulos relacionados con el consumo, esto
incluye lo que compraron (por qué, cuando y dénde lo compraron, con qué frecuencia se
uso, con qué frecuencia se us6, cémo se evalué después del hecho y cémo esa evaluacion
afecta las compras futuras y cdmo desecharlo). Hay dos tipos de consumidores:
consumidores personales y consumidores organizacionales. Ambos se conocen como
comportamiento del consumidor, que es una frase nominal.
Contenido en redes sociales

Segun Celaya (2008) en Internet, las personas comparten informacion personal y
profesional con extrafios, asi como con otras personas en los sitios de redes sociales.
Costo por lead

Es necesario calcular el éxito de una campania, y para hacerlo es necesario
contabilizar el costo de obtener un nuevo contacto o prospecto. Este gasto ayuda a
controlar el presupuesto futuro (Zamora, 2020).
Email Marketing

Segun, Carieri (2019) un grupo de personas se llama grupo de contacto, y enviarles
correos electrénicos a todos a la vez es la herramienta que hace esto de manera masiva. El
objetivo de esta herramienta es mantener informados a los suscriptores de novedades
sobre productos/servicios de marcas, empresas y/o negocios. También se puede utilizar
para enviar promociones especiales, ofertas o descuentos a sus clientes. De esta forma,
busca fortalecer su imagen y lograr posicionamiento de marca en la mente de los clientes.
Se trata de conectar con el cliente para que pueda opinar y hacer sugerencias.

El email marketing permite enviar varios correos de una manera masiva, ademas se
puede enviar los correos segun una segmentacion especifica, ademas que es una manera
formal para que el cliente pueda interactuar voluntariamente ya sea por formularios o por

redes sociales.
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Feedback (Retroalimentacion)

Segun (Selman, 2017), la retroalimentacion se basa en la interactividad que existe
del sitio web con el usuario con el objetivo de construir una relacién de confianza con el
mismo. Nos manifiesta que las redes sociales son una herramienta necesaria para lograr
ese grado de confianza con el cliente, sea a través del marketing de contenidos o el email-
marketing con estas herramientas como organizacion se obtiene un gran niumero de datos
gue nos ayudan a entender mejor al cliente.

Fidelizacion

Segun (Selman, 2017), nos menciona que es la fase posterior de haber tenido ya
una conversacién, una interaccién con el usuario, en donde el objetivo es mantener una
fidelizacion a largo plazo a través de la generacion de contenidos de interés para el usuario
Flujo

Segun (Selman, 2017), el flujo trata del nivel de dinamismo que existe en un sitio
web al momento que los usuarios lo visitan. Es por ello que el sitio web debe ser atractivo,
generar atraccion al usuario para que investigue mas a fondo el sitio web y le nazca mayor
interés.

Funcionalidad

Segun (Selman, 2017), se basa en la capacidad de navegacién que tiene el sitio
web, es decir si la misma es clara y Gtil para el publico objetivo de la empresa. El principal
objetivo de la funcionalidad es evitar la tasa de desercion del sitio web, es decir que no
exista abandono. El sitio web debe tener una interfaz ordenada, la misma que facilite el
entendimiento del usuario y encuentre lo que desee a faciles pasos.

Google AdWords

Segun, Carieri (2019) una herramienta que crea anuncios y campafias publicitarias

para promocionar productos y servicios en la Busqueda de Google, YouTube y otros sitios

se denomina generador de anuncios. Basada en los buscadores, a través de palabras
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claves Permiten que Google compare y correlacione los términos del sitio web (SEO), asi
como los términos buscados a través del motor de busqueda de Google.

Esta herramienta es indispensable para ubicar a nuestra organizacién en lo mas
visto dentro de los buscadores, lo necesario es colocar las palabras claves en base al
objetivo que busca perseguir la empresa. Los objetivos mas comunes que suelen perseguir
las organizaciones son, como generar llamadas telefonicas, o visitas al sitio Web del
anunciante.

Historia del Marketing Digital

El marketing digital se utilizé por primera vez como definicion en la década de los 90,
principalmente en referencia a la publicidad, pero se expandio con la llegada de nuevas
herramientas sociales y méviles, y en las décadas de 2000 y 2010, el concepto surgié poco
a poco para crear una especie que implica la experiencia del usuario, que cambia su
concepto de lo que significa ser cliente de una marca. (Karina Bricio Samaniego, 2018)
Indicadores KPIs

Segun, Zamora (2020), los KPI (Key Performance Indicators en inglés) es una
comparacion o proporcion de indicadores que determinan el nivel de desempefio de una
estrategia en relacion con las metas establecidas para ella. Es por ello que toda
organizacion tiene el reto de determinar los indicadores adecuados para evaluar las
actividades realizadas en las diferentes herramientas, como puede ser en un sitio web 0 en
una red social, con el fin de verificar la rentabilidad de la organizacion a razén de lo
invertido.

Infografias

Segun Valero (2001) es un aporte informativo realizado con elementos iconicos y
tipograficos que permite o promueve la comprension de un hecho, accién o cosa de
actualidad o alguno de sus aspectos mas importantes, y acompafia o reemplaza al texto

informativo para hacerlo mas agradable a la vista.
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Ingresos por ventas en campafas

Determine el monto de los ingresos por cada venta en funcién de las diferentes
actividades que respaldan esto. Se obtiene comparando el costo de cada campafia, los
clientes adquiridos en cada campafia y los ingresos generados por cada campana.
(Zamora, 2020).
Figura 3

Las 4F del Marketing Digital

Flujo

4F del
Fidelizacién M a rketi n g Funcionalidad

Digital

Feedback

Nota: Las 4F del Marketing Digital. Fuente: Elaboracién propia

Las 4F del Marketing Digital

Es importante conocer cdmo se debe encontrar un site corporativo, ya que la misma
debe ser atractiva y personalizada, es decir debe ser interactiva, dinamica, en donde el
usuario no se confunda, contener un lenguaje apropiado, informacion agil y actualizada las
24 horas. Esta comunicacion en el marketing tradicional centrado en el producto, la plaza, el
precio y la promocion. Cuatro pilares llamados 4F han evolucionado a partir de estos cuatro

pilares.
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Mapa de viaje del cliente

Segun (Colombo, 2021). Es una herramienta de Design Thinking — Un enfoque para
desarrollar innovaciones centradas en el ser humano para superar desafios y satisfacer
necesidades, que permite mapear cada etapa o etapa por la que pasa una persona; desde
gue surge una necesidad hasta que se convierte en un cliente de marca porque compra un
producto o disfruta de un servicio. En este nivel es importante describir los canales,
herramientas y elementos de interaccién con los clientes a lo largo del proceso de
informacién, toma de decisiones y compra, sin olvidar el servicio postventa. En cualquier
caso, es necesario detallar cada mapa del ciclo de vida del cliente y adaptarlo a cada
publico objetivo y producto/servicio para detectar las etapas del proceso que crean mas
valor para el cliente en la experiencia y el proceso de contacto con la empresa.

Como conclusion, nos permite capturar en un mapa cada etapa, interaccion, canal y
elemento por el que pasan los clientes a lo largo del ciclo de compra.
Marketing de contenidos digital

Segun (Ballester, 2020). ElI marketing de contenidos es un enfoque de marketing
estratégico que se centra en todas las etapas relacionadas con la planificacion, creacion y
distribucién de contenido para el publico objetivo de una marca o empresa.
Marketing digital

El Marketing Digital es una rama del marketing que tiene como obijetivo facilitar el
intercambio de productos o servicios, o el cambio de ideas y percepciones, mediante el uso
de tecnologias digitales, especialmente a través de medios digitales como paginas, redes
sociales, correo electronico, webs, busqueda por voz, podcast, aplicaciones mdviles, etc.,
entre otras cosas (Carrillo, 2019).

Por su parte, podemos determinar que el marketing digital es la unién de todas las
estrategias de mercadeo que se realiza por la web, para conseguir el objetivo principal que
marca cualquiera actividad de marketing, es decir conseguir una respuesta ante un producto

y una transaccion comercial. Brindando un mayor alcance de prospectos a un bajo costo en
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relacion a los medios tradicionales. Su objetivo es captar mayor interaccion, atrayendo a los
usuarios a un mayor dinamismo, ademas, a través de él mismo se consiguen métricas
precisas para medir el retorno de inversion.

Masividad

Es masivo por el gran alcance que brinda a las organizaciones que lo aplican en
comparacion al marketing tradicional, ademas, que a través de esa masividad permite

realizar segmentaciones necesarias para las organizaciones a un costo sumamente bajo.

Movil Marketing

Segun Suérez (2018) el marketing tiene una subespecialidad llamada marketing
movil gue se enfoca en campafias a través de dispositivos méviles, como teléfonos o
tabletas. Esta subespecialidad incluye mensajes multimedia (anuncios de video o audio)
enviados por correo electrénico, texto o teléfono. Este tipo de marketing facilita la obtencion
de nuevos prospectos ya que hoy en dia las personas se encuentran en mayor contacto con
los dispositivos moéviles lo que permite a las organizaciones un mayor alcance, inmediatez,
gue se vuelva viral, interactividad y adaptabilidad en sus objetivos con el cliente.

Por su parte, las organizaciones también deben aplicar un disefio responsive o
también conocido como disefio web adaptable, en donde la pagina web se adapte en todo
tipo de dispositivos ya se la de un teléfono, una Tablet o sea cual sea la resolucion
requerida.

Pagina Web

Segun, (Ruiz, 2009) la implementacién de una pagina Web de la empresa y tienda
online, tiene como resultado una aplicacion web con el objetivo de dar a conocer
informacion sobre la organizacion, asi como su portafolio de productos o servicios que
ofrece al publico. Con el objetivo de facilitar a los clientes la opcién de realizar sus compras,

reservar algo en especifico y realizar preguntas, con el fin de optimizar tiempo al cliente.
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Es por ello que se puede determinar que una pagina web también puede ser una
tienda online, actualmente las organizaciones crean subpéginas en donde primero
empiezan dando informacién sobre la organizacion y en pestafias posteriores sus servicios,
sus tarifas, personal, satisfaccion del cliente, recomendaciones y contactos de la misma.
Personalizable

Es personalizable debido a que a través de este tipo de marketing se trabaja para
atraer clientes potenciales utilizando mensajes ajustados a las necesidades de los
diferentes usuarios. Por ejemplo, muchas organizaciones utilizan el email-marketing, esta
herramienta les permite enviar correos de una forma masiva, pero a la vez seleccionar a
gué personas se desea enviar este mensaje, logrando asi una mejor segmentacion.
Podcast

Segun (West Virginia University, 2007) un podcast Es solo una coleccién de archivos
de audio pregrabados que se pueden descargar automaticamente desde su computadora.
Un iPod no es necesario para recibir podcast.

Publicidad digital

Segun Selman (2017) la tecnologia actual ha cambiado la conocida forma de hacer
marketing, las empresas pueden ofrecer sus productos y servicios utilizando estrategias de
marketing digital en Internet. Mediante esta estrategia, las empresas pueden ofrecer sus
bienes y servicios con transacciones ilimitadas a través de Internet.

Redes sociales

Segun Rodriguez (2014) las redes sociales, como Facebook, Twitter, LinkedIn e
Instagram son una nueva forma de conectarse con clientes potenciales. A veces la gente
cree que estas plataformas son la mejor forma de comercializar productos o servicios, pero
también es necesario tener un sitio web, asi como el E-mail marketing y el Marketing de

Contenidos Digitales.
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Search Engine Marketing (SEM) o Marketing de Buscadores

Segun, Torre (2017) SEM significa el conjunto de estrategias y herramientas que
ayudan a una marca a tener una mejor visibilidad en los motores de busqueda. Cuando los
usuarios buscan palabras clave relacionadas con la marca, queremos estar mejor
posicionados en los resultados de blsqueda.

Social media marketing

Segun, Fernandez (2020) el Social Media Marketing es una de las estrategias del
marketing electrénico es el marketing en redes sociales. Esto es parte del metaverso y los
mundos virtuales, lo que lo convierte en parte del marketing electrénico. Las redes sociales
se utilizan para comunicar marcas, productos o servicios a través de herramientas de
marketing en linea, como Twitter.

Por lo tanto, también se lo puede definir como la herramienta que aprovecha las
capacidades de las aplicaciones web, para generar una interaccién conocida como
Engagement, con la finalidad de aumentar la visibilidad y la reputacion de la marca. Muchas
empresas en la actualidad crean paginas oficiales en redes sociales con la finalidad de
generar nuevos prospectos de clientes y la generacién de trafico en la pagina web.

Tasa de rebote

Un rebote ocurre cuando se abre una pagina y el usuario no interactda con la
pagina. Esto muestra que el usuario no estaba interesado en la pagina y puede ser malo
para el rendimiento de un sitio web. Una tasa de rebote alta no siempre es negativa
(Zamora, 2020).

Tiempo de permanencia

Al analizar el tiempo que los usuarios pasan en su sitio web y en cada pagina y

contenido, puede ver cuales son sus intereses y si algo puede hacer que un usuario no se

guede porque penso que iba a ser algo diferente (Zamora, 2020).
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Tréfico

Para comprender qué acciones atraen la mayor cantidad de visitantes al sitio, se
deben rastrear diferentes fuentes de tréfico. Es necesario realizar un seguimiento durante
un periodo determinado, como una semana, un mes o seis meses. Esto mostrara la
progresion a lo largo del tiempo e identificara cualquier tendencia estacional (Zamora,
2020).

Valor del tiempo de vida del cliente

El beneficio econdmico total que un cliente acumulara desde su primera compra
hasta el final del ciclo de vida de los productos. Se obtiene promediando las compras de los
clientes durante un periodo de tiempo, menos los costes de adquisicion, conversion y
fidelizacion. El objetivo es ejecutar una campafia de lealtad y comprender las recompensas
de la accion. (Zamora, 2020)

Ventajas del marketing digital

Segun Ivoskus (2009), al utilizar multiples plataformas de medios, el marketing digital
ofrece una mayor interaccion y participacion del usuario porque las plataformas se
combinan. Los medios tradicionales y nuevos ofrecen oportunidades que se estan
aprovechando.

Segun Vértice (2010), el marketing digital es un sistema interactivo dentro de un
conjunto de acciones de marketing corporativo que utiliza sistemas telematicos para lograr
el objetivo principal de marcar cualquier campafia de marketing, que es lograr respuestas
medibles a los productos y al comercio transaccional.

Videos

Segun (HubSpot, 2017) mas del 50% de los consumidores estan interesados en ver
videos sobre los productos que compran o las marcas que aman. Entre los tipos de mayor
rendimiento, podemos destacar: demostraciones de productos, tutoriales, videos

instructivos, anuncios, corporativos, historias de éxito y blogs de video.
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Capitulo II: Disefio Metodolégico

Investigacion de mercados

Objetivo General

Determinar la incidencia de las estrategias de marketing digital en el posicionamiento de la

carrera de medicina de la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE a través de la

interaccion en medios digitales para mejorar la percepcion y atraer estudiantes.

Objetivos Especifico

Identificar la percepcién que tienen los estudiantes sobre las estrategias digitales de
la universidad que oferta la carrera de Medicina mediante el uso de instrumentos de
recoleccién de informacién como encuestas, para determinar si este factor influye en

la preferencia por una universidad especifica.

Determinar la preferencia del medio digital en el cual desearian recibir informacion
acerca de la Carrera de Medicina en la Universidad de las fuerzas armadas ESPE, a
través de la aplicacion de una encuesta, para conocer a mayor profundidad los

medios digitales de preferencial de los usuarios.

Conocer a través de qué tipo de marketing de contenidos el usuario prefiere recibir
informacion sobre la oferta académica de la carrera de medicina de la universidad,
por medio de la aplicacion de un cuestionario, con el objetivo de intensificar las

estrategias en el contenido mas apreciado por los usuarios.

Recolectar los datos obtenidos a través de la aplicacion del cuestionario, por medio
de la utilizacion de un Software de analisis de datos SPSS, para la tabulacién y la

interpretacion de resultados.
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e Disefo de un plan de marketing digital por medio de las diversas herramientas
digitales que aplica la universidad, para potenciar sus contenidos y la interaccion con
el usuario.

Entrevista a expertos
Perfil de experto interno |

e Nombre: Gonzalo Pullas Tapia, Ph.D.

e Cargo: Tcrn. ESP. AVC. Director de la Unidad de medicina
Perfil de experto interno Il

o Nombre: Cristopher Garces

e Cargo: Estudiante de la unidad de medicina de la Universidad de las Fuerzas
Armadas — ESPE, cursando segundo semestre.

Perfil de experto externo |

e Nombre: Dr. Juan Fernando lturralde

e Cargo: Publicista magister en Administracion de empresas experto en marketing
Digital Inbound marketing.

Cuestionario - Perfil de experto interno |

1. ¢Usted cree que la Oferta académica de la unidad de Medicina de las fuerzas
Armadas Espe cuenta con informacion relevante para las estudiantes?

2. ¢Usted cree qué todos los estudiantes bachilleres saben que la Universidad de las
Fuerzas Armadas ya cuenta con la Unidad de Medicina para que se puedan
postular?

3. ¢Por qué los estudiantes deberian optar por elegir la carrera de Medicina en la
Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE?

4. ¢Qué contenido Digital cree que debe tener la pagina de la Unidad de Medicina de la

ESPE para que sea mas llamativa?
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¢, Qué tecnologias Digitales utilizan los docentes para hacer mas atractivas e
innovadoras las clases de la unidad de Medicina de la Universidad de las Fuerzas
Armadas ESPE?

¢, Qué funcién cumplen las redes sociales en el proceso de captacion de estudiantes
para la carrera de Medicina de la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE?

¢ Como se mantienen actualizados los docentes sobre las materias que se imparten
en la unidad de Medicina de la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE?

¢, Qué considera que la Universidad de las Fuerzas Armadas - ESPE puede mejorar
para atraer potenciales estudiantes para la carrera de Medicina?

¢, COmo supervisa que los docentes cumplan con sus horas de trabajo?

¢, Qué piensa sobre el cargo que lleva dentro de la carrera de Medicina en la
Universidad de las fuerzas armadas ESPE?

¢, Como piensa que influird o retroalimentaria la aplicacién del estudio de la tesis que
se realizara sobre el Marketing digital en la carrera de Medicina en la Universidad de

las fuerzas armadas ESPE?

Cuestionario - Perfil de experto interno Il

1.

2.

¢, Por qué decidié seguir Medicina en la Universidad de las fuerzas Armadas ESPE?
¢ Como se enterd de la oferta académica de la unidad de Medicina en la Universidad
de las fuerzas armadas ESPE?

¢ Usted cree que el marketing digital juega un papel importante en la adquisicion de
nuevos estudiantes para la carrera de medicina en la Universidad de las fuerzas
armadas ESPE?

¢ Usted cree que hay informacion relevante sobre la carrera de Medicina en la
pagina de la Universidad de las fuerzas armadas ESPE?

¢, Cree importante reestructurar la pagina de la Universidad de las fuerzas armadas
implementando mas informacion sobre la carrera de Medicina de la Universidad de

las fuerzas armadas ESPE?
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6. ¢Le gustaria que sus preguntas sean atendidas por un chatboot el cual solvente sus
dudas con informacion importante?

7. ¢En qué red social le gustaria que se implemente mas informacién sobre la oferta
académica de la carrera de Medicina de la Universidad de las fuerzas armadas
ESPE?

8. ¢Cree que el manejo de contenido Digital es atractivo para los estudiantes de la
carrera de Medicina de la Universidad de las fuerzas armadas ESPE?

9. ¢Qué temas le gustaria que tenga la pagina de la ESPE sobre su carrera?

10. ¢ Cual es su opinion frente a la carrera de Medicina de la Universidad de las fuerzas
armadas ESPE?

Cuestionario - Perfil de experto externo |

1. ¢Qué piensa sobre la incorporacion de la carrera de Medicina dentro de la oferta
académica en la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE?

2. ¢Como cree usted que influye el marketing Digital para la captacién de nuevos
estudiantes en la carrera de medicina?

3. ¢Cree que es buena opciodn utilizar e-mail marketing para informar? Ya que es un
medio tradicional

4. ¢Cree gue es necesario implementar la herramienta de Chatbot para responder
inquietudes a los postulantes?

5. ¢Usted cree que deberia utilizar la pagina de la carrera de Medicina como la
principal landing page, pagina de aterrizaje?

6. ¢Usted cree que una landing page puede ser una red social del area de Medicina?

7. ¢Usted como especialista que recomienda para captar estudiantes para la Unidad
de Medicina de las Fuerzas Armadas ESPE?

8. ¢Usted piensa que la Universidad no trata de salir de su zona de confort y de dejar

lo tradicional por innovar?
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Transcripcion de entrevistas

Entrevista - Perfil de experto interno |

Nombre: Gonzalo Pullas Tapia, Ph.D.

Cargo: Tcrn. ESP. AVC. Director de la Unidad de medicina

1. ¢Usted cree que la Oferta académica de la unidad de Medicina de las fuerzas
Armadas Espe cuenta con informacion relevante para las estudiantes?

En primer lugar, hay que puntualizar el nombre de la carrera dentro de la universidad, la

universidad tiene departamentos, el departamento de ciencias médicas y dentro del

departamento de ciencias médicas se estan creando carreras, en este caso tenemos
gue es la primera, la carrera de medicina con enfoque militar que es el nombre que esta
declarado en el Senescyt. La universidad tiene unos medios digitales, por los cuales la
universidad difunde la informacién de todas sus carreras y esto esta en la pagina web
de la universidad que tiene unos micrositios en donde cada uno de los departamentos
tiene la explicacion de las caracteristicas de cada una de las carreras, en donde se
incluyen la mision, la vision, las caracteristicas, la malla curricular y los enfoques
necesarios para continuar con el proceso para los estudiantes. A parte de eso, tenemos
una plataforma educativa que permite hacer el manejo de la parte curricular educativa
de la carrera. En esta también se tiene la informacion, los estudiantes tienen la
informacion suficiente para entender el proceso curricular de las asignaturas durante
todo el semestre.

2. ¢Usted cree qué todos los estudiantes bachilleres saben que la Universidad de
las Fuerzas Armadas ya cuenta con la Unidad de Medicina para que se puedan
postular?

Es una carrera naciente, estamos a penas en el segundo semestre y por lo tanto la

informacion, esta poco a poco difundiéndose. Ahora, tenemos conocimiento que son

varios miles de estudiantes los que aplicaron a la carrera de medicina en la Universidad

de las Fuerzas Armadas — Espe, por lo tanto, pensamos que existe informacion bastante



68

amplia respecto a la carrera. Obviamente, hay una tematica que si es importante
enforcar, es que la carrera de medicina de la Universidad de las Fuerzas Armadas —
Espe, no es una carrera normal es una carrera especial que tiene un enfoque militar en
la que los estudiantes de medicina durante la carrera recibiran entrenamiento militar con
la intencién de que puedan, aparte de eso en la estructura docente de contenidos tienen
toda la informacion de las areas de conocimiento militar de las tres fuerzas, tiene
medicina del trauma y desastre, medicina aeroespacial y tiene medicina maritima. Y
dentro de esta estructura todo lo que significa logistica de sanidad militar, administracion
sanitaria militar, por lo tanto, estos estudiantes finalmente, obviamente tienen todas las
asignaturas, normales de un médico general pero el plus de esta asignatura, de esta
carrera es que les da esas herramientas que, a largo plazo, pueden servirles como para
ser reclutados por las fuerzas para pertenecer a la vid militar a las Fuerzas Armadas
como oficiales especialistas de sanidad militar.
3. ¢Por qué los estudiantes deberian optar por elegir la carrera de Medicina en la
Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE?
Al tener la carrera de medicina un enfoque militar, los estudiantes, debe entender que el
ingresar en esta carrera van a tener que realizar actividad fisica y vas a tener que
esforzarse un poco mas porque tienen mas areas del conocimiento que la normalidad
de las otras universidades.
Diego Delgado: La verdad eso me sorprende, o sea se refiere a la actividad fisica,
Jtanto como la vida de un militar?
Tcrn Gonzalo Pullas Tapia: Es actividad fisica de entrenamiento militar durante la
carrera de medicina, ellos van hacer sus cursos normales de militarizacién, que ademas

el estado en este momento propende
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4. ¢Qué contenido Digital cree que debe tener la pagina de la Unidad de Medicina
de la ESPE para que sea mas llamativa?

Yo pienso que el enfoque de la carrera de medicina debe ser difundida a través de la

estructura curricular y las caracteristicas instruccionales de la carrera. Eso que significa,

nosotros tenemos un modelo educativo como universidad y dentro de ese modelo
educativo estd manejando una estructura curricular especial, especifica que se basa en
el desarrollo de competencias para actuar y ser medico al final de la carrera.

5. ¢Qué tecnologias Digitales utilizan los docentes para hacer mas atractivas e
innovadoras las clases de la unidad de Medicina de la Universidad de las
Fuerzas Armadas ESPE?

Como le explicaba antes la estructura curricular, basado en el modelo educativo de la
universidad, tiene una caracteristica especial, porque estamos desarrollando un modelo
instruccional acorde a las caracteristicas individuales de los estudiantes, esto nos permite a
través de un modelo denominado 4 CYD, utilizar diversas técnicas de estudio que nos
permite alcanzar competencias requeridas para un médico. Estas competencias ademas
estan estimuladas a través de medios de simulacion clinica que en nuestra carrera es
transversal, que es equipamiento de entrenamiento de simulacion en las ciencias basicas y
en las ciencias clinicas que la universidad adquirié para el estudio de la medicina.

Ademas de esto, recuerde que la carrera de medicina de la Universidad de las Fuerzas
Armadas — ESPE, cuenta con un sistema de hospitales de primero, segundo y tercer nivel
de complejidad de acuerdo a la tipologia del Ministerio de Salud Publica, que es todo el
subsistema de salud de las Fuerzas Armadas. Esta carrera a diferencia de todas las
carreras nacionales, cuenta con centros asistenciales docentes propios por lo que el
convierte, en un departamento, en una carrera de medicina con amplias capacidades de

formacién médica.
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Diego Delgado: Justo con lo que dijo, me llego una pregunta para realizarle. Sabemos que
los médicos siempre realizan una interaccion o vinculacion en los hospitales. ¢ existiria una
vinculacion con el Hospital militar u otros hospitales para los estudiantes?

Tcrn Gonzalo Pullas Tapia: Todos los estudiantes, de todos los niveles, pertenecientes al
subsistema de sanidad militar son base de formacion de nuestros médicos. Nosotros
pertenecemos al comando conjunto de las Fuerzas Armadas y por lo tanto todas las
unidades militares tienen unidades de salud. En estas unidades de salud los estudiantes de
medicina realizaran sus practicas preprofesionales en el caso del externado y el internado.
Obviamente sin perjuicio de los convenios que tenemos con el Ministerio de Salud Publica
para la rotacién en situaciones especiales de nuestros estudiantes en los centros del
Ministerio de Salud Publica.

6. ¢Qué funcidon cumplen las redes sociales en el proceso de captacion de
estudiantes para la carrera de Medicina de la Universidad de las Fuerzas
Armadas ESPE?

Creo yo que es muy importante en un mundo globalizado la utilizacién de las redes sociales
gue bien utilizadas son una fuente clara de informacion adecuada para el conocimiento de
la oferta académica de las universidades.

7. ¢COmo se mantienen actualizados los docentes sobre las materias que se
imparten en launidad de Medicina de la Universidad de las Fuerzas Armadas
ESPE?

Nosotros tenemos convenios con instituciones internacionales, mire acabamos de terminar
un trabajo conjunto con la fundacion Fulbright educadora de la universidad de Fordham
donde los profesores de la universidad reciben retroalimentacion respecto al modelo
instruccional del departamento. Estamos enfocados ademas en el entrenamiento de
nuestros docentes en los modelos de educacion en linea de todos los procesos de

calificacion, de tal manera que siempre estamos a la vanguardia de la educacion médica.
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8. ¢Qué considera que la Universidad de las Fuerzas Armadas - ESPE puede
mejorar para atraer potenciales estudiantes para la carrera de Medicina?

Creo yo que las paginas web deben ser muy flexibles a los cambios d ellos departamentos,
en este caso al departamento de ciencias médicas, ya que la informacion sobre los
contenidos sobre lo que se oferta dentro de la carrera de medicina es amplio y por lo tanto
creo yo que deberia haber un esquema completo de informacién en la redes sociales, para
gue se conozca desde la misién y la vision, hasta cada una de las asignaturas de la carrera
de medicina, facilitaria a la que la gente pueda actuar de una forma responsable a la carrera
de medicina con enfoque militar de las Fuerzas Armadas. Creo yo, que es una
responsabilidad de comunicacién social obviamente de los estudiantes que manejan el area
de tener un conocimiento claro y profundo sobre las caracteristicas de las carreras, de tal
manera que la informacién como he dicho antes sea precisa de tal manera que la gente
entienda claramente cual es el enfoque de la carrera de medicina de la Universidad de las
Fuerzas Armadas ESPE.

9. ¢(Como supervisa que los docentes cumplan con sus horas de trabajo?
Existe un proceso de control académico dentro del vicerrectorado de docencia, que permite
controlar tanto la presencia de los profesores dentro del departamento como el control d
ellos contenidos a través, de los coordinadores de las areas del conocimiento dentro de las
carreras, quienes son los que controlan el proceso educativo de los estudiantes.

10. ¢, Qué piensa sobre el cargo que lleva dentro de la carrera de Medicina en la

Universidad de las fuerzas armadas ESPE?

Yo soy un oficial de sanidad de la Fuerza Area Ecuatoriana, soy cirujano cardiovascular y
endovascular, soy Ph.D. en ciencias quirdrgicas y por lo tanto mi misién y objetivo
profesional, crear la carrera de medicina con enfoque militar como un proceso necesario
para el cambio de la matriz de médicos militares del futuro, por lo tanto creo yo que este
trabajo que ha sido muy arduo nos ha permitido establecer una carrera de medicina con alto

nivel cientifico y con una alta perspectiva en la vinculacién y en la investigacion.
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11. ¢ Como piensa que influira o retroalimentaria la aplicacion del estudio de la
tesis que se realizara sobre el Marketing digital en la carrera de Medicina en la
Universidad de las fuerzas armadas ESPE?

Creo yo que es un esfuerzo intenso, es un esfuerzo adecuado de su parte y va darle luces
al departamento de comunicacion social para poder estimular no solo en el departamento
de ciencias médicas, si no en los demas departamentos la difusion a través de nuevos
mecanismos globales, sociales y todos los demas inmersos en la red.

Perfil de experto interno Il

o Nombre: Cristopher Garces

e Cargo: Estudiante de la unidad de medicina de la Universidad de las Fuerzas
Armadas — ESPE, cursando segundo semestre.

Diego Delgado: Bueno, buenas noches con todos vamos a dar paso a la entrevista
gue es del experto externo, en este caso nos encontramos con Cristopher Garces,
estudiante de la unidad de medicina en el cual esta cursando segundo semestre,
continuamos con la entrevista Cristopher y la primera pregunta trata de; Porque decidido
seguir medicina en la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE.

Cristopher Garces: Bueno fue un proceso medio largo, pero definitivamente fue por
diferentes oportunidades que no se pudieron dar, y se terminé eligiendo lo que es la ESPE
de algin modo u otro, porque mi primera opcion era irme a otro lugar a estudiar, pero por la
pandemia no se pudo esa opcion entonces luego ya de realizar el examen del EAES de
todo ese proceso ya pues elegi la ESPE como primera opcién.

Diego Delgado: Perfecto entonces tu me dices que también tenias otras opciones
verdad, en algin momento pensaste también o consultaste la oferta académica tanto de la
catolica que es una universidad privada o también de la Universidad Central.

Cristopher Garces: Si de hecho como cualquier primer proceso para revisar

diferentes alternativas revise bastantes universidades tanto la Central como la catélica la
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UDLA la mayoria no y de algin modo u otro dependiendo también de situacion econémica
y de todos los factores yo creo que la que mas se acomodo a mi situacién fue la ESPE.

Diego Delgado: Perfecto Cris, entonces te voy hacer la segunda pregunta que trata
de; Como te enteraste de la oferta académica de la unidad de medicina de la ESPE como te
enteraste.

Cristopher Garces: Bueno justo cuando estdbamos por postular, unos compaferos
gue también estaban en este proceso me comentaron sobre que la ESPE, recién habia
abierto la carrera de medicina entonces me fui a investigar, revisé y si de hecho si estaba y
decia carrera nueva no tenia nada solo decia ochenta cupos y yo decia serd que escogen y
ahi fue cuando dije voy a postular a ver qué tal si me aceptan y si pude conseguir el cupo.

Diego Delgado: Que raro que no haya aparecido el puntaje porque en toda carrera
aparece un puntaje referencial.

Cristopher Garces: Si es medio raro justo yo también decia, pero yo vivia con el
Jesus en la boca yo decia sera que me escogen porque siempre dice ahi puntaje de corte o
de referencia, ¢,pero no decia carrera nueva y yo decia y ahora que sera? sera que si sera
gue no? pero si se dio, pero ahorita ya estan puesto ya 6sea creo que desde el anterior
proceso ya estaba puesto el puntaje.

Diego Delgado: ¢ Cuanto es el puntaje para entrar a medicina en la ESPE?

Cristopher Garces: Creo que 940, si no me equivoco.

Diego Delgado: Claro siempre medicina tiene un puntaje muy alto para entrar.

Cristopher Garces: Exactamente siempre exigen bastante.

Diego Delgado: Bueno Cris vamos a pasar a la tercera pregunta que trata de;
Marketing Digital en el marketing digital yo me refiero a lo que son también redes sociales,
paginas web y lo que es el uso de Email en el cual te pregunto; tu ¢.crees que el Marketing
Digital juega un papel importante tanto para la captacion de estudiantes en la carrera de

medicina en la Universidad de las fuerzas armadas ESPE?



74

Cristopher Garces: Definitivamente porque cuando justo cuando nosotros
estabamos iniciando, no conociamos 6sea no , habia conocimiento que la ESPE habia
abierto solo era los que estaban ahi no, pero cuando por ejemplo el primer semestre a
finales se realiz6 una carrera sobre la diabetes y se comenz6 a publicitar en todos lados y
recién se comenzé a entender que ya habia medicina en la ESPE , entonces ya por ejemplo
actualmente ya muchas personas le ven como otra opcidbn mas porque como gue no se
sabia si mismo o no pero ya es completamente oficial siento que como que si visibiliza mas
entonces atrae mas a las personas

Diego Delgado: Es como que ustedes le dieron apertura a una nueva carrera
practicamente.

Cristopher Garces: Exactamente

Diego Delgado: ¢Listo gracias, me imagino que ta también para chequear que
malla te va a tocar o que malla te tocaria que informacién relevante sobre la informacion
sobre la carrera de medicina en la pagina de la universidad viste o no habia?

Cristopher Garces: No !! si habia si hubo la malla y todo la malla completa yo decia
sera gque esta la malla como es nueva, si estaba, estaba toda la informacion quien era el
director de carrera, estaba también la malla y tenia todas las materias que se suponia que
ibamos a ver , estaba todo completo y por la malla también fue un determinante completo
para yo decidirme porque habian materias que yo nunca habia yo dije que ,enserio me van
a dar 6sea por ejemplo medicina tactica ,medicina aeroespacial , esas cosas como que
llaman la atencién y dices eso me gusto esta interesante aparte también por el enfoque
porque no se si sepas pero la carrera de medicina de la ESPE tiene un enfoque distinto a
las demas carrera de otras universidades, tiene un enfoque militar pero también tiene un
enfoque integral 6sea vemos ,no vemos toda anatomia, toda embriologia si no vemos por
sistemas O6sea vemos este sistema la embriologia la anatomia , la histologia es como que
vamos concatenando los temas y vamos relacionandolos entre materias entonces como

gue mucho mas sencillo entender todo e integrar los conocimientos
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Diego Delgado: ¢Osea practicamente esta carrera se reinvento bastante a
diferencia de las otras universidades me estas diciendo?

Cristopher Garces: Exacto

Diego Delgado: Ok

Diego Delgado: ¢Vamos a la quinta pregunta crees que es importantes
reestructurar la pagina de la Universidad de las Fuerzas Armadas para implementar mas
informacién sobre la carrera de medicina crees que algo le falto de informacién?

Cristopher Garces: Bueno en si de la carrear de medicina yo le vi que estaba toda
la informacion obviamente como era carrea nueva no estaba todavia por ejemplo, cuando
recién no estaban los profesores en si el equipo docente por que se estaba afiadiendo no
pero de ahi en realidad a mi me parecié que estaba la informacién necesaria yo creo que si,
creo que estaba toda la informacién, de ahi lo que es el proceso de nivelacion como
medicina siempre es aparte nivelacion fue complejo, hicieron un grupo donde pudieron ahi
informarnos no tienen que matricularse ya nosotros les vamos a poner asi estas fechas
,entonces como que nos daban todas las pautas pero si no habia esa guia yo creo que
estabamos perdidos entonces como que poner mas delimitado por que creo que hasta
ahora no estoy seguro nivelacion sigue diciendo hay que dar una prueba que ni sé que ni se
cuanto, era como confuso eran falsas noticias entonces no sabiamos que mismo seguir.

Diego Delgado: Tu si has de conocer sobre los chats bots verdad lo que es un chat
bot

Cristopher Garces: Si, ¢ el telegrama?

Diego Delgado: Mas o menos parecido

Cristopher Garces: Algo asi

Diego Delgado: Como el chat Bot de WhatsApp ok; ¢ A ti te interesaria que digamos
se implante un chat Bot para que les de mayor informacién sobre lo que seria nivelacion y

asi?
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Cristopher Garces: Definitivamente yo creo que seria buenisimo, ésea que literal,
sea la informacion por ejemplo si alguien necesita preguntar cuando son las matriculas o
hay que matricularse o que quieres escoger lo que sea como que te diga ah para esa
carreras esta pasando esto o cualquier cosa o alguna novedad, porque siempre es
importante mantenerse informado yo creo que seria una herramienta fundamental y full
necesaria por que como estudiantes de medicina a veces se nos pasa todo estamos
volando en el espacio, toca estar pendientes también de eso y tener la informacién concreta
YO creo que seria una ventaja ful importante .

Diego Delgado: Site entiendo por qué nosotros también es como que tratamos de
averiguar informacion, pero no la tenemos, creo que en todas las carreras pasa €so y por
eso la siguiente pregunta es; que red social le gustaria que se implemente més informacién
sobre la oferta académica de la carrera de medicina.

Cristopher Garces: Yo creo que actualmente la red social que mas se utiliza es
Instagram creo que Instagram si seria bueno, pero de hecho nuestra carrera ya no esta
creo esa pagina teniamos una pagina en Instagram de laboratorio de simulacién y se subian
fotografias de laboratorio de simulacién, pero creo que ya se elimin6 esa cuenta no sé por
gué ocurrid, pero si, subiamos eso entonces seria bueno realizar como una pagina de la
facultad de medicina de la ESPE o0 alguna cosa, o también de diferentes facultades como
para tener toda esta informacién ahi porque Instagram es como que la mas cotizada y la
mas utilizada.

Diego Delgado: Creo que le veo a Instagram mas formal, mas formal que a
Facebook.

Cristopher Garces: Si yo también definitivamente, si mas formal es Instagram,
Facebook es como que no se amigos, mas informal definitivamente.

Diego Delgado: Mas informal se volvio Facebook, Listo, veras la siguiente pregunta
es; ¢ Crees que el manejo del contenido digital es atractivo para los estudiantes de la

carrera de medicina? ¢ Crees que digamos a lo que me refiero de contenido digital es
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digamos a las infografias a los videos en donde te especifiquen como es la carrera en
donde las fotografias como te muestren son los laboratorios, para que digamos tu como
entraste a la carrera de medicina en previo a viso a lo que recién vas a ingresar veas y
digas a no la ESPE tiene unos laboratorios mas bonitos, crees que eso es mas importante
gue te pongamos como contenidos de la carrera antes de ingresar?

Cristopher Garces:: Obviamente, Osea creo que todo cuando uno entra a la
carrera de medicina lo primero que ve son las instalaciones los laboratorios uno ahi practica
y va practicar por siempre y para siempre entonces ese como que también era como que un
factor entonces yo por ejemplo cuando entre no habia esa informacién yo entre a ciegas yo
si dije aqui voy a entre en esta parte a ciegas , pero si me quede sorprendido por que dije
bendiciones si esta super bien ,entonces si como que se mostrara o se reflejara todo lo que
tenemos creo que seria como que se abre la apertura a tener como que mas personas
interesadas en ingresar y como que se resuelven muchas dudas de inicio y creo que si es
super importante tener estos materiales super didacticos donde se delimiten toda esta
informacion .

Diego Delgado: Y tu que tienes ya la experiencia, ya llevas dos semestres que tal le
ves los laboratorios de medicina.

Cristopher Garces: Yo sinceramente yo los veo muy bien, es como que digo recién
iniciamos y ya tenemos full cosas, tenemos unas pantallas digitales una mesa anatémica es
digital enorme, tenemos dos mufiecos que tenian varias funciones para practicar, también
tenemos algunos fantomas tenemos diferentes maquetas de diferentes cosas que hasta
ahora yo digo y también tendremos esto , es como que cada vez es mas y de hecho estan
haciendo mas cosas y mas cosas mas plataformas también que estan queriendo
incrementar, mas proyectos que nos estan diciendo que quieren implementar es como que
de algn modo u otro existe proyeccion ésea no es que este casi nada solo con ver el inicio
ya se puede identificar que puede estar a futuro y es como que si te sientes resguardado a

partir de esa parte .
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Diego Delgado: Créeme que he visto en un tick tock vi esa pantalla, que ta me
dices que es grande en donde ahi se mostraba lo que es la estructura del cerebro y la
verdad es que me quede impresionado por que se ve que desde el inicio lo han tomado muy
enserio lo han dotado de herramientas muy importantes para su carrera y se ve que a futuro
va a ser mucho mejor.

Cristopher Garces: Si definitivamente rumores dicen que quieren hacer un hospital,
un hospital y ahi vamos hacer todo, hay rumores no se esperemos que todo se dé.

Diego Delgado: Y algo les han dicho a ustedes la vinculacién que tiene la carrera
de medicina con el hospital militar

Cristopher Garces: Claro si de hecho yo en primer semestre bueno no en primero
en las vacaciones entre primer semestre y segundo, tuvimos un actividad de investigacion
opcional , en la cual se trataba de realizar pruebas COVID répidas para determinar la
efectividad de las vacunas en si y lo que hicimos fue irnos a diferentes puntos a mi me toco
ir al hospital militar y fuimos como dos semanas estuvimos en el hospital militar de arriba
para abajo haciendo pruebas de un lado para el otro ,entonces ya existe la conexién y de
hecho no solo con el hospital militar, con ochenta hospitales de las Fuerzas Armadas ,algo
asi nos comentaron entonces si existe la vinculacion si es real y como gue ya esta bien
delimitada lo importantes es como que ya nos estan haciendo desde principio tener ese
contacto con el paciente que es importantisimo entonces de algin modo u otro es super
favorecedor

Diego Delgado: Créeme que eso de lo que me dices que les dan mayor apertura de
gue tener un contacto con el paciente me eh dado cuenta que estd avanzando bastante la
ESPE, entonces lo que queria peguntarte entonces, va de la mano lo teérico que te dan con
lo practico o es mas tedrico que practico.

Cristopher Garces: No. va de la mano de hecho creo que tenemos, 6sea si va de
la mano completamente pero lo practico si prima si y practico como tenemos una mala

concepcion de practico pensamos que practico es hacer y practico también se refiere a
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casos clinicos por ejemplo pasar estos conocimientos que uno aprende de un libro a
ponerlos en la realidad nosotros pasamos viendo casos clinicos todo el tiempo , casos
clinicos, practicas 6sea por ejemplo sacar sangre ,signos vitales ,comunicacion con el
paciente todo el primer semestre nosotros tuvimos comunicaciéon en salud ,comunicacion
con la salud ,técnicas de comunicacién, entonces es como que y haciamos casos entonces
gue pasa si el paciente se pone a llorar ,como vas actuar en ese momento o que ocurre Si
en algin momento el paciente te quiere seducir ,porgue hay veces que pasa eso entonces
tu tienes que a partir de todo lo que te dan en teoria de que hay esta técnica y esta técnica
gue vas hacer, es como que ese punto es importantisimo y si se pone enfoque en eso .

Diego Delgado: Listo Cris, vamos a pasar a la antepenultima pregunta que nos dice
gue temas te gustaria a ti que contenga la pagina de la ESPE sobre tu carrera, claro que
digamos si es que existiera la pagina porque sabemos que todavia no existe.

Cristopher Garces: Yo creo que por ejemplo especifiguen que es enfoque militar
porgue no todo el mundo tiene esta intencién de seguir esto que se enfoque eso, que se
enfoque también las diferentes materias y también que es lo que destaca de la carrera por
gue si una va a decir que vamos a seguir medicina todas las universidades van a decir en
general que se siga medicina, pero lo mas importante es decir que es lo que nos hace
innovadores que es lo que nos destaca como universidad entonces poner que tenemos tal
cosa tal vinculacion o tenemos una apertura de pacientes desde el inicio todas esas cositas
ponerlas ahi y también delimitar cosas interesantes sobre la carrera y yo creo que algo que
también serviria mucho es testimonios de los estudiantes 6sea que los propios estudiantes
den su experiencia ,hablen de cédmo se sienten porque creo que ahi es donde se llega mas
y como que hay una conexién y pueden decir ah creo que si le creo entonces todos esos
factores como que importan .

Diego Delgado: Como sabemos decir en nuestra carrera el mejor Marketing son tus
propios clientes, 6sea ustedes serian el mejor Marketing serian ustedes los estudiantes,

vamos a terminar a pesar de que ya en todas las preguntas que te he realizado ya me has
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dicho practicamente tu opinidén sobre la carrera, pero ya para terminar lo que es esta
entrevista, te voy a preguntar; cual es tu opinién sobre la Carrera de Medicina de las
Fuerzas Armadas ESPE.

Cristopher Garces: Yo creo que a mi me parece una carrera donde la innovacién
estd presente y eso me gusta mucho porque seguir con lo mismo, las mismas técnicas de
estudio, las mismas formas de ensefiar como que a uno le pueden abrumar pero aqui no,
aqui te sientes acogido también ésea el ambiente es super bueno los profesores entienden
las cosas y los doctores también estan como que siempre apoyandote , 6sea ellos se
enfocan en que tu aprendas que es lo mas importante entonces a partir de eso también que
te hagan entender que el ser humano necesita doctores, que sean empaticos que entienda
gue estén ahi presentes y que no solo sean superficiales como a veces podemos encontrar
actualmente ,eso te hace entender la esencia de la carrera de medicina y como se estan
enfocando en la ESPE ,entonces a partir de eso yo creo que me siento super tranquilo y
orgulloso de formar parte de la carrera .

Diego Delgado: Topaste un tema super importante que la verdad no lo aborde
antes que es el tema de los profesores, ¢ qué tal esa experiencia con los profesores de
medicina es capacitada, tienen paciencia en ensefiar que me puedes decir sobre ellos?

Cristopher Garces: Definitivamente uno cuando piensa en universidad piensa y los
profesores son enojados bravos y si son exigentes desde el principio te dicen que tenemos
gue hacer esto que estas entrando a un habito, entonces ya es un estilo de vida como que
ya te ponen debes entender ya te ponen el escenario ,pero a la vez te entiende a ti, 6sea te
entiende como persona y lo que gusta mucho es que tienen unas ganas impresionantes de
gue tu aprendas, llegan con vamos hacer esto vamos hacer esta actividad ,se nota muy
claramente la preparacion que ellos también ponen de su parte y las ganas que tiene de
gue esta carrera por que todos en conjunto todos los doctores estan ahi ,haciendo para que

la carrear evolucione y de que son capacitados son bastante, 0sea si especializados tienen
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ya su experiencia, también a partir de esa experiencia nos cuentan como podriamos actuar
en diferentes situaciones entonces es como que existe ese respaldo que importa .

Diego Delgado: Listo Cris la verdad es que nos has dejado satisfechos con todas
las respuestas que nos has dado, aqui también se encuentra mi compariera que te conté
estamos realizando el tema de tesis, el tema de tesis de nosotros se trata del Marketing
Digital en la carrera de medicina, como sabes recién se incorpord entonces quisiera saber si
no se si mi compariera Mishell quiere realizar alguna pregunta o ahi esta bien.

Mishell Chamorro: Hola Cris como este mucho gusto yo tengo una pregunta para ti
como tu piensas o crees que en este caso el Marketing Digital apoya a lo que es la unidad
de medicina en lo que es la Universidad de las Fuerzas Armadas como crees tl que podria
aportar en este caso.

Cristopher Garces: Yo creo que de alguna u otra forma este Marketing va hacer
como que a traer a mas estudiantes y que se incorporen a la carrera por que cada vez
vamos a ir creciendo mas ,entonces que se incorporen que se interesen por estar dentro de
la carrera de medicina en la ESPE y también para que sientan un alivio de decir ,tenemos
este tipo de universidad donde dan esta alternativa donde dan estas propuestas diferentes,
me gusta entonces como que de algin modo u otro si a mi me hubieran puesto recién si me
hubiera graduado recién ya a la ESPE yo hubiera dicho ya vamos directo pero no se
demor6 un poco mas entonces se complicd, pero de algin modo u otro con esta promocion,
dar a voz a esta carrera creo que es importantisimo porque vamos iniciando y seguiremos
hasta cumplir no sé cuantos afios de promociones esperemos que si .

Mishell Chamorro: Td me hablaste en un inicio de innovacién, entonces como
crees que en este caso el Marketing Digital va aplicar algo con lo que es el tema de
medicina siendo Ecuador, se podria decir un poco pobre en el tema de innovacion en lo que
es la carrera tu qué crees que deberian aportar con el tema de innovacion.

Cristopher Garces: Definitivamente es la investigacion de hecho es muy

interesante porque la investigacion en si, se supone que en las carreras en otros lados se
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da al altimo, en los Ultimos semestres pero a nosotros ya nos estan dando, nos estan dando
estadistica un programa de investigacion, nos estan dando cosas ya que afiancen el
conocimiento de la investigacion ya hicimos articulos de revision y de hecho estamos por
hacer de una material al final un trabajo investigativo , es como que tienen ese punto y
priorizan lo que es busca este tema pero qué crees y puedes encontrar algo mas, 6sea que
relacion hay entre esto y esto, entonces como que nos dan esta apertura nueva, 6sea has
otras cosas busca este lado parece raro este tema pero puede que sea super interesante de
hecho tuvimos justo esta semana el dia Lunes, unas ponencias y algunos doctores de
nuestra carrera dieron unos temas que yo decia Dios mio yo quisiera exponer esos temas
super interesantes es como que te incentivan a seguir descubriendo cosas que parecen
locas pero son reales y se necesitan estudiar y también para dejar una huella que es lo
importantes ,por que como mismo dices el Ecuador en investigacion es muy bajito no ha
entendido el potencial que tiene por qué de que tiene potencial tiene potencial y podemos
hacer maravillas pero nos faltan herramientas recursos y eso es lo que nos estan
inculcando que nosotros debemos hacerlo con total libertad para salir haciendo cosas
increibles.

Mishell: Listo, y en el caso de que nosotros vamos aplicar un plan de Marketing en
lo que es la Carrera de Medicina a ti en que te gustaria que se enfoque este plan
literalmente en lo que es la medicina en general o especificamente en alguna de las ramas.

Cristopher Garces: Yo creo que en medicina general y como en cualquier carrera
como en toda universidad si vamos a presentar una carrera especifica debemos delimitar
gue es lo que nosotros vamos a dar, 0sea que es lo que nosotros vamos a ofrecer entonces
yo creeria por ejemplo en la malla curricular, 6sea como que yo creo que la malla de
medicina uno ve esa malla y dice que esto te van a dar enserio, ya le comente a Diego que
en una materia por ejemplo nos van a dar medicina aeroespacial o medicina tactica
entonces es como que cosas que son super distintas que yo no he visto en ningun otro lado

,entonces como delimitar esas cosas para que la gente se interese y diga ve esto nos van a
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dar y que interesante a ver que tal esta entonces como que no solo generalizar en lo que
es medicina sino que también puntualizar en que es lo que se va a ver ,que es lo que
tenemos los planes a futuro que es lo que esperamos y también como lo estabamos
conversando enfocar también a la experiencia de los estudiantes.

Mishell Chamorro: Listo y para concluir ya esta entrevista ta que crees que le hace
falta en si a la carrera en lo que es tecnologia en lo que es también en Marketing Digital en
publicidad en promocion de la oferta en este caso académica para que todos los
estudiantes o bachilleres en este caso sepan que la Universidad de las Fuerzas Armadas
esta promocionando esté ofertando la carrera de medicina.

Cristopher Garces: Yo creo que como estamos iniciando ésea vamos poco a poco
pero en si tecnologia ,sobre los recursos y eso es bastante interesante como ya existe ,si
existe varias cosas como por ejemplo los laboratorios los equipos que tenemos y también lo
gue a futuro se esta queriendo realizar entonces yo creo que por esa parte obviamente falta
por hacer tenemos que seguir haciendo mas y mas pero por esa parte vamos en paso firme
,de ahi lo que es Marketing y promocionar esta carrera definitivamente 6sea podriamos
como comentaba nosotros teniamos un Instagram, se subian fotografias de los estudiantes
haciendo practicas en tal lado que estabamos haciendo una ponencia que estabamos
haciendo una cosa , es como que nos poniamos ya el foco yo creo que eso es
importantisimo que estamos haciendo ésea que es lo que vamos hacer y también creo que
rebasar con publicidad y que aqui estamos haciendo tal cosa y que vamos hacer tal cosa y
también dar la apertura también a los estudiantes que vayan hacer tal actividad como que
ya nos ponen en la mira para que la gente se vaya acercando.

Mishell Chamorro: Una consulta Cristopher tu como te enteraste de la carrera.

Cristopher Garces: Unos compafieros que también estaban dentro del proceso me
comentaron supiste que la ESPE abri6 medicina y me meti a la pagina y ahi estaba Espe

Medicina, la malla me meti a las postulaciones y definitivamente ahi estaba entonces yo dije
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bueno, fue una decisién directa obviamente revisando todos los factores de la malla que ahi
me convencio totalmente fue que yo decidi ingresar a la ESPE.

Diego Delgado: Cris analizando tu malla ta ¢ tienes diez semestres verdad?

Cristopher Garces: Si no me equivoco si 'y uno de internado.

Diego Delgado: Respecto a eso normalmente en todas las carreras de la Espe son
ocho semestres que piensas con respecto a que son dos semestres mas no se si en
algunas universidades otros comparieros que siguen medicina te han dicho no aca es
menos que piensas sobre eso.

Cristopher Garces: Pues en realidad la ESPE tiene mas pequefio, porque en las
otras carreras son doce si no me equivoco , saben ser doce sinceramente uno cuando entra
a medicina uno ya se mentaliza y dice es largo para que voy a decir que es cortito no me
voy a demorar es largo entonces un semestre mas un semestre menos de algtin modo u
otro lo que importa en si es como que generar este conocimiento y que terminemos la
carrera con todas las bases posibles y que estemos listos y dispuestos para realizar un
trabajo eficiente, entonces en mi caso personal no es que me afecte mucho esta extension
de los dos semestres pero yo creo que en si para mi creo que en realidad te asegura es
como que dices si, si entienden que en medicina se necesita esta amplitud porque son
muchos contenidos son muchas cosas entonces se necesita esta amplitud para poder tomar
todo con control y aparte porque nosotros al tltimo tenemos que hacer una investigacion
entonces un semestre es solo dedicado a investigacién entonces es como que todas esas
cositas como que ya vas entendiendo y vas diciendo con razén hay otro semestre yo creo
gue esa es la razén.

Diego Delgado: Listo Cris, creo que ahi ya hemos solventado todas las preguntas
con mi compafiera la verdad es que te agradezco mucho por tu disposicién por formar parte
de esto de la tesis que es tanto mia como de mi compafera, créeme que talvez ya después
nos hemos de estar comunicando contigo porque hemos de necesitar mas informacion,

espero que por favor nos proporciones de informacion como ta sabes una carrera nueva
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gue recién se dio apertura en la Universidad y quien mas que tu para ayudarnos si eso
gueria agradecerte y muchas gracias por esta entrevista .

Cristopher Garces: Perfecto muchisimas gracias y para las que necesiten yo aqui
estoy apoyando, yo también se como es estar haciendo estas actividades entonces apoyo
es lo que se necesita en estos momentos, entonces ahi yo estoy dispuesto para lo que
salga.

Mishell Chamorro: Muchisimas gracias Cris por tu tiempo y también por ayudarnos
con esta entrevista te agradecemos mucho tu tiempo y esperamos que en realidad te vaya
super bien lo que es en la carrera y si en algin momento necesitas de nuestro apoyo pues

con mucho gusto te aportaremos en lo que se pueda.

Perfil de experto externo |
e Nombre: Dr. Juan Fernando lturralde
e Cargo: Publicista magister en Administracion de empresas experto en marketing

Digital Inbound marketing.

Diego Delgado: Para dar paso a la primera entrevista con el experto, nos
encontramos con Juan Fernando lturralde lo que es publicista magister en Administracion
de empresas experto en marketing Digital Inbound marketing.

Diego Delgado: Como primera pregunta ¢ Que piensa sobre la incorporacion de la
carrera de Medicina dentro de la oferta académica en la Universidad de las Fuerzas
Armadas ESPE?

Juan Fernando Iturralde: Siempre he pensado que mientras mas opciones tenga
una persona en diferentes establecimientos ya sea en institutos o en universidades siempre
es mejor porque mientras mas oferta haya existe mas competencia, hablando en términos
de marketing de la carrera de Medicina en la ESPE es como entrar como un producto nuevo
en un mercado ya existente y cuando pasa eso tu tienes que buscar elementos

diferenciadores y creo que la ESPE en el tema de educacion Publica tiene elementos
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diferenciadores muy potentes frente a la competencia entre eso puede una organizacion de
la Universidad, no hay duda que la Universidad tiene una organizacion no se parece en
nada porque con la Universidad Central donde tienen una gran facultad de medicina o a
otras universidades como la Catdlica etc. Pienso que eso es un elemento diferencial donde
la ESPE y yo no dudo6 que a mediano y largo plazo la carrera de Medicina en la ESPE va a
tener mucho éxito mucho suceso y todo depende también de los profesionales con los
cuales cuentes para impartir la materia y es una Universidad con caracter militar y siempre
han existido buenos médicos militares de hecho una gran institucion que por afos fue una
gran institucién mientras se tenia los recursos todo eso y era el mejor hospital del Ecuador
sin duda era el hospital Militar cualquier persona Civil que queria avanzar en la medicina y
todo eso era su norte su objetivo, su gran objetivo era trabajar en el hospital Militar, hasta
ahora sigue siendo una institucién importante pero tuvo una época muy grande y yo pienso
gue ademas esta situacién de abrir una carrera de Medicina ya va a tener muchas
implicaciones en mucho crecimiento de hospitales, no tengo duda que la ESPE va a llegar a
ser la mejor escuela de medicina del pais sin duda alguna.

Diego Delgado: ¢ Para continuar con la siguiente pregunta como cree usted que
influye el marketing Digital para la captacion de nuevos estudiantes en la carrera de
medicina?

Juan Fernando Iturralde: Por supuesto que influye muchisimo porque toda la gente
se ha vuelto Digital todos nos hemos vuelto jévenes viejos nos hemos vuelto
hiperconectados es decir pasamos hiper conectados con la pandemia mucho mas pero
desde antes estamos hiper conectados es decir casi todas nuestras acciones tienen que ver
con el Internet si te poner a ver cuanto tiempo pasas en las redes sociales, mucha gente
esta haciendo una gestion mientras esta viendo redes sociales es impresionante entonces
si quieres hacer una captacion grande hay Estrategias para eso el problema es que las
mismas Universidad no saben hacer eso, no es cuestién de poner un anuncio en el

Facebook o en Twitter hay que hacer todo un trabajo con la red Digital donde todo lleve a
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una pagina web, si no genera trafico una pagina web donde puedas constar toda la carga
informativa que necesita una persona que quiere estudiar si no haces eso y solo tienes la
pagina web ahi lanzada, ahi en el aire nadie va a llegar porque no tienes canales por donde
llegar. Pero si haces una muy buena campaiia por redes sociales en los directorios de
Google le das gusto al algoritmo del Google que de eso se trata, para que arranques en el
mas grande buscador de todos los tiempos que es el Google, claro que yo sé que hay otros
buscadores, pero el 99% de la gente va al Google, ¢,si? Entonces eso es lo que hay que
captar y posicionarse en la web porque si estas en la segunda pagina hay un dicho que dice
"Donde puedo esconder algo para que nadie lo encuentre en la segunda pagina de Google.

En la segunda pagina de Google nadie Lee absolutamente, a menos que estés
buscando cosas rarisimas en el porno que ya sale en la tercera o cuarta pagina, pero nadie
Lee la segunda pagina de Google sino hay maneras. Los buscadores tienen algoritmos
entonces uno tiene que aprender a darle gusto a ese algoritmo para ranquearse, en la
primera pagina y eso hay anuncios pagos, si no quieres anuncios pagos entonces tienes
gue hacer una campafia de marketing de contenidos en diferentes blogs en diferentes redes
sociales y todo eso genere trafico.

Diego Delgado: Usted nos habla que generemos tréafico para la pagina web que no
s6lo esta estatica ahi por estar.

Juan Fernando lturralde: jExacto! La pagina web sigue una Estrategia por afuera
de esa péagina web sin blogs que hablen de tu pagina web que hablen de la facultad
digamos de medicina de tu Universidad sin redes sociales que cuenten con la direccion de
la web de tus redes de tu Universidad y particularmente de esa carrera, ¢si? Si no tienes
€s0, no generas contenido interesante todo eso. Nadie va a ir por si solo a buscar. Mucha
gente dice yo quiero entrar a tal Universidad, entonces la gente no es que va y ve todas la
Universidades, pero la cosa es que lleguen directo al &rea de Medicina de la Universidad.

Entonces te pones a buscar tienes muchas carreras un montén de cosas y ahi se

pierde el tiempo, hasta eso ya abriste otra pestafia con otra Universidad y ya esta.
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¢Entonces hay que aprender a darle contenido, 6sea las carreras Universitarias también
tienen competencia durisima hay gente que a muchisima gente le da lo mismo estar en una
Universidad publica digamos que sin costo que en una Universidad que tenga un costo no
muy exagerado pero que lo tenga si? Da lo mismo entonces yo pienso que si no se hace
una gran Estrategia para esto te sirve muchisimo el marketing de contenidos, tienen a los
estudiantes créense un blog 6seo porque nadie dice eso y en el blog hagan articulos sobre
medicina temas sobre salud temas nuevos y eso le anexan con la direccion web de la
carrera de Medicina de la ESPE, ya tienen los alumnos hay recursos para hacer eso y
entonces el algoritmo de eso raquea bien.

Diego Delgado: se da cuenta Ingeniero gue nosotros hasta pasamos mas en lo que
son las redes sociales y todo lo captamos desde ahi mas que lo que es en lo que nos
mandan a nosotros por lo que es el correo electronico de la ESPE 6sea mas revisamos lo
gue es una red social que el correo electrénico.

Juan Fernando lturralde: jClaro! ¢ Fijate que ahorita tl vas no?, te bajas en
Cumbaya y te encuentras en plena curva antes de entrar al puente de Machangara hay una
valla publicitaria de la San Francisco que dice Matriculas abiertas y hay un montén de
informacion asi, ¢vos crees que alguien ve eso? ¢ En serio? ¢ Has visto alguna vez esa
valla? Cuantas veces has bajado a Cumbaya y nunca has visto esa valla y eres estudiante,
bueno existe esa valla y te ponen doce mil puntos de informacién ahi en la misma valla, si te
pones a leer eso te caes al Machangara y eso pasa. Entonces creo que para la captacion
de estudiantes en la actualidad el marketing tradicional no sirve para nada.

Diego Delgado: Eso mismo queria hacerle la siguiente pregunta ¢ Cree que es
buena opcidn utilizar e-mail marketing para informar? Ya que es un medio tradicional

Juan Fernando Iturralde: Si, pero el e-mail marketing no es efectivo cuando coges
un directorio de personas que ni saben quién eres y les mandas un correo y ese es un gran
error decir bueno vamos a mandar un correo masivo a todas estas personas, esas personas

ya tienen que estar Interesadas en la Universidad para que tu les puedas mandar un mail
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directo y que ese malil directo sea efectivo porque ya esta interesado. Hay una ley en el
marketing que te dice que mas vale estar primero en la mente que en la percha de
supermercado si no estas posicionado en la mente de una persona que le llega un mail de
una institucion que no se esperaba no va a ser efectivo para que eso sea efectivo la gente
ya debe tener un posicionamiento en este caso sobre la Facultad o la carrera de Medicina
de la ESPE. Si no tienen ese conocimiento, si no tienen ese interés, entonces, como haces
para determinar quién tiene interés o no en eso y eso es lo que hacen algunas marcas por
ejemplo tu estas averiguando algo y te empieza a llegar publicidad de lo que estabas
buscando un dia antes es porque has visitado las paginas web y en las paginas web existe
una especie de algo asi como una especie de un pequefio CRM donde te dice desde donde
le estas escribiendo, que intereses tienes, que otras busquedas has hecho etc. Puedes
tener esa informacion en tu pagina web por eso es importante que haya trafico en la pagina
web con esa informacion ya puedes mandar un mail directo porgue sabes que esa persona
ya estuvo en tu pagina y cuanto tiempo, si no haces eso es esperar a ver quién cae por la
ESPE y se inscribe dsea te das cuenta para inscribir gente en una facultad de Medicina
tienes que tener muchisima gente que justifique sostener el gasto en mi equipo, entonces si
no haces eso no te va a dar resultado.

Diego Delgado: ¢ Cree que es necesario implementar la herramienta de Chatbot
para responder inquietudes a los postulantes?

Juan Fernando lturralde: pero por supuesto porque ahora todo est4 hecho en
funcién de crear valor en el cliente en el interesado creas valor es decir tl tienes la carrera
de Medicina pero tienes que ser mucho mas que eso, tienes que ser una institucion que se
preocupa por tus cuestiones es decir, si no hay una persona 24h contestando temas ahi
simplemente no le estas dando valor al cliente y el cliente siente eso, entonces, crear y
generar el valor al cliente es actualmente la formula del éxito para cualquier empresa que se

dice facil pero para llegar a eso necesitas implementar todas las cosas de las que estaban
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hablando porque tienes la capacidad de interactuar directamente con el cliente y eso lo
tienes que hacer dos mil veces al dia.

Diego Delgado: claro es el marketing directo se trata de fidelizar al cliente.

Juan Fernando lturralde: es asi como funcionan las cosas ahora, de otra forma no
funcionan ya no te sirve poner un aviso en el periédico no te sirve poner un comercial en la
television no te sirve de nada porque la gente pasa el 90% de su tiempo relacionado con la
comunicacion que se da alrededor de todos los canales de comunicacion y medios es el
90% del tiempo es de eso es en las redes sociales si no, es mas.

Diego Delgado: Ingeniero, ¢ Usted cree que deberia utilizar la pagina de la carrera
de Medicina como la principal landing page 6sea la pagina de aterrizaje?

Juan Fernando lturralde: Exacto, es que hay un tema tienes toda la informacion la
informacidn gruesa la tienes que tener en tu pagina web pero las cuestiones de
inscripciones, matriculas y cuestiones asi que se hagan digitales examenes de ingreso, todo
lo que quieras eso tienes que llevarle a una landing page porque si no tu web empieza a
pesar demasiado y cuando una pagina es muy pesada se demora en abrir y la gente no
aguanta ni cuatro segundos ese es el promedio cuando la gente ve que no se le abre en
cuatro segundos ya abrid otra pestafia y ya puso otra direccion si se le abrié mas rapido ahi
se queda. Entonces las landing page como ta dices son importantisimos son extensiones
gue tenemos fuera de nuestra pagina web pero que sin embargo digitalmente estan
conectadas por debajo, ahi te pueden hacer las peticiones, preguntas ahi viene el tema de
matriculas, averiguaciones y todo eso.

Diego Delgado: ¢Ingeniero una landing page puede ser una red social del &rea de
Medicina?

Juan Fernando lturralde: Por supuesto que podria ser, puedes utilizar una red
social como una landing page, pero eso tiene un problema. Le sacas de tu pagina web que
es el destino final, de conversion ese estara en tu pagina web ahi le pones tu direccion de

Facebook de Instagram y le esta sacando de tu pagina web, hay que tener cuidado con los
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videos que hacen que te quedes en tu pagina web, pero has visto que al final de los videos
salen propagandas de otros videos con tematica similar, le pones a ese y ya te saliste hay
gue tener cuidado con eso. Una pagina web que funciones como landing page aunque no
es funcionaria por ejemplo el Instagram el Facebook de la institucion pero te esta sacando
de tu pagina, te esta sacando de la web y lo que tienes que hacer es permanecer en la web
porgue ahi es donde tu sacas informacion y ahi generas esto que se llama Bayer Persona
gue se dice rapido pero es mas importante que nada tener definido a que segmento te estas
dirigiendo, eso es toda la Estrategia entonces en funcién de esto que he dicho ahora es
como se debe hacer todas las estrategias de marketing Digital tienen que englobar todos
estos aspectos que hemos estado conversando contigo.

Diego Delgado: ¢ Usted como especialista que recomienda para captar estudiantes
para la Unidad de Medicina de las Fuerzas Armadas ESPE?

Juan Fernando Iturralde: primero tener clarisimo a que segmento va a ser. Nada
de esto puedes hacer si tu si la segmentacion que tl haces es errénea, entonces, quieres
una segmentacion y a esa segmentacion sabiendo exactamente de esta gente que
intereses tiene en comun las personas pueden ser muy distintas fijate que una carrera de
Medicina en nuestro medio no es para gente de un nivel econémico que la institucién sea
publica, no necesariamente es que la gente vaya de un nivel econémico de gente que no
pueda o tenga dificultades de pagar una universidad, no es asi de hecho en la central nunca
ha sido asi, es decir, es especial la Facultad de medicina por ejemplo la central tienes gente
de todo nivel econémico estudiando ahi ya ese es un fenémeno que también lo va a tener la
ESPE pero entonces que, tienes que buscar gente de la segmentacion que por asuntos
Econdmicos no lo puedes hacer una segmentacion de hogares con ciertos ingresos
economicos no lo puedes hacer porque esta de todo ahi entonces tienes que buscar lo que
yo llamo el Estado de necesidad, gente que no importa cuél sea su condicién econémica,
gue no importa cudl sea su ubicacidn geografica, que no importa su edad o su género pero

tienen un Estado de necesidad similar que se llama " Quiero estudiar medicina" Entonces
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eso es lo que tiene que tener muy claro la Universidad y hacer una segmentacion perfecta
en ese sentido y te garantizaria el éxito.

Diego Delgado: Listo ingeniero como Ultima intervencién ¢ usted piensa que la
Universidad no trata de salir de su zona de confort y de dejar lo tradicional por innovar?

Juan Fernando Iturralde: Yo creo que la Universidad se preocupa muchisimo del
asunto lo que pasa es que hoy por hoy si tu te fijas obtener un buen posicionamiento web a
todo nivel en el Ecuador no es tan dificil como otros paises porque no todo el mundo hace
estas cosas, la gente dice si Estrategia Digital si sacé en Facebook en Instagram pero eso
no es, pero un trabajo bien hecho con gente profesional que sepa de este asunto con gente
gue este en todos estos aspectos y te hagan un programa de Estrategia Digital asi que
tenga que ser hecho de una manera perfecta, eso no encuentras facil aqui, no encuentras
profesionales que sepan hacer eso de una manera eficiente hay todavia mucho
desconocimiento sobre ese tema y mas aqui en Ecuador entonces simplemente le encarga
a un pasante que maneje la pagina web a mi me estar encargando que maneje el micro sitio
de mercadotecnia y no puedo hacer mucho pongo la informacion y que mas hago, esperar

gue alguien pase por ahi.
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Desarrollo Metodolégico

Disefio y tipos de investigacion

El estudio que se va a realizar es descriptivo y analitico ya que ayuda a analizar
como se ven los fendmenos, sus componentes y como aparecen. Esto se debe a que la
medicion de uno o mas atributos puede explicar en detalle el fenémeno de investigacion. La
investigacion descriptiva consiste en la caracterizacion de un hecho, fenémeno, individuo o
grupo, con el fin de establecer su estructura o comportamiento. Los resultados de este tipo
de investigacién se ubican en un nivel intermedio en cuanto a la profundidad de los
conocimientos se refiere (Sabino, 1992).
Investigacién descriptiva y analitica

De acuerdo al nivel de profundidad, esta investigacion es de tipo descriptiva y
analitica, debido a que nos ayudara a analizar como es y cdmo se manifiesta un fenémeno
y sus componentes. Ya que, nos permitira detallar el fendmeno de estudio a través de la
medicién de uno a mas atributos. Considerando que la investigacién descriptiva posee
como naturaleza la recopilacién de informacién durante la investigacion, la misma que se
obtendra dentro de nuestra investigacion por medio de articulos y aplicacién de encuestas
para su posterior tabulacion. (Hidalgo, 2016)
Tipologia de investigaciéon
Por su finalidad

Se utiliza un tipo de investigacion aplicada, ya que se buscara la aplicacion de los
conocimientos adquiridos, a la vez que se adquieren otros, después de la implementacion
practica basada en la investigacion. Es por ello que con esta investigacion se busca la
generacion de conocimiento a través de la supervision y mantenimiento de las herramientas
digitales, con el objetivo de potenciar la captacion de clientes de la unidad de medicina. Por
medio de esta investigacion se busca la aplicacion de los conocimientos en la practica, para

aplicarlos en provecho de los grupos de interés.
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Por las fuentes de informacién

Las fuentes de investigacion que se aplicara es la documental, ya que la
investigacion se la desarrollara a través de la informacién primaria que segun (Malhotra,
2008) son los datos originados por el investigador con la finalidad especifica de tratar el
problema de investigacion, se los encontrara en libros, papers y tesis. Por su parte, los
datos secundarios segun (Malhotra, 2008), son aquellos datos que incluyen informacién que
se obtuvo de fuentes privadas y gubernamentales, de empresas comerciales de
investigacion de mercados y de bases de datos computarizadas. Por lo tanto, como fuente
secundaria nos basaremos en articulos de revistas, bibliografias, bases de datos, informes
de gestion, fuentes electrénicas situadas en la red, web de instituciones administrativas
tales como el Ministerio de educacion y la Secretaria de Educacion Superior, Ciencia,
Tecnologia e Innovacion (SENESCYT)
Por las unidades de andlisis

El tipo de investigacion de acuerdo al estudio a realizar, se define de campo, ya que
como responsables del proyecto de investigacion se estara en contacto directo, por medio
de la aplicacion de las encuestas, ya que el universo a estudiar corresponde a los
potenciales estudiantes de medicina para la universidad, es por ello que las encuestas que
se aplicara seran a los estudiantes de bachillerato.
Tipo de investigacion

Segun el problema propuesto y los objetivos planteados, el tipo de investigacion que
se realizara, determina un estudio cuantitativo, cualitativo y transversal de acuerdo al
periodo y ocurrencia de los hechos.
Cualitativa

Se considera cualitativa la investigacién debido a que es de naturaleza exploratoria,
basada en pequefias muestras en donde se aplicara técnicas cualitativas como entrevistas

grupales, entrevistas a profundidad, donde segun (Malhotra, 2008) consiste en entrevistas
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personales que exploran en detalle los pensamientos del entrevistado. Ademas, se aplicara
lo conocido como una encuesta piloto, que ayudard al calculo de la muestra de estudio.
Cuantitativa

Se considera cuantitativa la investigacion debido a que segun (Malhotra, 2008), la
investigacion cuantitativa busca cuantificar los datos y, por lo general, aplica algun tipo de
andlisis estadistico. Se aplicara un cuestionario via on-line, en donde se obtendra variedad
de datos para su correspondiente analisis, en donde se procedera a depurar y pasar al
programa de analisis estadistico SPSS, con el objetivo de obtener los diferentes analisis
estadisticos como Univariado, Bivariado y Multivariado.
Transversal

Se considera transversal porque el estudio se realizara en un momento determinado,
como si fuera un corte en el tiempo. Segun (Malhotra, 2008), los disefios transversales
implican obtener una sola vez informacién de cualquier muestra dada de elementos de la
poblacidon. Por lo cual, se adapta a nuestra investigacion, dado que se tomara una Unica vez

la muestra a nuestro universo para su posterior tabulacion y estudio de resultados.

Técnicas de recolecciéon de datos

Por su parte, dentro de la recoleccion de datos cuantitativos se ocupara los instrumentos de:
Cuestionario auto diligenciado

Se realizara una estructura previa de cuestionario, en donde posteriormente sera elaborado
en la herramienta de Google Forms, la encuesta ser& en linea, por lo cual, para su posterior
aplicacién se deberé realizar de manera presencial.

Validacion del instrumento de investigacion

Se realizard la validacion del instrumento a través de prueba piloto con minimo diez (10)

aplicaciones del cuestionario.

La aplicacién de esta encuesta nos ayudara en:
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° Conocer el nivel de satisfaccion que tienen los usuarios a través de
las herramientas de marketing digital adoptadas por la unidad de medicina de la

universidad.

) Identificar los medios en la cual prefiere recibir informacion acerca de

la carrera de medicina.

) Verificar como los estudiantes prefieren recibir informacion sobre la
oferta académica de la carrera, en base al marketing de contenidos aplicado en las
diferentes herramientas.

° Conocer si los estudiantes encuestados tendrian el interés de seguir
la carrera de medicina en la universidad.

Técnicas exploratorias

Entrevista perfil interno:
Esta técnica de investigacion cualitativa se la aplico por la razén de conocer mas a
fondo sobre el tema de investigacion. Para la misma nos ayudé Gonzalo Pullas
Tapia, Ph.D.
Tcrn. ESP. AVC. Director de la Unidad de medicina, en la cual se gener6 un
cuestionario previamente para ser aplicado durante la entrevista en donde aplicamos
la técnica de Escalafdn, técnica que consiste en iniciar con preguntas mas ligeras,
mas faciles y seguir con las que tienen mayor profundidad, ademas de que nos
permite seguir una linea de preguntas que se da a través de las caracteristicas del
servicio. Es por ello que el director de la Unidad de medicina, nos aport6 con
informacion mas detallada acerca de la investigacion de mercados.

¢ Ademas, se entrevistd Cristopher Garces, estudiante de la unidad de medicina

de la Universidad de las Fuerzas Armadas — ESPE, en el cual se encuentra

cursando segundo semestre, con el objetivo de conocer su experiencia en durante
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sus dos semestres, conocer mas a fondo sobre su eleccion de seguir esta nueva

carrera habilitada en dicha universidad.

Esta técnica de entrevista nos permitird obtener ventajas como:

e Obtener mayor informacion acerca del tema de investigacion.

e Conocer su percepcion acerca de la carrera de medina de la Universidad de las

Fuerzas Armadas - ESPE

e Conocer su conocimiento sobre la propuesta diferencial de la unidad de medicina de

la Universidad de las Fuerzas Armadas - ESPE

e Obtener mayor informacion sobre la percepcién de cdmo se puede obtener mayor

namero de estudiantes para la carrera recientemente creada.

e Conocer que herramientas digitales se puede adicionalmente trabajar, para una

mejor difusion de contenidos.

Entrevista perfil externo
¢ En esta entrevista también se aplicé la técnica de investigacion exploratoria, por la
razén de conocer mas a fondo sobre la experiencia que ha tenido el entrevistado. En
este caso nos dirigimos con el Dr. Juan Fernando lturralde Publicista magister en
Administracion de empresas experto en marketing Digital Inbound marketing.
En el cual segn su experiencia nos permitira conocer mas a fondo sobre los medios
digitales necesarios para una mejor difusion de los contenidos de la unidad de

medicina.

Esta técnica de entrevista nos permitira obtener ventajas como:

e Conocer cdmo mejorar los medios digitales ya ocupados por la unidad de medicina 'y

potenciarlos.
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Conocer su percepcion sobre los medios digitales en donde se difunden contenidos

de la carrera de medicina.

Obtener conocimiento sobre su opinidn ante la difusién de contenidos a través de

Email Marketing.

Considerar segun su percepcion en que puede mejorar los medios digitales de la

unidad de medicina, si aplicar estrategias de landig page es una buena decision.

Conocer su percepcion sobre los contenidos difundidos a través de los diferentes

medios digitales.



Matriz de planteamiento de cuestionario
Tabla 4

Matriz de planteamiento de cuestionario

Objetivos especificos Variables Variables Escala  Preguntas Opciones de
genéricas especificas Respuesta
Nombres Nombre y Apellido
Correo Correo
Masculino, Femenino u
Sexo Nominal  Sexo otros
Recolectar datos a través de la 17a20
aplicacion de una encuesta, Datos personales Edad Intervalos Edad 21a?24
con la cual obtendremos del encuestado 25a28
informacion especifica de 29a32
nuestro publico objetivo. 0 a $400
Ingreso Intervalos ¢ Cual es su ingreso familiar? $401 a $800

$801 a $1200

$1201 a $1600

99
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Objetivos especificos Variables Variables Escala  Preguntas Opciones de
genéricas especificas Respuesta

¢ Ha obtenido conocimiento de la Si

carrera de medicina en la
item filtro Nominal  Universidad de las Fuerzas No

Armadas ESPE a través de algun

medio digital?
Determinar la preferencia del Email marketing
medio digital en el cual

Redes Sociales

desearian recibir informacion Medios digitales ¢A través de que medio digital
acerca de la Carrera de por los cuales Medios Digitales Nominal  recibié informacion sobre la oferta Mensajeria Instantanea

Medicina en la Universidad de
las fuerzas armadas ESPE, a
través de la aplicacion de una
encuesta, para conocer a
mayor profundidad los medios
digitales de preferencial de los

usuarios.

recibe informacién

académica de la carrera de

medicina en la Universidad de las

fuerzas Armadas ESPE?

Pagina Web




Objetivos especificos Variables Variables Escala  Preguntas Opciones de
genéricas especificas Respuesta

Identificar la percepcion que Aplicacién y Marketing de Likert ¢En qué nivel aplica la Muy alto

tienen los estudiantes sobre las manejo de contenidos universidad el marketing de Alto

estrategias digitales de la marketing de contenidos en sus medios Medio

universidad que oferta la contenidos por la digitales? Bajo

carrera de Medicina mediante universidad Muy bajo

el uso de instrumentos de

recoleccion de informacion

como encuestas, para

determinar si este factor influye

en la preferencia por una

universidad especifica

Conocer a través de qué tipo Medios Digitales ¢,Cual fue su experiencia al recibir ~ Extremadamente

de marketing de contenidos el de interes para informacion sobre la oferta Satisfecho

usuario prefiere recibir los encuestados académica de la carrera de Muy satisfecho

informacion sobre la oferta Experiencia Likert medicina en la Universidad de las Moderadamente

académica de la carrera de fuerzas Armadas ESPE? satisfecho

101
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Objetivos especificos Variables Variables Escala  Preguntas Opciones de
genéricas especificas Respuesta
medicina de la universidad, por Poco satisfecho
medio de la aplicacion de un No satisfecho
cuestionario, con el objetivo de ¢ Por qué medio digital le gustaria  Email marketing
intensificar las estrategias en el recibir informacion acerca de la Redes Sociales
contenido mas apreciado por Medios Digitales carrera de medicina en la Mensajeria Instantanea
los usuarios. Likert Universidad de las Fuerzas Pagina Web
Armadas ESPE?
Clasifique las siguientes redes Nunca
Redes Sociales  Likert sociales segun la frecuencia con Raramente
la que usted las utiliza: Facebook,
Ocasionalmente
Instagram, Twitter, Tik-Tok,
telegram, whatsaap Frecuentemente
Muy frecuente
¢, Qué red social siente que tiene Instagram
mas influencia en brindar Facebook
Redes Sociales  Nominal Twitter
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Objetivos especificos Variables Variables Escala  Preguntas Opciones de
genéricas especificas Respuesta
informacion sobre ofertas Todas
académicas?
Disefio de un plan de Servicio e Instalaciones
marketing digital por medio de informacion de la Malla Curricular
las diversas herramientas carrera Informacién Nominal ¢,Qué temas le parecen mas Pasantias
digitales que aplica la relevante relevantes para compartir en Vinculacion
universidad, para potenciar sus redes sociales? Materiales
contenidos y la interaccién con Insumos
el usuario Laboratorios
Internado
Difusién de Likert ¢ Cuan importante considera la Muy importante
informacion difusion de informacion sobre la Importante
oferta académica de medicinaen  Moderadamente
las redes sociales? importante

De poca importancia

Sin importancia




Objetivos especificos Variables Variables Escala  Preguntas Opciones de
genéricas especificas Respuesta
Presentacion de contenido por  Informacion Marketing de Nominal  ¢Como prefiere usted que se le Webinars
medios multimedia y digitales académica contenidos presente los contenidos de Infografias
con un tiempo programado informacion sobre la oferta Fotografias
para que los estudiantes se académica? Videos
mantengan actualizados sobre Reels
temas relevantes de la carrera En vivos
de medicina en la Universidad Frecuencia de Likert ¢, Con qué frecuencia le gustaria Muy frecuentemente
de las Fuerzas Armadas ESPE marketing de recibir los contenidos de
Frecuentemente
contenidos marketing acerca de la carrera de
Ocasionalmente
medicina en la Universidad de las
Raramente
fuerzas Armadas ESPE?
Nunca
ftem filtro Nominal ¢ Usted estaria dispuesto a Si

ingresar a la carrera de Ciencias

104
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Objetivos especificos Variables Variables Escala  Preguntas Opciones de

genéricas especificas Respuesta

Médicas de la Universidad de las No

Fuerzas Armadas ESPE?

Nota: Matriz de planteamiento de cuestionario. Elaborado por: Diego Delgado y Mishell Chamorro
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Cuestionario Inicial Piloto

| Encuesta

Objetivo: Analizar el Marketing Digital que maneja la carrera de Ciencias Medicas de la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE y el
impacto que tiene en los potenciales estudiantes.

Instrucciones

1.- Responda con sinceridad las preguntas que se plantean a continuacién.

2.- Los resultados de esta encuesta seran analizados con absoluta reserva.

3.- Sefale con una X' en el lugar que corresponda.

Nombre:

Fecha: Correo

Informacion personal

1) Sexo: Masculino [] Femenino — Otro —1
2) Edad:

C1 2127az20

21 a 249
25 a 28
29 a 32

3) cCual es su ingreso familiar?

801 a 1200
1201 a 1600
1601 en adelante

4) ;:Ha obtenido conocimiento de la carrera de medicina en la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE a través de alguan medio digital?
si [ No 1

Informacion importante de contenido digital de la carrera de _medicina
5) cQué temas le parecen mas relevantes para compartir en redes sociales?

Instalaciones 1 materiales
Malla Curricular [ insumos
[ pasantias [ raboratorios
[ vinculacion [ internado

Instruccién: Evalie por que medio digital le gustaria recibir informacion acerca de la carrera de medicina en la
Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE

item 1 Muy bajo 2 Bajo 3 Medio a Alto 5 Muy alto

Email marketing

Redes Sociales

Mensajeria Instantanea

Pagina Web

Clasifique las siguientes redes sociales segun la frecuencia con la que usted las uti

B Ocasionalmentl Frecuenteme
item Nunca Raramente e nte Muy Frecuente

Facebook

Instagram

Twitter

Tik-Tok

Telegram

Whatsaap

cQué red social siente que tiene mas influencia en brindar informacién sobre ofertas academicas?
[ instagram 1 Twitter
[1 Facebook 1 Todas

Cuan importante considera la difusion de informacion sobre la oferta académica de medicina en las redes sociales?

[ sin importancia

[ e poca importancia
[ Moderadamente
Importante

[ importante
[ Muy importante

<.C6mo prefiere usted que se le presente los contenidos de informacién sobre la oferta académica?
] webinars
[1 infografias
[ rotografias
[ videos (Reels)
1 envivos
ZCual fue su experiencia al adquirir informcion de la carrera de la Unidad de medicina por medio de la pagina web de la Universidad de las
Fuerzas Armadas ESPE

[J w~o satisfecho
D Poco Satisfecho
[] moderadamente satisfecho
[ muy satisfecho
] extremadamente Satisfecho
dUsted estaria dispuesto a ingresar a la carrera de Ciencias Médicas de la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE?

3 si 1 ~o

Comentario adicional

FoRrRM-0010B Gracias por su colaboracion.
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Registro de cambios
En el apartado de informacion personal se cambié la denominacion de sexo, por género, ya
gue sexo solo es masculino y femenino y genero incluye a otros.
1) Genero:
e Masculino
e Femenino
e Oftro
En la pregunta filtro se coloc6 un apartado denominado “Conocimiento sobre la carrera
en la Universidad”
En el apartado de Informacion del medio digital donde recibié informacién se coloc6 una
instruccion para un mejor entendimiento del encuestado:
Instruccién: Si su respuesta fue “Si” dirijase a la pregunta 5 y continue con las demas
preguntas. Si su respuesta fue “No”. Continue con la pregunta numero 8 hasta el final de la
encuesta.
Se cambio la pregunta 5, 6 y 7, por preguntas relacionadas a los encuestados que
respondan que “SI”, han obtenido informacién sobre la oferta académica de la carrera de
medicina de la Universidad de las Fuerzas Armadas — Espe
5. ¢A través de que medio digital recibi6 informacién sobre la oferta académica de la
carrera de medicina en la Universidad de las fuerzas Armadas ESPE?
e Email marketing
e Redes Sociales
e Mensajeria Instantanea
e Péagina Web
6. Considere Ud. ¢en qué nivel aplica la universidad el marketing de contenidos en
sus medios digitales?
e Muy alto

e Alto
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e Medio
e Bajo
e Muy bajo

7. ¢ Cual fue su experiencia al recibir informacion sobre la oferta académica de la

carrera de medicina en la Universidad de las fuerzas Armadas ESPE?

e Extremadamente Satisfecho

e Muy Satisfecho

e Moderadamente Satisfecho

e Poco Satisfecho

¢ No satisfecho
Se coloco otra instruccién en la pregunta nimero 8, para los encuestados que respondieron
que “No”, han obtenido informacién sobre la oferta académica de la carrera de medicina de
la Universidad de las Fuerzas Armadas — Espe
La pregunta 8 se mantuvo en escala de Likert.
En la pregunta 9, se coloco un apartado de “Informacion en Redes sociales”
La pregunta 10, se la cambio para realizar otra secuencia de preguntas sobre las redes
sociales:
10. ¢Qué red social siente que tiene mas influencia en brindar informacién sobre
ofertas académicas?

e Instagram

o Twitter

e Facebook

e Todas
Se coloco otra pregunta en secuencia del tema de redes sociales:
11. ¢ Qué temas le parecen mas relevantes para compartir en redes sociales?

e |[nstalaciones



109

o Materiales

¢ Malla Curricular

e Insumos

o Pasantias

e Laboratorios

¢ Vinculacion

¢ Internado
Se cambio el orden la pregunta: 12. ;Cuan importante considera la difusién de informacién
sobre la oferta académica de medicina en las redes sociales?

Con el objetivo de mantener la secuencia del tema de las redes sociales:

12. ¢ Cuan importante considera la difusién de informacion sobre la oferta académica

de medicina en las redes sociales?

Muy Importante

e Importante

¢ Moderadamente Importante

o De poca importancia

e Sin Importancia
Se coloco un apartado sobre: Informacién sobre Marketing de contenidos, con el
objetivo de medir el grado de persecucion que tienen los usuarios a través de la difusion de
los mismos.
Ademas, en la pregunta se dividio la opcién de Video (Reels), ya que son dos opciones
totalmente diferentes:

13. ¢Coémo prefiere usted que se le presente los contenidos de informacion sobre la

oferta académica?

e Webinars

¢ Infografias
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e Fotografias

e Videos
e Reels
e Envivos

Se afadi6 una segunda pregunta al apartado de Marketing de contenidos, sobre:

14. ;Con qué frecuencia le gustaria recibir los contenidos de marketing acerca de
la carrera de medicina en la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE?

e Muy frecuentemente

e Frecuentemente

e Ocasionalmente

e Raramente

e Nunca
Finalmente, se mantuvo la pregunta de cierre, para conocer la posible demanda de la
carrera y la disposicién del encuestado en seguir la carrera de medicina en la Universidad
de las Fuerzas Armadas ESPE:

15. ¢ Usted estaria dispuesto a ingresar a la carrera de Ciencias Médicas de la

Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE?

e §j

e NoO
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Encuesta definitiva

Y E

| ESCUELAPOLITECNICA DEL EJERCITO
/' CAMINO A LA EXCELENCIA

Encuesta

Objetivo: Analizar el Marketing Digital que maneja la carrera de Ciencias Médicas de la Universidad de las Fuerzas Armadas
ESPE y el impacto que tiene en los potenciales estudiantes.

Instrucciones
1.- Responda con sinceridad las preguntas que se plantean a continuacion.
2.- Los resultados de esta encuesta seran analizados con absoluta resena.
3.- Sefale con una "X' en el lugar gue corresponda.

Nombre:
Fecha: Correo
Informacion personal

1) Genero: Masculino [_] Femenino |:| Otro |:|
2) Edad:

L] 17a20

[] 21a24

[] 25a28

[] 20a32

3) ¢Cudl es su ingreso familiar?

] 0a$400

[] $401a$800
[] $801a $1200
[] $1201 a $1600
L]

$1601 en adelante

Conocimiento sobre la carrera en la Universidad

4) ¢Ha obtenido conocimiento de la carrera de medicina en la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE a través de algun

medio digital?
Si D No D

Informacion del medio digital donde recibié informacion

Instruccion: Si su respuesta fue “Si” dirijase a la pregunta 5y continue con las demas preguntas
Si su respuesta fue “No”. Continue con la pregunta numero 8 hasta el final de la encuesta.

5. (A través de que medio digital recibi6 informacién sobre la oferta académica de la carrera de medicina en la
Universidad de las fuerzas Armadas ESPE?

Email marketing

Redes Sociales

Mensajeria Instantanea

Pagina Web

6. Considere Ud. ¢en qué nivel aplica la universidad el marketing de contenidos en sus medios digitales?
[] Muy alto

Alto
Medio
Bajo
Muy bajo

O T

7. ¢Cudl fue su experiencia al recibir informacién sobre la oferta académica de la carrera de medicina en la

Universidad de las fuerzas Armadas ESPE?
Extremadamente Satisfecho
Muy Satisfecho
Moderadamente Satisfecho

Poco Satisfecho

Ooonod

No satisfecho
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Instruccion: Si su respuesta fue “NO” en la primera pregunta siga con la pregunta 8 en adelante

Informacién importante de contenido digital de la carrera de medicina

8. Instruccién: Evalte, ¢por qué medio digital le gustaria recibir informacién acerca de la carrera de medicina en la

Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE?

item 1 Muy bajo 2 Bajo 3 Medio 4 Alto

5 Muy alto

Email marketing

Redes Sociales

Mensajeria Instantanea

Pagina Web

Informacién en Redes sociales

9. Clasifique las siguientes redes sociales segun la frecuencia con la que usted las utiliza:

item Nunca Raramente |Ocasionalmente| Frecuentemente

Muy Frecuente

Facebook

Instagram

Twitter

Tik-Tok

Telegram

Whatsaap

10. ¢Qué red social siente que tiene mas influencia en brindar informacién sobre ofertas académicas?

[ Instagram [ Twitter
|:| Facebook |:| Todas
11. ¢/Qué temas le parecen mas relevantes para compartir en redes sociales?
1 Instalaciones 1 Materiales
O Malla Curricular ] Insumos
[ Pasantias ] Laboratorios
[ Vinculacién [ Internado

12. ;,Cuén importante considera la difusién de informacién sobre la oferta académica de medicina en las redes sociales?

Muy Importante

Importante
Moderadamente Importante
De poca importancia

Sin Importancia

HE NN

Informacién sobre Marketing de contenidos

13. ;,Como prefiere usted que se le presente los contenidos de informacién sobre la oferta académica?

Webinars
Infografias
Fotografias

Videos
Reels

En vivos

HE NN

14. ;Con qué frecuencia le gustaria recibir los contenidos de marketing acerca de la carrera de medicina en la

Universidad de las fuerzas Armadas ESPE?

Muy frecuentemente
Frecuentemente
Ocasionalmente
Raramente

]
[] Nunca

00

15. ¢ Usted estaria dispuesto a ingresar a la carrera de Ciencias Médicas de la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE?

O si O no

Comentario adicional

FORM-001-JB Gracias por su colaboracion.




Matriz de variables y tipo de preguntas

Tabla b5

Matriz de variables y tipo de preguntas
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Tipo de pregunta

Variable
Nombres
Correo
Genero

Edad
Ingresos
Conocimiento

de la carrera

Medio digital

Pregunta

Nombres y Apellidos

Correo electronico

Genero

Edad

¢, Cual es su ingreso familiar?

¢ Ha obtenido conocimiento de la carrera de medicina en
la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE a través
de algun medio digital?

¢A través de que medio digital recibid informacion sobre
la oferta académica de la carrera de medicina en la

Universidad de las fuerzas Armadas ESPE?

Escala

Nominal

Razoén

Razoén

Nominal

Nominal

Abierta Cerrada Semi Abierta Opcion multiple Observacion

X

X

Pregunta filtro
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Marketing de
contenidos

Satisfaccion

Considere Ud. ¢en qué nivel aplica la universidad el
marketing de contenidos en sus medios digitales?
¢,Cudl fue su experiencia al recibir informacién sobre la
oferta académica de la carrera de medicina en la

Universidad de las fuerzas Armadas ESPE?

Ordinal

Ordinal
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Tipo de pregunta

Apartado
Informacién de contenido digital

de la carrera de medicina

Informacién en Redes sociales

Variable
Medio digital

de preferencia

Redes sociales

Redes sociales

Pregunta Escala

Evalle, ¢por qué Likert
medio digital le
gustaria recibir
informacion acerca de
la carrera de medicina
en la Universidad de
las Fuerzas Armadas
ESPE?

Clasifique las Likert
siguientes redes
sociales segun la
frecuencia con la que
usted las utiliza:

¢ Qué red social Nominal

siente que tiene mas

influencia en brindar

Abierta Cerrada Semi Abierta Opcion mdltiple Observacion

X
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Contenido en

redes sociales

Difusién en

redes sociales

Informacion sobre Marketing de  Marketing de

contenidos contenidos

informacion sobre
ofertas académicas?
¢, Qué temas le
parecen mas
relevantes para
compartir en redes
sociales?

¢, Cuan importante
considera la difusion
de informacion sobre
la oferta académica
de medicina en las
redes sociales?

¢, Como prefiere usted
que se le presente los
contenidos de
informacion sobre la

oferta académica?

Nominal

Ordinal

Nominal
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Frecuencia de
marketing de

contenidos

Demanda Disponibilidad

¢ Con qué frecuencia
le gustaria recibir los
contenidos de
marketing acerca de
la carrera de medicina
en la Universidad de
las fuerzas Armadas
ESPE?

¢Usted estaria
dispuesto a ingresar a
la carrera de Ciencias
Médicas de la
Universidad de las
Fuerzas Armadas

ESPE?

Ordinal

Nominal

Nota: Matriz de variables y tipo de preguntas

Elaboracién propia
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Determinacion de la poblacién y tamafio de la muestra

Muestreo no probabilistico por bola de nieve.

Se utilizara el muestreo no probabilistico debido a que esta técnica segun (Malhotra,
2008), no se utilizan procedimientos de seleccion al azar, sino que se basan en el juicio
personal del investigador. Es por ello que este tipo de muestreo se adapta a la
investigacion, ya que la muestra corresponde a los estudiantes de bachillerato que se

graduaron o estan por graduarse.

Ademas, a la investigacion utilizaremos un muestreo por bola de nieve, el mismo
gue segun (Malhotra, 2008), se basa en seleccionar un grupo inicial de encuestados, por lo
general al azar, a quienes después de entrevistar se les solicita que identifiquen a otras
personas que pertenezcan a la poblacién meta de interés. Por lo cual, la identificaciéon de
nuestro publico meta nos ayudara a conseguir mas referentes de la misma poblacién, con el
objetivo de aplicar un mayor nimero de encuestas con mayor facilidad.

Tamafo de muestra

Para la investigacion, se calcul6 un tamafio de muestra representativo (al 95 % de
confianza), con un error de estimacion de 0,05. Por lo cual para la muestra se aplicara la
siguiente férmula, conocida como poblacién finita.

Z?xpxq
n=——5——
e

Formula: poblacion infinita.
Célculo tamafio de muestra
La informacion se obtuvo a través de los datos estadisticos del Ministerio de
Educacion, en la seccion de tabulaciones de estudiantes, en donde la pagina web nos
desglosé una base de datos de “Estudiantes descomposicion de la matricula Fin”, La
informacion corresponde a estudiantes registrados desde Inicial hasta 3ero de Bachillerato.
En donde especifica estudiantes promovidos, no promovidos y desertados o abandonos.

Para nuestra investigacion se tendréa en cuenta los datos correspondientes a los estudiantes
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registrados de 3ero de Bachillerato promovidos. Como se muestra en resumen en el Figura
4.

Figura 4

Estudiantes registrados desde Inicial hasta 3ero de Bachillerato promovidos, no promovidos

y desertados

3er Ano Bachillerato

300.000
250.000
200.000
150.000
100.000

50.000

AR AR AN AN AR A\ PN RPN
& < < \’?;( \,bf( '\<,°<< ,\"oQ '\,’\Q Nq;( \?;( ’19& ’L\’Q
S S S S S S

Nota: Registros Administrativos del Ministerio de Educacion - Archivo Maestro de
Instituciones Educativas (AMIE). (AMIE, 2019)
Elaborado por: Elaboracién propia

Por lo cual, se tomé con referencia el nimero total de bachilleres del periodo 2020 -
2021, que es de 277.884 estudiantes segun datos del Ministerio de Educacion (MinEduc.,
2021). En el cual seria el universo de la investigacion para posteriormente obtener la
muestra.

Considerando que nuestra poblacion es menor para la aplicacion de la muestra
finita, se aplicara en nuestro estudio la formula de poblacion infinita.

Teniendo en cuenta en la férmula de poblacion infinita, se trabajo con p, referente a
la probabilidad de éxito, con un 0,8 % y q que es la probabilidad de fracaso se trabaj6 con
un porcentaje bajo del 0,2%, segun la aplicacion de 20 encuestas piloto, en donde se

verifico que la probabilidad de éxito del estudio respondié con una probabilidad de 0,8,
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mientras que la probabilidad de fracaso fue de 0,2. Un error del 0.05 % y con un 95 % de

nivel de confianza.

Donde:

n= tamafo muestra a obtener (encuestas a realizar)
z= nivel de confianza (revisar tabla de valores z)

p= variabilidad negativa de hipdtesis

g= variabilidad positiva de hipodtesis

N= tamario de la poblacién (universo)

e= margen de error (%)

B 1,952+ 0,8 0,2
=T 0,082
n = 343,36
n =243

N= 277.884
z= 1,95
p= 0,8
g= 0,2
e= 0,05

Aproximadamente el nUmero de encuestas que se debe realizar para el estudio, es de

243 encuestas.
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Plan de Muestreo

Segun Malhotra (2008), el plan de muestreo se basa en abordar la cuestion de como
deberian obtenerse los datos de los participantes, quienes seran los miembros que formen
parte del estudio, es decir quienes dirigirdn el cuestionario para los encuestados.
Trabajo de campo

Segun Malhotra (2008), las encuestas se realizan en el campo por un equipo de
personas, o0 se pueden realizar virtualmente o por correo electrénico, a eso se le conoce
como la recopilacién de datos. El equipo en el campo que recopila datos es
cuidadosamente elegido, capacitado, supervisado y evaluado. Esto ayuda a minimizar los
errores de recopilacion de datos.
Planificacion
Seleccién de los trabajadores

Las personas que llevaran a cabo la aplicacion de las encuestas seran los propios
autores de la investigacién Diego Delgado y Mishell Chamorro, en la cual se realizara una
division de encuestas diarias hasta la fecha prevista de culminacion. Los autores poseen
experiencia en la aplicacion de encuestas desde semestres anteriores, en donde se realizé
varios proyectos con la aplicacién del mismo método de recoleccién de datos.
Tabla 6

Cronograma aplicacion de encuestas

Cronograma aplicacion de encuestas

# Fecha Actividad Encuestas diarias Encargado

1 2/6/2022 Inicio de trabajo de campo 15 Diego Delgado

2 3/6/2022  Aplicacion de encuestas 15

3 4/6/2022 15
4 5/6/2022 15
5 6/6/2022 15 Diego Delgado

6  7/6/2022 14
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10

11

12

13

14

15

16

17

8/6/2022

9/6/2022

10/6/2022

11/6/2022

12/6/2022

13/6/2022

14/6/2022

15/6/2022

16/6/2022

17/6/2022

18/6/2022

Total

14

14

14 Mishell Chamorro

14

14

14

14 Mishell Chamorro

14

14

14

14

243

Nota: Esta tabla muestra el Cronograma para la aplicacién de las encuestas, en base a la

fecha, actividad, numero de encuestad dirias y el encargado correspondiente.

Elaboracién: Diego Delgado y Mishell Chamorro

Las horas de trabajo planificadas fueron organizadas de la siguiente manera, para

una mejor planificacion:

Tiempo por encuesta: 6 minutos

N° Horas diarias: cuatro horas diarias



Matriz de Codificacién

Tabla 7

Matriz de Codificacion de preguntas de encuesta
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CODIFICACION

N Variable

Especifica

1 Nombres

2 Correo

3 Genero

Tipo de Variable Tipo de pregunta
Numéric  Alfa Abiert Cerrad Semi Opcion
a numeéric a a Abierta multiple
a
X X
X X
X X

Escala

Nomina

Razoén

Reactivo

Nombres y
Apellidos
Correo
electrénico

Genero

Edad

Opcion de

respuesta

Masculino
Femenino
Otro
17a20
2la 24

25a28

Cbdig  Observacio

(0] n
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CODIFICACION

4

Edad

Ingresos

Conocimient
odela

carrera

Razoén

X Nomina

¢;Cuél es su
ingreso

familiar?

¢ Ha obtenido
conocimiento
de la carrera
de medicina

enla

Universidad de

las Fuerzas

Armadas

ESPE a través

29a32

0 a $400

$401 a $800
$801 a $1200
$1201 a $1600
$1601 en
adelante

Si

No

Pregunta

filtro
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CODIFICACION

7

Medio digital

X Nomina

Ordinal

de algun
medio digital?
JA través de
que medio
digital recibié
informacion
sobre la oferta
académica de
la carrera de

medicina en la

Universidad de

las fuerzas
Armadas
ESPE?
Considere Ud.
éen qué nivel

aplica la

Email marketing

Redes Sociales

Mensajeria
Instantanea

Pagina Web

Muy alto
Alto

Medio

[
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CODIFICACION

8

9

Marketing de

contenidos

Satisfaccion

X Ordinal

universidad el
marketing de
contenidos en
sus medios
digitales?

¢ Cual fue su
experiencia al
recibir
informacion
sobre la oferta
académica de
la carrera de
medicina en la
Universidad de
las fuerzas
Armadas

ESPE?

Bajo

Muy bajo

Extremadament
e Satisfecho
Muy Satisfecho
Moderadamente
Satisfecho

Poco Satisfecho

No satisfecho
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CODIFICACION

10

Medio digital
de

preferencia

Likert

Likert

Evalule, ¢ por
gué medio
digital le
gustaria recibir
informacion
acerca de la
carrera de
medicina en la
Universidad de
las Fuerzas
Armadas
ESPE?
Clasifique las
siguientes
redes sociales

segun la

Muy bajo
Bajo
Medio
Alto

Muy alto

Nunca
Raramente
Ocasionalmente

Frecuentemente
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CODIFICACION

11

12

Redes

sociales

Redes

sociales

X

Nomina

Nomina

frecuencia con
la que usted
las utiliza:

¢ Qué red
social siente
que tiene mas
influencia en
brindar
informacion
sobre ofertas
académicas?
¢ Qué temas le
parecen mas
relevantes
para compartir
en redes

sociales?

Muy frecuente

Instagram
Facebook
Twitter

Todas

Instalaciones
Malla Curricular
Pasantias
Vinculacion
Materiales

Insumos
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CODIFICACION

13  Contenido en X X
redes
sociales
Ordinal  ¢Cuan
importante
considera la
difusiéon de
informacion
sobre la oferta
14  Difusién en X X académica de
redes medicina en
sociales las redes

sociales?
Nomina ¢Cémo
I prefiere usted

que se le

Laboratorios

Internado

Muy Importante
Importante
Moderadamente
Importante

De poca
importancia

Sin Importancia

Webinars
Infografias

Fotografias
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CODIFICACION

15

16

Marketing de

contenidos

Frecuencia
de marketing
de

contenidos

Ordinal

presente los Videos
contenidos de Reels
informacion En vivos

sobre la oferta

académica?

¢Con qué Muy

frecuencia le frecuentemente
gustaria recibir  Frecuentemente
los contenidos  Ocasionalmente
de marketing Raramente
acerca de la Nunca

carrera de

medicina en la

Universidad de

las fuerzas

Armadas

ESPE?
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CODIFICACION

17  Disponibilida X X

d

Nomina

¢Usted estaria  Si
dispuesto a

ingresar a la
carrera de No
Ciencias

Médicas de la
Universidad de

las Fuerzas
Armadas

ESPE?

Nota: Matriz de Codificacién de preguntas de encuesta

Elaborado por: Diego Delgado y Mishell Chamorro
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Transcripcion manual

Se realiz6 la importacion de datos receptados en las encuestas a partir de una matriz
en Excel, para posteriormente incluirla en los datos del programa SPSS, con las
denominaciones correspondientes.

Mediante la codificacion se pudo importar la informacion al programa de manera agil
y asi comenzar con el analisis estadistico respectivo de los literales de la encuesta.
Depuracion de datos

En total la muestra planteada es de 243 encuestas a realizar, sin embargo, para una
muestra mas representativa se realizdé 266 encuestas, de las cuales se consideraron todas
ya que en el trayecto de la revision de las respuestas no se encontraron anomalias.

Variable de Control: Si el encuestado ha obtenido algin conocimiento de la carrera
de medicina en la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE. El 66,4% de los
encuestados mencionan que no han obtenido informacion, mientras que el 33,6% si han
obtenido informacion.
Anélisis de resultados:
Planificacion

Una vez obtenida la informacion de los resultados seguimos al analisis en primera
instancia al andlisis univariado donde se estudiara el comportamiento de cada una de las
variables independientemente dependiendo de su tipo de variable. Posteriormente,
realizaremos un analisis bivariado con Chi cuadrado, correlaciones y anovas realizando una
comparacion entre las caracteristicas de sus variables. Finalmente se realiza un analisis
multivariado en donde se llevara a cabo el andlisis factorial exploratorio, se trabajara
Unicamente con las variables de tipo ordinal, con el objetivo de conocer si las variables

estan correlacionadas con el universo, dando un estudio congruente y deterministico
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Datos pasados en SPSS
Figura 5

Datos SPSS

#2 *Tabla Datos - Tesis diego ya pasada.sav [ConjuntoDatos1] - BM SPSS Statistics Editor de datos - X

Archive  Editar  Ver Dates Transformar  Analizar  Graficos  Utiidades  Ampliaciones  Ventana  Ayuda

ﬁlﬁlﬁiﬁf"ﬁ G Y

|visible: 23 de 23 variables

& Geners | P Edad | & hngeso | 5C [ & | lvivel | dlExpeiencia | ollMedio | lRedes | il [ Al Pagin
1 Masculino 17220 0a $400 Si Redes Sociales Alto. Moderadamente - 3 Medio. 2 Bajo. 3 Medio
2 Masculino 17220 $401 a $800 No. 2 Bajo. 3 Medio. 2 Bajo. 3
3 Masculino 17220 $401 a §800 Si Redes Sociales Alto Muy Satisfecho 4 Alto 4 Alto. 4 Alta
4 Masculino. 17220 $401 2 3800 Si Pagina Web. Ao Muy Satisfecho 1 Muy bajo 3 Medio. 1 Muy bajo 3
5 Masculino 17220 $801 a $1200 No. 3 Medio. 4 Alto 2 Bajo & Muf
6 Masculino 17220 $401 a $800 Si Pagina Web Alto Muy Satisfacho 5 Muy alto 5 Muy alto 5 Muy alto 5 Muf
7 Masculino 17220 $801 a $1200 No. 2 Bajo, 5 Muy alto 1 Muy bajo & Muf
Masculino’ 17a20 $401 a $800 Si Email marketing. Muy alto Muy Satisfecho 3 Medio 2 Bajo. 3 Medio’
£l Masculino 17220 0 a $400 No, 3 Medio. 5 Muy alto 2 Bajo, 3
10 Masculino’ 17a20 $801 a $1200 Si Redes Sociales Medio| Moderadamente ... 2 Bajo. 5 Muy alto. 4 Alto 5 Myl
11 Femenino 17a20 0a $400 No 1 Muy bajo 3 Medio 1 Muy bajo
12 Femenino 17a20 $401 a $800 Si Redes Sociales Alto/ Muy Satisfecho 3 Medio’ 3 Medio 2 Bajo. 4
13 Masculino 17220 $401 a §800 Si Redes Sociales Medio Muy Satisfecho 3 Medio. 3 Medio. 3 Medio 3
14 Masculino 17220 0 a$400 No. . . . 3 Medio. 4 Alto, 2 Bajo 4
15 Femenino. 17220 1601 en adelante Si Pagina Web Medio| Moderadamente _ 3 Medio. 3 Medio. 3 Medio. 3
16 Masculino 17220 $401 a $800 Si Redes Sociales Alto Muy Satisfecho 3 Medio. 5 Muy alto 2 Bajo F
17 Masculino 17220 $401 a §800 Si Redes Sociales Medio Muy Satisfecho 2 Bajo. 4 Alto, 3 Medio.
18 Femenino. 17220 $401 a $800 Si Redes Sociales Medio| Moderadamente ... 1 Muy bajo 4 Alto, 1 Muy bajo
19 Femenino. 17a20 $801 a 51200 Si Redes Sociales Alto Muy Satisfecho 5 Muy alto 5 Muy alto 5 Muy alto & Muf
20 Masculino 17220 0 a $400 Si Redes Sociales Bajo. Muy Satisfecho 2 Bajo. 2 Bajo. 2 Bajo. 1 M
21 Femenino. 17a20 $401 a $800 Si Redes Sociales Alto. Extremadamente. 3 Medio. 5 Muy alto 2 Bajo. 3
22 Femenino. 17220 $401 a $800 No. . . . 4 Alto 3 Medio. 3 Medio. 3
23 Femenino. 17220 0a 8400 Si Pagina Web Alto Muy Satisfecho 4 Alto 4 Alto, 2 Bajo. =

[r]

Vista de datos W
I

IBM SPSS Statistics Processoresta listo | | [Unicoseron | [ [ ]
8 *Tabla Datos - Tesis diego ya pasada.sav [ConjuntoDates1] - BM SPSS Statistics Editor de datos - ®

Archivo  Editar  Ver Datos  Iransformar  Analzar  Grificos  Utiidades  Ampliaciones  Ventana  Ayuda

SHE D -« BLEE A BiF 49
[

‘Vlslble: 23 de 23variables

| & Genero ‘l & Edad ‘l & Ingreso ‘l &b Conocimiento | g Informacion H ol Nivel H | Experiencia H ol Medio H ol Redes H il Mensajeria H o Pagin

1 1 1 1 1 2 2 3 3 2 3

2 1 1 2 2 2 3 2

3 1 1 2 1 2 2 2 4 4 4

4 1 1 2 1 4 2 2 1 3 1

5 1 1 3 2 . 3 4 2

8 1 1 2 1 4 2 2 5 5 3

7 1 1 3 2 . 2 5 1

1 1 2 1 1 1 2 3 2 3

9 1 1 1 2 . 3 5 2

10 1 1 3 1 2 3 3 2 5 4

1 2 1 1 2 1 3 1

12 2 1 2 1 2 2 3 3 2

13 1 1 2 1 2 3 2 3 3 3

14 1 1 1 2 3 4 2

186 2 1 5 1 4 3 3 3 3 3

16 1 1 2 1 2 2 2 3 5 2

7 1 1 2 1 2 3 2 2 4 3

18 2 1 2 1 2 3 3 1 4 1

19 2 1 3 1 2 2 2 5 5 3
20 1 1 1 1 2 4 2 2 2 2
21 2 1 2 1 2 2 1 3 5 2
22 2 1 2 2 4 3 3
23 2 1 1 1 4 2 2 4 4 2 =

[H]

e e

[Etiquetas de valor [1BM SPss Statistics Processor estalisto | | [Unicodeon [ [ [ |
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Vista de variables en SPSS:
Figura 7

Datos SPSS

TR *Tabla Datos - Tesis diego ya pasada.sav [ConjuntoDatos1] - IBM SPSS Statistics Editor de datos - x
Archivo  Editar  Ver Datos Transformar  Analizar  Gréficos  Utiidades  Ampliaciones  Ventana  Ayuda

5d e BLGN K BEE 19

Nombre Tipo Anchura | Decimales Etiqueta Valores Perdidos | Columnas Medida Rol

5 informacion | Numérico 8 0 5 ¢Através deque . {1, Email m_ Ninguno 12 & Nominal i Entrada =
6 Nivel Numéico 8 0 6. Considere Ud. ce.. {1, Muy alto... Ninguno 12 ol Ordinal N Entrada

7 Experiencia  Numérico 8 0 7. ¢Cusl fue su exper... {1, Extrema... Ninguno 12 ol Ordinal . Entrada

8 WMedio Numéico 8 0 8. Evalie, ¢por qué . {1,1Muy b Ninguno 12 ol Ordinal N Entrada

9 Redes Numéico 8 0 8. Instruccion: Eval 1 Muy b._. Ninguno 12 ol Ordinal  Entrada

10 |[Mensajeria  Numéico 8 0 8. Instruccién: Evalde_.. {1, 1 Muy b._. Ninguno 12 ol Ordinal i Entrada

1 Pagina Numéico 8 0 8. Instruccion: Evalde_.. {1, 1 Muy b.. Ninguno 12 ol Ordinal i Entrada

12 |Facebook  Numéico 8 0 9. Clasifique las sigui.. (1, Muy Fre... Ninguno 2 ol Ordinal ~ Entrada

13 |Instagam  Numéico 8 0 9. Clasifique las sigui... {1, Muy Fre... Ninguno 12 ol Ordinal N Entrada

U |Tvitter Numérieo 8 0 9. Clasifique las sigui.. {1, Muy Fre._. Ninguno 12 ol Ordinal . Entrada

15 |Tiktok Numéico 8 0 9. Clasifique las sigui.. {1, Muy Fre._. Ninguno 12 ol Ordinal  Entrada

16 |Telegam  Numéico 8 0 9. Clasifique las sigui. 1, Muy Fre._. Ninguno 12 ol Ordinal N Entrada

17 |Whatsapp  Numéico 8 0 9. Clasifique las sigui.. {1, Muy Fre... Ninguno 12 ol Ordinal i Entrada

16 |Redsocial  Numéico 8 0 10. 4Qué red social s... (1, Instagra... Ninguno 12 & Nominal N Entrada

19 Temas Numérico 8 0 11. ¢Qué temas le p... {1, Instalaci._. Ninguno 12 & Nominal “\ Entrada

20 Difusion Numérico 8 0 12. ¢ Cudn importante... {1, Muy Imp... Ninguno 12 ol Ordinal N Entrada

21 Contenidos  Numérico 8 0 13. {Como prefiere u._. {1, Webinar... Ninguno 12 & Nominal i Entrada
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Anadlisis Univariado

1. Genero

Tabla 8

. Frecuencia absoluta y acumulada “Genero”

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado

Valido Masculino 145 54,5 54,5 54,5
Femenino 119 44,7 44,7 99,2
Otros 2 8 8 100,0

Total 266 100,0 100,0




Figura 8

Grafico de pastel sobre la pregunta “Genero”
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Anélisis: Se puede observar que la encuesta ha sido aplicada a distintos tipos de

género, con 54,51% para el género masculino, 44,74% para el género femenino y
encuestados han respondido para otro tipo de genero el 0,75 %. Dando espacio a la

inclusividad en nuestro estudio, podemos también observar que se ha mantenido un

equilibrio en los géneros, permitiéndonos conocer sus perspectivas del tema de estudio y

asi tener mayor informacion.

2. Edad

Tabla 9

Frecuencia absoluta y acumulada de la pregunta “Edad”

Frecuencia Porcentaj Porcentaje Porcentaje

e valido acumulado
Vélido 17a20 179 67,3 67,3 67,3
21a24 39 14,7 14,7 82,0
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Frecuencia Porcentaj Porcentaje Porcentaje
e valido acumulado
25a28 23 8,6 8,6 90,6
29a32 25 9,4 9,4 100,0
Total 266 100,0 100,0
Figura 9
Histograma sobre la pregunta “Edad”
2. Edad

Porcentaje
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Analisis: Como se puede observar el intervalo de edad que mas frecuencia tiene es

el de las edades de 17 a 20 afios con un 67,29 %, seguido del intervalo de 21 a 24 afios con

un 14,66 %, mientras que los intervalos de menor frecuencia son de 25 a 28 y de 29 a 32.

Esto se deduce debido a que las personas que mayor interés tienen de ingresar a una

carrera universitaria se encuentran dentro del intervalo de edad de 17 a 20 afos, debido a

gue en el mismo segmento se encuentran estudiantes que aun no terminan la secundaria,

bachilleres ya terminados la secundaria o simplemente estudiantes en espera de un cupo en
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la carrera y universidad deseada. Por su parte, el intervalo de 21 a 24 afios nos da a

conocer un margen considerable de interés de las personas para avanzar en sus estudios.

3. ¢Cudl es su ingreso famili

Tabla 10

ar?

Frecuencia absoluta y acumulada de la pregunta ¢ Cudl es su ingreso familiar?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Vélido 0 a $400 116 43,6 43,6 43,6
$401 a $800 82 30,8 30,8 74,4
$801 a $1200 44 16,5 16,5 91,0
$1201 a $1600 12 4,5 4,5 95,5
1601 en adelante 12 4,5 4,5 100,0
Total 266 100,0 100,0

Figura 10

Histograma sobre la pregunta “; Cual es su ingreso familiar?”
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Andlisis: Como se puede observar en la imagen el intervalo de ingresos con mayor
frecuencia es de 0 a $400 con un 43,61%, debido a que nuestro mayor segmento de
investigacion son los estudiantes de tercer afio de bachillerato o bachilleres ya egresados,
en donde muy pocos contienen un ingreso considerable, en gran parte estan en blisqueda
de ingresar a una universidad y a su carrera de eleccién. Por su parte, el segmento de $401
a $800 nos permite identificar que personas que contienen un salario basico en el pais o
mas hasta los $800 aun contienen el interés sobre seguir avanzando en la educacion. Por
otro lado, en el intervalo de $801 a $1200, es un margen muy reducido, con una frecuencia
del 16,54%, permitiéndonos deducir que este porcentaje es bajo debido a que ya son
personas que muchas veces tienen un empleo fijo, seguido de las demas personas que

contienen un suelo de $1200 en adelante.

4. ¢;Ha obtenido conocimiento de la carrera de medicina en la Universidad de las

Fuerzas Armadas ESPE a través de algun medio digital?

Tabla 11

Frecuencia absoluta y acumulada de la pregunta 4

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Valido Si 90 33,8 33,8 33,8
No 176 66,2 66,2 100,0

Total 266 100,0 100,0
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Figura 11
Diagrama de pastel sobre la pregunta conocimiento de la carrera a través de un medio

digital

4. ; Ha obtenido conocimiento de la carrera de medicina en la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE a
través de algun medio digital?
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Mo

Anélisis: Como se puede observar existe un amplio margen de encuestados que no
han recibido informacién sobre la carrera de medicina en la Universidad de las Fuerzas
Armadas — ESPE a través de un medio digital, con una frecuencia del 66,17% mas de la
mitad de los encuestados. Por su parte, tnicamente el 33,83% ha recibido informacion. Esto
nos permite deducir la deficiencia en la comunicacion de la oferta académica en esta carrera
a través de medios digitales. Ya que la otra parte que si ha obtenido informacién puede ser
a través de su propia cuenta, sin embargo, no por una buena difusion. A largo plazo si la
carrera sigue con esta difusion de su oferta académica, se ve en el inconveniente de perder
a varios clientes potenciales, por la causa de una mala difusién en los medios digitales que

nuestro segmento meta es el que mas utiliza.

5. ¢Através de que medio digital recibi6 informacion sobre la oferta académica

de la carrera de medicina en la Universidad de las fuerzas Armadas ESPE?



Tabla 12

Frecuencia absoluta y acumulada de la pregunta 5
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Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Valido Email marketing 9 3,4 10,0 10,0
Redes Sociales 58 21,8 64,4 74,4
Mensajeria 5 1,9 5,6 80,0
Instantanea
Pagina Web 18 6,8 20,0 100,0
Total 90 33,8 100,0
Perdidos Sistema 176 66,2
Total 266 100,0
Figura 12

Histograma sobre la pregunta

¢ A través de que medio digital recibio informacién sobre la oferta académica de la carrera

de medicina en la Universidad de las fuerzas Armadas ESPE?

5. (A través de que medio digital recibié informacién sobre la oferta académica de la carrera de medicinaenla
Universidad de las fuerzas Armadas ESPE?

Porcentaje

Email marketing

Redes Sociales

Mensajeria Instantanea

Pagina Web

5. ;A través de que medio digital recibié informacion sobre la oferta académica de la carrera de

medicina en la Universidad de las fuerzas Armadas ESPE?
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Anélisis: Como se puede observar en el grafico las personas que respondieron que
si han recibido informacion de la carrera de medicina en la Universidad de las Fuerzas
Armadas — ESPE, mencionan que lo hicieron a través de Redes sociales, con un 64,44% de
frecuencia, mientras que Unicamente un 20% la ha recibido a través de la pagina web. Esto
nos permite deducir que no existe una conexion de paginas de aterrizaje entre las paginas
complementarias como en redes sociales, tanto, Facebook, Instagram, Twitter, Tik-tok, para
gue los usuarios a través de un clic aterricen en la pagina web central de la carrera, es por
ello que se nota un devalense en la utilizacion de los medios digitales. Si a un largo plazo
esto siguiera asi muchos estudiantes interesados por la carrera desertarian siendo clientes
potenciales, debido a la deficiencia en la informacién en los medios digitales. Por su parte,
Unicamente el 10% respondié que ha recibido informacién por Email Marketing. Hoy en dia
el Email marketing es una herramienta de captacion de potenciales clientes muy poderosa,
que no se la esta utilizando mediante una segmentacion apropiada.

Tabla 13
Frecuencia absoluta y acumulada de la pregunta 6

¢En qué nivel aplica la universidad el marketing de contenidos en sus medios digitales?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Valido Muy alto 13 49 14,4 14,4
Alto 40 15,0 44,4 58,9
Medio 26 9,8 28,9 87,8
Bajo 10 3,8 11,1 98,9
Muy bajo 1 4 1,1 100,0
Total 90 33,8 100,0
Perdidos Sistema 176 66,2

Total 266 100,0
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Figura 13
Histograma sobre la pregunta

¢En qué nivel aplica la universidad el marketing de contenidos en sus medios digitales?

6. Considere Ud. ;en qué nivel aplica la universidad el marketing de contenidos en sus medios digitales?
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6. Considere Ud. ;en qué nivel aplica la universidad el marketing de contenidos en sus medios
digitales?

Anélisis: Segun lo observado se puede deducir que la Universidad si aplica una
buena gestién de marketing de contenidos, debido a que los encuestados con un 44,44 %
de frecuencia mencionan que los contenidos estan en un nivel alto. Sin embargo, un 28,89%
mencionan que esta en un nivel medio, es un margen a considerar, ya que la Universidad
puede mejorar la elaboracion de contenidos y su publicacion en las herramientas y horarios
adecuados. Hay que considerar si la universidad posee buena elaboracion de contenidos,
pero no los sabe difundir de una manera estratégica, muy poco obtendra lo que desea, que

es persuadir y capturar nuevos clientes.
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Tabla 14
Frecuencia absoluta y acumulada de la pregunta 7
¢, Cudl fue su experiencia al recibir informacién sobre la oferta académica de la carrera de

medicina en la Universidad de las fuerzas Armadas ESPE?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

vélido acumulado
Valido Extremadamente 11 4,1 12,2 12,2
Satisfecho
Muy Satisfecho 37 13,9 41,1 53,3
Moderadamente 31 11,7 34,4 87,8
Satisfecho
Poco Satisfecho 11 4,1 12,2 100,0
Total 90 33,8 100,0
Perdidos Sistema 176 66,2
Total 266 100,0

Figura 14

Histograma sobre la pregunta

¢, Cudl fue su experiencia al recibir informacién sobre la oferta académica de la carrera de
medicina en la Universidad de las fuerzas Armadas ESPE?

7. iCual fue su experiencia al recibir informacion sobre la oferta académica de la carrera de medicinaenla
Universidad de las fuerzas Armadas ESPE?
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7. ¢ Cual fue su experiencia al recibir informacion sobre la oferta académica de la carrera de medicina
en la Universidad de las fuerzas Armadas ESPE?



Andlisis: Como se puede observar esta pregunta va enlazada con la pregunta

anterior del nivel de marketing de contenidos de la Universidad, ya que el 41,11% de los
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encuestados mencionan que su experiencia al recibir informacién sobre la oferta académica

de la carrera de medicina en la en la Universidad de las Fuerzas Armadas — ESPE, fue muy

satisfecha, como lo fue en la pregunta del marketing de contenidos en donde respondieron

que los mismos se encuentran en un nivel Alto y medio. Por la misma razon la experiencia

del usuario en este caso fue Muy satisfactoria y moderadamente satisfactoria. Lo que nos

permite deducir que la universidad en la carrera de medicina posee una buena elaboracién

de contenidos, pero no precisamente contienen un plan de publicaciones adecuados. Si

esto se sigue dando a largo plazo, la universidad y en particular la carrera de medicina, no

podra captar mayor numero de clientes potenciales, por la desorganizacion de contenidos

en los medios digitales.

Tabla 15

Frecuencia absoluta y acumulada de la pregunta 8

¢ Por qué medio digital le gustaria recibir informacién acerca de la carrera de medicina

en la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE? (Email marketing)

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
1muybajo 79 29,7 29,7 29,7
2 bajo 50 18,8 18,8 48,5
valido 5 hedio 74 27,8 27,8 76,3
4 alto 50 18,8 18,8 95,1
5 muy alto 13 49 49 100,0
Total 266 100,0 100,0
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Figura 15
Histograma sobre la pregunta
¢ Por qué medio digital le gustaria recibir informacién acerca de la carrera de medicina en la

Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE? (Email marketing)

8. Evalue, ¢ por qué medio digital le gustaria recibir informacion acerca de la carrera de medicinaenla
Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE? EMAIL MARKETING
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8. Evalue, ¢ por qué medio digital le gustaria recibir informacion acerca de la carrera de medicina en
la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE? EMAIL MARKETING

Anélisis: Como podemos observar en el grafico los encuestado mencionan que no
prefieren en gran parte recibir informacion de la oferta académica de la carrera de medicina,
por medio de la herramienta que es el “Email Marketing”. Con un 29,79% de frecuencia, los
encuestados mencionan una preferencia muy baja por este medio, seguido de una
frecuencia del 27,82% de encuestados que mediamente les pareceria recibir informacion
por este medio. Esto se deduce, que muchas veces los usuarios poseen varios tipos de
correos en su bandeja de entrada, lo cual no les permite saber cual es sobre la oferta
académica o simplemente piensan que son parte de correo masivo, no sienten esa
personalizacién del contenido que le ayude a ir mas alla del correo. Es por ello, que se
recomienda utilizar este medio digital, siempre y cuando se tenga una segmentacion
adecuada de nuestros clientes prospectos, los clientes no se sientes satisfechos al estar en

un correo masivo, les gusta la personalizacion de contenidos.
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9. Instruccion: Evalte, ¢ por qué medio digital le gustaria recibir informacion acerca de la
carrera de medicina en la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE? (Redes sociales)
Tabla 16

Frecuencia absoluta y acumulada de la pregunta 9

Frecuenci Porcentaj Porcentaje Porcentaje
a e valido acumulado
Valido 9 3,4 3,4 3,4

10 3,8 3,8 7,1
62 23,3 23,3 30,5
135 50,8 50,8 81,2

5muy alto 50 18,8 18,8 100,0

Total 266 100,0 100,0

Figura 16

Histograma sobre la pregunta
¢Por qué medio digital le gustaria recibir informacién acerca de la carrera de medicina en la

Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE? (Redes sociales)
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en la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE? REDES SOCIALES
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8. Instruccion: Evalue, ;por qué medio digital le gustaria recibir informacién acerca de la carrera de
medicina en la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE? REDES SOCIALES
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Anélisis: Como se puede observar en el gréfico, los encuestados en un alto nivel del
50,75% de frecuencia, prefieren recibir informacion de la oferta académica de la carrera de
medicina de la Universidad a través de Redes sociales, como se logra evidenciar con un
23,31% prefieren medianamente recibir informacion por este medio y un 18,80% mencionan
gue tienen una gran preferencia por recibir informacién por redes sociales. Lo que podemos
deducir es que al segmento que nos dirigimos la mayoria son Millennials, el cual se
distinguen por su gran manejo de redes sociales y otros medios digitales, es por ello su
preferencia. Por lo cual, a largo plazo se deduce que este porcentaje de preferencia pude
aumentar, como estrategia se recomienda utilizar las redes sociales como plataformas de
entrada, en donde a través de ella si lo usuarios desean conocer mas informacién enlazar
esta plataforma con la pagina de aterrizaje que seria la pagina web.

9. Instruccion: Evalle, ¢ por gué medio digital le gustaria recibir informacion acerca de
la carrera de medicina en la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE?
(Mensajeria Instantanea)

Tabla 17

Frecuencia absoluta y acumulada de la pregunta 10

Frecuenci Porcentaj Porcentaje Porcentaje
a e vélido acumulado
valido 1 muy 63 23,7 23,7 23,7

bajo

2 bajo 60 22,6 22,6 46,2

3 medio 75 28,2 28,2 74,4

4 alto 51 19,2 19,2 93,6

5 muy alto 17 6,4 6,4 100,0

Total 266 100,0 100,0
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Figura 17
Histograma sobre la pregunta
¢ Por qué medio digital le gustaria recibir informacién acerca de la carrera de medicina en la

Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE? (Mensajeria Instantanea)

8. Instruccion: Evalue, ;por qué medio digital le gustaria recibir informacion acerca de la carrera de medicina
en la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE? MENSAJERIA INSTANTANEA
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8. Instruccién: Evalue, ;por qué medio digital le gustaria recibir informacién acerca de la carrera de
medicina en la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE? MENSAJERIA INSTANTANEA

Anélisis: Como se puede observar en el gréfico, los encuestados con un 28,20 % de
frecuencia en un nivel medio prefieren recibir informacion acerca de la carrera de medicina
de la Universidad. Segun el grafico, ademéas podemos ver que existen una gran dispersion
por preferir la mensajeria instantanea, no existe un porcentaje ni muy alto ni muy bajo,
existe una preferencia en término medio por los usuarios. Ya que el 23,68%, deducen en
una preferencia muy baja el gusto de recibir informacién por este medio. Muchos usuarios
se molestan al recibir informaciéon de una manera muy directa que es la mensajeria
instantanea, es por ello que se recomienda la aplicacion de otros medios, ya que su
aplicacion a un largo plazo, no traeria buenos resultados de captacion de clientes

potenciales.
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11. Instruccion: Evalue, ¢por qué medio digital le gustaria recibir informacién acerca de la
carrera de medicina en la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE? (Pagina Web)
Tabla 18

Frecuencia absoluta y acumulada de la pregunta 11

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Vélido 1 muy 16 6,0 6,0 6,0

bajo
2 bajo 16 6,0 6,0 12,0
3 medio 66 24,8 24,8 36,8
4 alto 123 46,2 46,2 83,1
5muyalto 45 16,9 16,9 100,0
Total 266 100,0 100,0

Figura 18
Histograma sobre la pregunta
Evalle, ¢ por qué medio digital le gustaria recibir informacién acerca de la carrera de

medicina en la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE? (Pagina Web)

8. Instruccion: Evalue, ;por qué medio digital le gustaria recibir informacion acerca de la carrera de medicina
en la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE? PAGINA WEB
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8. Instruccion: Evalue, ;por qué medio digital le gustaria recibir informacion acerca de la carrera de
medicina en la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE? PAGINA WEB
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Analisis: Como se puede observar en el gréfico, con un 46,24% de encuestados
prefieren recibir informacién por medio de la pagina web de la universidad. Como podemos
observar La pagina web y la Red social, han tenido una gran preferencia, esto quiere decir
la necesidad de utilizarlas de manera enlazada, es decir utilizar la pagina web como pagina
de aterrizaje. Ademas, de que los usuarios prefieren este medio por la calidad de la
informacion, porque es un medio mas formal en donde no nacen especulaciones como en
otros. Seguido de un 24,81% de frecuencia los encuestados prefieren recibir informacién a
través de la pagina web, en un término medio y en un 16,92% en un término alto. Esto nos
permite deducir la preferencia de este medio por los usuarios, en la cual, para un largo
plazo, la universidad debe incentivar la publicacion de contenidos, una mejor interfaz, mejor

organizacion de los contenidos, para potenciar la pagina web.

Clasifique las siguientes redes sociales segun la frecuencia con la que usted las
utiliza: (Facebook)
Tabla 19

Frecuencia absoluta y acumulada de la pregunta 12

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Valido Muy Frecuente 39 14,7 14,7 14,7
Frecuentemente 56 21,1 21,1 35,7
Ocasionalmente 123 46,2 46,2 82,0
Raramente 39 14,7 14,7 96,6
Nunca 9 34 3,4 100,0

Total 266 100,0 100,0
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Figura 19
Histograma sobre la pregunta
clasifique las siguientes redes sociales segun la frecuencia con la que usted las utiliza:

(Facebook)

9. Clasifique las siguientes redes sociales segun la frecuencia con la que usted las utiliza:Facebook
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9. Clasifique las siguientes redes sociales seguin la frecuencia con la que usted las utiliza:Facebook

Analisis: Como se puede observar en el grafico los encuestados mencionan con
gué frecuencia utilizan la Red social Facebook, en la cual con un 46,24% nos mencionan
gue ocasionalmente, se puede decir que casi la mitad de encuestados la usa de manera
ocasional. Por su parte, con el 21,05% de encuestados mencionan que la utilizan
frecuentemente. Son porcentajes que nos permiten deducir donde se debe intensificar el
marketing de contenidos, seguido de una planificacién y de estrategias. A un largo plazo, es
necesario que se intensifique los contenidos en la red social Facebook, se cree una primero
una pagina oficial de la carrera, en donde se publique temas de interés para los estudiantes
y sirva de péagina inicio para que se dirijan a la pagina web de la universidad en el apartado

de la carrera de medicina.
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Clasifique las siguientes redes sociales segun la frecuencia con la que usted

las utiliza: (Instagram)

Tabla 20

Frecuencia absoluta y acumulada de la pregunta 13

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Valido Muy Frecuente 50 18,8 18,8 18,8
Frecuentemente 42 15,8 15,8 34,6
Ocasionalmente 113 42,5 42,5 77,1
Raramente 39 14,7 14,7 91,7
Nunca 22 8,3 8,3 100,0
Total 266 100,0 100,0

Figura 20

Histograma sobre la pregunta

clasifique las siguientes redes sociales segun la frecuencia con la que usted las utiliza:

(Instagram)
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Andlisis: La frecuencia con la que las personas encuestadas utiliza Instagram es
Ocasionalmente con un 42,46% motivo por el cual se debe con influir mucho en esta red
social elaborando contenido llamativo sobre la carrera de Medicina de la ESPE. Dado que el
uso Muy Frecuente y Frecuente (agrupados) representa 34,59% por parte de los usuarios,
adicionalmente al 42,46% que lo usan Ocasionalmente, esta red social tiene el potencial de
convertirse un medio de difusién de gran impacto y alcance. Al tratarse de una red social
muy visual, se puede atraer la atencién de aspirantes, estudiantes actuales, graduados y
sociedad en general al publicar contenido que realce las fortalezas con las que cuenta la
Universidad: un campus amplio, areas verdes, laboratorios e instalaciones éptimas. Es
recomendable nutrir esta red de forma continua y con un calendario ajustado a las
actividades de la Universidad y eventos sobre la carrera, con ello se garantiza una
reputacién perdurable en el tiempo.

Clasifique las siguientes redes sociales segun la frecuencia con la que usted las
utiliza: (Twitter)
Tabla 21

Frecuencia absoluta y acumulada de la pregunta 14

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
vValido Muy Frecuente 13 4,9 4,9 49
Frecuentemente 19 7,1 7,1 12,0
Ocasionalmente 60 22,6 22,6 34,6
Raramente 60 22,6 22,6 57,1
Nunca 114 429 429 100,0

Total 266 100,0 100,0
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Figura 21
Histograma sobre la pregunta
Clasifique las siguientes redes sociales segun la frecuencia con la que usted las utiliza:

(Twitter)
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9. Clasifique las siguientes redes sociales segun la frecuencia con la que usted las utiliza: Twitter

Anélisis: Dentro de la investigacion realizada, los encuestados toman que con la
frecuencia que utiliza Twitter es nunca con el 42,86%, esto denota que esta red social la
utilizarian como Ultima opcidn para buscar informacién o interactuar. Twitter es una red
social que puede convertirse en un arma de doble filo, ya sea por invertir recursos, tiempo y
esfuerzos en una red social de poca acogida o frecuencia de uso, por parte de los
estudiantes que son el pablico objetivo. Por otro lado, esta red social se enfoca fuertemente
en compartir pablicamente posturas y opiniones relacionadas a la coyuntura de su entorno;
siendo asi, implicaria una sélida gestion de riesgos a comunicados que se puedan expresar
en esta red. Por lo tanto, es recomendable utilizar esta red social como medio de réplica,
para el pequefio segmento que la utilizan sin recaer en grandes esfuerzos y orientarlos a

redes sociales con un publico mas activo y masivo.
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Clasifique las siguientes redes sociales segun la frecuencia con la que usted
las utiliza: (Tik-Tok)
Tabla 22

Frecuencia absoluta y acumulada de la pregunta 15

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Valido Muy Frecuente 47 17,7 17,7 17,7
Frecuentemente 40 15,0 15,0 32,7
Ocasionalmente 106 39,8 39,8 72,6
Raramente 38 14,3 14,3 86,8
Nunca 35 13,2 13,2 100,0
Total 266 100,0 100,0

Figura 22
Histograma sobre la pregunta
Clasifique las siguientes redes sociales segun la frecuencia con la que usted las utiliza: (Tik-

Tok)

9. Clasifique las siguientes redes sociales segun la frecuencia con la que usted las utiliza: Tik Tok
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9. Clasifique las siguientes redes sociales segun la frecuencia con la que usted las utiliza:Tik Tok
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Analisis: La frecuencia con la que utilizan Tik Tok es ocasionalmente con un
39,85%, lo que explica que es una red social que en realidad llama la atencién para
interactuar, tomando en cuenta que es una de las redes sociales que mas personas utilizan
actualmente. Junto con el uso Muy Frecuente y Frecuentemente indican la popularidad que
esta red social ha adquirido es notable a nivel global. Aunque se creia que es una red social
enfocada para un publico ocasional, jovial y juvenil. Varios creadores de contenido cientifico
han puesto sus 0jos en esta red social. Esto orienta la utilidad que podria aprovecharse, en
el caso de elegir esta herramienta como medio de difusion de contenidos e interaccién con
la comunidad, es refrescar la imagen de la carrera y percepcién que se tiene de la misma,
mostrando contenido cotidiano, de tendencia y colaboraciones con gente influyente dentro y
fuera de la carrera o Universidad.

Clasifique las siguientes redes sociales segln la frecuencia con la que usted las
utiliza: (Telegram)
Tabla 23

Frecuencia absoluta y acumulada de la pregunta

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
valido Muy Frecuente 14 53 53 53
Frecuentemente 8 3,0 3,0 8,3
Ocasionalmente 54 20,3 20,3 28,6
Raramente 80 30,1 30,1 58,6
Nunca 110 41,4 41,4 100,0

Total 266 100,0 100,0
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Figura 23

Histograma sobre la pregunta
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9. Clasifique las siguientes redes sociales segun la frecuencia con la que usted las utiliza:Telegram

Andlisis: El 41.35% de los encuestados se identifican con que nunca utilizan
Telegram; tomando en cuenta que es una aplicacion de mensajeria enfocada en la
velocidad y seguridad, es super rapida, simple y gratuita con la que se puede enviar y
almacenar catélogos completos sobre informacion de productos. Sin embargo, pese a sus
destacadas funcionalidades y beneficios, es un medio poco utilizado en el segmento
objetivo. Se recomienda adaptarse al publico meta y utilizar las redes y medios que utilizan.

Por lo que Telegram no representa una red prioritaria.



Clasifique las siguientes redes sociales segun la frecuencia con la que usted las

utiliza: (Whatsapp)
Tabla 24

Frecuencia absoluta y acumulada de la pregunta

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Valido Muy Frecuente 112 42,1 42,1 42,1
Frecuentemente 27 10,2 10,2 52,3
Ocasionalmente 108 40,6 40,6 92,9
Raramente 13 4,9 4,9 97,7
Nunca 6 2,3 2,3 100,0
Total 266 100,0 100,0

Figura 24

Histograma sobre la pregunta
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9. Clasifique las siguientes redes sociales segun la frecuencia con la que usted las utiliza:Whatsaap

Andlisis: Segun las personas encuestadas el 42,11% utilizan WhatsApp muy
frecuente, siendo una de las aplicaciones principales més utilizada la cual permite enviar

mensajes de texto y multimedia. La aplicacion de mensajeria instantanea por excelencia,

WhatsApp es un potencial medio para generar tacticas de marketing directo. Centrarse en
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las audiencias es la base para consolidar la identidad de la carrera de medicina de la ESPE;
en este caso en concreto, se podria mantener contacto y seguimiento de estudiantes,
automatizar conversaciones con chatbots visibilizando las principales actividades y
gestiones que ofrece la unidad, resolver dudas e inquietudes y recibir retroalimentacién
directamente de los estudiantes.

¢ Qué red social siente que tiene mas influencia en brindar informacién sobre ofertas
académicas?

Tabla 25

Frecuencia absoluta y acumulada de la pregunta

Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Vélido Instagram 53 19,9 19,9 19,9
Facebook 116 43,6 43,6 63,5
Twitter 4 1,5 1,5 65,0
Todas 93 35,0 35,0 100,0
Total 266 100,0 100,0

Figura 25
Histograma sobre la pregunta

10. ;Qué red social siente que tiene mas influencia en brindar informacion sobre ofertas académicas?
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10. {Qué red social siente que tiene mas influencia en brindar informacion sobre ofertas
académicas?
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Analisis: La red social que mas influencia tiene en brindar informacion sobre ofertas
académicas es Facebook con un 43,61%. Lo que se denota que Facebook tiene mayor
influencia en propagacion de informacién publicitaria. Descartando Twitter, los usuarios
respondieron que requieren consumir informacién sobre la carrera en cada red que utilizan.
Lo que sugiere plantear estrategias de comunicaciones omni-canal que integren las
principales redes sociales utilizadas por las audiencias. Esto requiere de mayores esfuerzos
de planificacién y difusion de contenidos a corto plazo; A largo plazo, se prevé resultados
como una comunidad afianzada y activa, credibilidad de la carrera y una comunicacion
bidireccional que ofrezca datos de primera mano para tomar decisiones estratégicas tanto

académicamente como de relaciones publicas.

¢ Qué temas le parecen mas relevantes para compartir en redes sociales?
Tabla 26

Frecuencia absoluta y acumulada de la pregunta

Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

vélido acumulado
Valido Instalaciones 42 15,8 15,8 15,8
Malla Curricular 107 40,2 40,2 56,0
Pasantias 34 12,8 12,8 68,8
Vinculacion 16 6,0 6,0 74,8
Materiales 24 9,0 9,0 83,8
Insumos 6 2,3 2,3 86,1
Laboratorios 23 8,6 8,6 94,7

Internado 14 53 53 100,0

Total 266 100,0 100,0
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Figura 26
Histograma sobre la pregunta

¢, Qué temas le parecen mas relevantes para compartir en redes sociales?
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11. ¢Qué temas le parecen mas relevantes para compartir en redes sociales?

Anélisis: Dentro de la investigacion realizada, las personas encuestadas deciden
gue los temas mas relevantes con un 40,23% son sobre la malla curricular de la oferta
académica, mientras que un 15,79% le interesa saber sobre las instalaciones de la
Universidad. La principal tematica que sale a la luz es sobre la malla curricular. Esto es un
indicador critico para la comunicacion actual de la carrera. Esto puede deberse al
desconocimiento sobre el micrositio de la carrera de medicina en la web oficial de la
Universidad; o, a pesar de contemplar esta informacion, esta sea insuficiente y no refleje lo
gue los aspirantes o estudiantes quieren conocer. Al tratarse del programa académico de la
carrera de medicina se puede apoyar de las redes sociales para esclarecer enigmas sobre
las asignaturas que se imparten y los resultados del aprendizaje que se llevara el estudiante

de elegir a la Universidad de las Fuerzas Armadas para formarse.
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¢, Cuan importante considera la difusion de informacion sobre la oferta académica de
medicina en las redes sociales?
Tabla 27

Frecuencia absoluta y acumulada de la pregunta

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Valido Muy Importante 182 68,4 68,4 68,4
Importante 70 26,3 26,3 94,7
Moderadamente 8 3,0 3,0 97,7
Importante
De poca importancia 4 15 15 99,2
Sin Importancia 2 ,8 8 100,0
Total 266 100,0 100,0
Figura 27

Histograma sobre la pregunta

12. ; Cuan importante considera la difusion de informacion sobre la oferta académica de medicina en las redes
sociales?
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12. ; Cuan importante considera la difusion de informacion sobre la oferta académica de medicina en
las redes sociales?
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Andlisis: Con un 68,42% les parece a las personas encuestadas muy importante la

difusion de informacion sobre la oferta académica de Medicina en las redes sociales, ya que

por estos medios obtendrian mayor informacion y enlaces a los cuales se les podria dirigir.

Independientemente de las redes sociales que se utilicen, los encuestados destacan la

importancia de mantener una constante comunicacion sobre la oferta académica. Esto

quiere decir, las campanfas publicitarias por medios digitales son fundamentales para

alcanzar al publico deseado. Es importante destacar que no sélo se intenta ofrecer algo al

mercado, sino dar a conocer esta carrera y empezar a generar una reputacioén de la misma.

Por lo que es importante redirigir a los prospectos a enlaces relevantes y ofrezcan datos

tanto para la instituciéon como el aspirante.

¢, Como prefiere usted que se le presente los contenidos de informacién sobre la

oferta académica?

Tabla 28

Frecuencia absolutay acumulada de la pregunta

Frecue Porcenta Porcentaje Porcentaje
ncia je valido acumulado
Vélido Webinars 58 21,8 21,8 21,8
Infografias 62 23,3 23,3 45,1
Fotografias 30 11,3 11,3 56,4
Videos 71 26,7 26,7 83,1
Reels 23 8,6 8,6 91,7
En vivos 22 8,3 8,3 100,0
Total 266 100,0 100,0
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Figura 28

Histograma sobre la pregunta

13. ;Como prefiere usted que se le presente los contenidos de informacion sobre la oferta académica?
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13. ;Como prefiere usted que se le presente los contenidos de informacion sobre la oferta
académica?

Anélisis: Un 26,69% de encuestados prefiere que se le presente con videos los
contenidos de informacién sobre la oferta académica de la carrera de Medicina de la
Universidad de las fuerzas Armadas ESPE; un 23,31% por medio de infografias y un
21,80% por Webinars. Estos resultados se ajustan a la tendencia actual de consumo de
informacion en medios digitales. Los videos, a pesar que demanda mayor esfuerzo de
creacion, son las piezas audiovisuales que mayor engagement genera. Seguido de las
infografias, Utiles resimenes visuales sobre determinado tema o proceso; y Webinars que
representan a oportunidades para generar lazos institucionales y fortalecer el curriculo del

estudiante.



¢,Con qué frecuencia le gustaria recibir los contenidos de marketing acerca de la

carrera de medicina en la Universidad de las fuerzas Armadas ESPE?

Tabla 29

Frecuencia absolutay acumulada de la pregunta

Frecuenc Porcenta Porcentaje Porcentaje
ia je valido acumulado
Valido Muy 71 26,7 26,7 26,7
frecuentemente
Frecuentemente 98 36,8 36,8 63,5
Ocasionalmente 84 31,6 31,6 95,1
Raramente 9 3.4 3,4 98,5
Nunca 4 1,5 1,5 100,0
Total 266 100,0 100,0

Figura 29

Histograma sobre la pregunta

14. ; Con qué frecuencia le gustaria recibir los contenidos de marketing acerca de la carrera de medicinaen la
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14. ; Con que frecuencia le gustaria recibir los contenidos de marketing acerca de la carrera de

medicina en la Universidad de las fuerzas Armadas ESPE?
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Analisis: Dentro de la investigacion realizada, las personas encuestadas deciden
recibir los contenidos de marketing acerca de la carrera de Medicina en la Universidad de
las Fuerzas Armadas ESPE frecuentemente con un porcentaje de 36,84%. Con esto nos
podriamos guiar en realizar mas contenido visual y llamativo en un cierto lapso de tiempo,
para no aburrir a nuestros espectadores. Aprovechando que la apertura a recibir este tipo de
contenidos es favorable, se debe gestionar minuciosamente el plan de medios digitales. En
él recae el gran objetivo de adquirir nuevos aspirantes y mantener vigente a la carrera. Por
lo que se debe estudiar cuidadosamente lo que las audiencias hablan y su interaccién con

cada comunicacién publicada.

¢Usted estaria dispuesto aingresar ala carrera de Ciencias Médicas de la
Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE?
Tabla 30

Frecuencia absoluta y acumulada de la pregunta

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Valido Si 195 73,3 73,3 73,3
No 71 26,7 26,7 100,0
Total 266 100,0 100,0

Figura 30

Histograma sobre la pregunta
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15. ; Usted estaria dispuesto a ingresar a la carrera de Ciencias Médicas de la Universidad de las Fuerzas
Armadas ESPE?

Asi
W o

Andlisis: El 73,31% de las personas encuestadas estan dispuestas a ingresar a la
carrera de Medicina de la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE, con esto se puede
ver que el proyecto sera viable realizarlo para poder difundir mas la carrera. Se recomienda
para futuras investigaciones profundizar en los motivos por los que el 26,69% tomé una
actitud negativa a entrar a la carrera. Esto ayudara a descartar segmentos poco relevantes y
concentrarse en publicos con mayores intenciones y probabilidades de acceder a la carrera.

Analisis bivariado

Ho: No existe relacion entre las variables de Edad y la
variable ingreso
Hipotesis H1: Si existe relacion entre las variables de Edad y la variable

ingreso




Tabla 31

Prueba Chi-cuadrado variable Edad — Ingreso

Pruebas de chi-cuadrado

Valor Df Significacion
asintotica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 56, 843a 12 ,000
Razén de verosimilitud 51,539 12 ,000
Asociacion lineal por lineal 25,742 1 ,000
N de casos validos 266

a. 8 casillas (40,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo

esperado es 1,04.

Figura 31

Prueba Chi-cuadrado variable Edad — Ingreso
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Significancia < 0,05
0,00 < 0,05
Resultados Se rechaza la hip6tesis: HO por lo tanto Si existe relacion entre las

variables de Edad y la variable ingreso

INTERPRETACION:

Existe una relacion entre la variable Edad y la variable ingreso, como se puede
observar en el grafico el intervalo de edad que tiene mayor frecuencia es el de 17 a 20 afios
en donde exactamente el 32,33 % tienen ingresos menores o iguales a los $400 ddlares,
esto debido que dentro de esa edad la mayoria de personas se encuentran estudiando, pero
si existe otro margen de encuestados que contienen ingresos de $401 a $800, ya que
muchos estudiantes al ver que no tienen acceso a la Educacion superior ven la opcion de
laborar.

RECIBIR INFORMACION — NIVEL DE CONTENIDOS

Ho: No existe relacion entre las variables de Recibir
Hipotesis informacion y la variable del nivel de marketing de contenidos.
H1: Si existe relacion entre las variables de Recibir

informacion y la variable del nivel de marketing de contenidos.

Tabla 32

Medidas simétricas

Medidas simétricas

Valor Error T aproximada  Significacion
estandar aproximada

asintotico
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Ordinal por

ordinal

N de casos validos

a. No se pre

Tau-b de ,450 ,075 5,595 ,000

Kendall

Tau-c de Kendall ,411 ,073 5,595 ,000
90

supone la hipétesis nula.

b. Utilizacién del error estandar asintético que presupone la hip6tesis nula.

Figura 32

Prueba Chi-cuadrado variable recibir informacién y la variable del nivel de marketing de
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7. ¢ Cual fue su experiencia al recibir informacién sobre |a oferta
académica de la carrera de medicina en la Universidad de las fuerzas

Armadas ESPE?

Resultados

Significancia < 0,05

0,00 < 0,05

Se rechaza la hipotesis: HO por lo tanto Si existe relacion entre las
variables de Recibir informacion y la variable del nivel de marketing

de contenidos.
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INTERPRETACION:

Como se puede observar en el grafico, el nivel de marketing de contenidos que
aplica la universidad en sus medios digitales va de la mano con la experiencia del usuario al
recibir informacion de la oferta académica de la carrera de medicina de la Universidad de las
Fuerzas Armadas — ESPE, sin embargo la universidad puede mejorar las estrategias de
publicacion de sus contenidos, segin un cronograma y manejo de segmentos, ya que existe
un porcentaje considerable de usuarios que manifiestan que se encontraron
Moderadamente Satisfechos y con unos contenidos de medio y alto nivel, es por ello que la
estrategias de publicacion de contendidos pueden mejorar. Si esto sigue a largo plazo,
muchos estudiantes que no encuentren los contenidos que ellos desean en los diferentes
medios, existiran estudiantes desertores.

MEDIO DIGITAL - FRECUENCIA DE USO DE LA RED SOCIAL FACEBOOK

Ho: No existe relacién entre las variables medio digital y la
Hipotesis variable frecuencia de uso red social Facebook
H1: Si existe relacién entre las variables medio digital y la

variable frecuencia de uso red social Facebook

Tabla 34
Prueba Chi-cuadrado variable medio digital y la variable frecuencia de uso red social

Facebook

Pruebas de chi-cuadrado

Valor Df Significacion

asintdtica (bilateral)

Chi-cuadrado de Pearson 45,303a 16 ,000
Razon de verosimilitud 44 984 16 ,000
Asociacion lineal por lineal 10,965 1 001
N de casos validos 266

a. 13 casillas (52,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo esperado es

,30.
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Figura 33

Prueba Chi-cuadrado variable medio digital y la variable frecuencia de uso red social
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8. Instruccion: Evalue, ;por qué medio digital le gustaria recibir
informacioén acerca de la carrera de medicina en la Universidad de
las Fuerzas Armadas ESPE? REDES SOCIALES

Resultados Significancia < 0,05
0,00 < 0,05
Se rechaza la hipétesis: HO por lo tanto Si existe relacion entre las
variables medio digital y la variable frecuencia de uso red social

Facebook

INTERPRETACION:

Existe una relacion estadistica entre las variables medio digital y frecuencia de uso
de la red social Facebook. Esto es evidente al constatar al preferir recibir informacion de
forma muy bajo o bajo de cualquier medio digital, a la par lo hara con la red social
Facebook. Por otro lado, La tasa de uso de la red social Facebook aumenta a medida que

aumenta la preferencia de recibir informacion por cualquier medio digital. Esto se puede
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interpretar de la siguiente manera: Existe una relacion entre los individuos que prefieren
recibir informacion por medios digitales de forma media, alta 0 muy alta; y probablemente
utilizaran la red social Facebook de forma proporcional. Por lo tanto, estos datos remarcan
la importancia de la red social Facebook como medio para encontrar e interactuar con el
segmento meta que utiliza medios digitales. Se recomienda para futuros analisis profundizar
y categorizar a las personas que utilizan medios digitales.

MEDIO DIGITAL - FRECUENCIA DE USO DE RED SOCIAL INSTAGRAM

Ho: No existe relacién entre las variables medio digital y la
Hipotesis variable frecuencia de uso red social Instagram
H1: Si existe relacion entre las variables medio digital y la

variable frecuencia de uso red social Instagram

Tabla 35
Prueba Chi-cuadrado variables medio digital y la variable frecuencia de uso red social

Instagram

Pruebas de chi-cuadrado

Valor Df Significacién

asintotica (bilateral)

Chi-cuadrado de Pearson 22171a 12 036
Razon de verosimilitud 23,166 12 026
Asociacion lineal por lineal oo 1 979
N de casos validos 80

a. 15 casillas (75,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo esperado

es 28,




Figura 34

Prueba Chi-cuadrado variables medio digital y la variable frecuencia de uso red social
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5. (A través de que medio digital recibié informacién sobre la oferta
académica de la carrera de medicina en la Universidad de las fuerzas
Armadas ESPE?
Resultados Significancia < 0,05

0,00 < 0,05
Se rechaza la hipétesis: HO por lo tanto Si existe relacion entre las
variables medio digital y la variable frecuencia de uso red social

Instagram

INTERPRETACION:

Esta relacion representa la efectividad de campafias de marketing digital. Los

encuestados que utilizan Instagram de forma ocasional, frecuentemente y muy

frecuentemente contestaron que recibieron informacion sobre la oferta académica de la

carrera de medicina en redes sociales. De manera general, resalta la incidencia en las

audiencias al presentar ofertas académicas por redes sociales. Bajo un criterio mas
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exhaustivo, se puede interpretar si un segmento objetivo utiliza frecuentemente la red social

Instagram es un candidato potencial a recibir ofertas académicas en redes sociales.
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Facebook e Instagram pertenecen a la misma empresa Meta, por lo tanto, se requiere

reforzar campafas de marketing digital a las dos plataformas para potenciar los resultados,

recordando que cada una tienen conceptos de contenido diferente.

MEDIO DIGITAL - FRECUENCIA DE USO DE REDE SOCIAL TIK = TOK

Ho: No existe relacion entre las variables medio digital y la

Hipotesis variable frecuencia de uso red social TIK-TOK

H1: Si existe relacién entre las variables medio digital y la

variable frecuencia de uso red social TIK-TOK

Tabla 36

Prueba Chi-cuadrado variables medio digital y la variable frecuencia de uso red social TIK-

TOK

Pruebas de chi-cuadrado

Valor
Chi-cuadrado de Pearson 24 460a
Razon de verosimilitud 28,022
Asociacion lineal por lineal 487
N de casos validos 90

Df

12

12

Significacion

asintotica (bilateral)

,018

,005

485

a. 14 casillas (70,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo

esperado es ,56.
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Prueba Chi-cuadrado variables medio digital y la variable frecuencia de uso red social TIK-
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5. ¢ Através de que medio digital recibié informacién sobre la oferta
académica de la carrera de medicina en la Universidad de las fuerzas
Armadas ESPE?
Resultados Significancia < 0,05
0,00 < 0,05
Se rechaza la hipotesis: HO por lo tanto Si existe relacion entre las
variables medio digital y la variable frecuencia de uso red social TIK-
TOK
INTERPRETACION:

Esta relacion se puede interpretar de la siguiente manera: Si el segmento objetivo

utiliza Tik -Tok es un candidato para recibir informacion con las ofertas académicas de la

carrera de medicina. Esto complementa a analisis descriptivos sobre esta red social en

auge, red social que puede ser utilizada para refrescar la imagen de la carrera, facultad y

Universidad en general. Al igual que cada red social, Tik -Tok posee su nicho de mercado y
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su comunicacion tiene un enfoque propio, por lo que si se decide utilizar esta red social es

pertinente analizar el publico objetivo y tipo de contenido a difundir.

MEDIO DIGITAL - FRECUENCIA DE USO DE LA RED SOCIAL WHATSAPP

Ho: No existe relacion entre las variables medio digital y la
Hipotesis variable frecuencia de uso red social WhatsApp.
H1: Si existe relacidn entre las variables medio digital y la

variable frecuencia de uso red social WhatsApp.

Tabla 37
Prueba Chi-cuadrado variables medio digital y la variable frecuencia de uso red social

WhatsApp.

Pruebas de chi-cuadrado

Valor Df Significacion

asintotica (bilateral)

Chi-cuadrado de Pearson 24 527a 12 017
Razon de verosimilitud 25,852 12 011
Asociacion lineal por lineal 000 1 962
N de casos validos a0

a. 15 casillas (75,0%) han esperado un recuento menor gque 5. El recuento minimo esperado

es 17.




178

Figura 36

Prueba Chi-cuadrado variables medio digital y la variable frecuencia de uso red social

WhatsApp.
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5. (A través de que medio digital recibio informacion sobre la oferta
académica de la carrera de medicina en la Universidad de las fuerzas
Armadas ESPE?

Resultados Significancia < 0,05
0,017 < 0,05
Se rechaza la hipotesis: HO por lo tanto Si existe relacion entre las
variables medio digital y la variable frecuencia de uso red social

WhatsApp

INTERPRETACION:

La relaciéon entre medio digital y frecuencia de uso de WhatsApp sefiala el potencial del
segmento a recibir informacion sobre ofertas de la carrera de medicina si este utiliza
WhatsApp. Se debe tener cuidado con la publicidad en WhatsApp, ya que es una aplicacion

de uso personal y se puede considerar intrusivo o spam. Esto refuerza la idea de utilizar
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esta herramienta como medio de comunicacion directa después de despertar el interés en la

carrera de medicina, y realizar el seguimiento al prospecto con gran potencial de futuro

estudiante, ya que sera la persona que desea mas detalles acerca de la carrera la que inicia

la conversacion. Por lo tanto, es importante planificar el uso que se dara a WhatsApp, de tal

manera que se visibilice este medio de comunicacién para determinados fines.

EDAD - RED SOCIAL CON MAYOR INFLUENCIA

Ho: No existe relacion entre las variables Edad y red social

Hipotesis con mayor influencia

H1: Si existe relacion entre las variables Edad y red social con

mayor influencia

Tabla 38

Prueba Chi-cuadrado variables Edad y red social con mayor influencia

Pruebas de chi-cuadrado

Valor
Chi-cuadrado de Pearson 12,812a
Razdn de verosimilitud 9,861
Asociacion lineal por lineal ,000
N de casos validos 266

Df

Significacion
asintotica
(bilateral)

,071

,362

,983

a. 6 casillas (37,5%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo

esperado es ,35.
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Figura 37

Prueba Chi-cuadrado variables Edad y red social con mayor influencia
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Resultados Significancia < 0,05
0,071 < 0,05
Se rechaza la hipétesis: HO por lo tanto Si existe relacion entre las

variables Edad y red social con mayor influencia

INTERPRETACION:

Al existir una relacion entre la edad y las redes sociales con mayor influencia para
ofertas académicas se evidencia las redes sociales con mayor influencia son Facebook,
seguido de todas las redes sociales de forma general y de Instagram. Independientemente
de la edad, las redes sociales se han convertido en medios de comunicacién donde se
comparte informacion y consume contenido de diversos tipos, como ofertas académicas. A
medida que aumenta la edad, la red social Twitter aparece, dando indicios del segmento

gue se podria encontrar en esa red social en especifico.
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INFORMACION

Ho: No existe relacion entre las variables temas relevantes en
Hipotesis redes sociales y la variable importancia en la difusién de la

informacién
H1: Si existe relacidn entre las variables temas relevantes en
redes sociales y la variable importancia en la difusién de la
informacion

Tabla 39

Prueba Chi-cuadrado variables temas relevantes en redes sociales y la variable importancia

en la difusion de la informacién

Pruebas de chi-cuadrado

Valor
Chi-cuadrado de Pearson 40, 650a
Razoén de verosimilitud 33,623
Asociacion lineal por lineal 9,074
N de casos validos 266

a. 28 casillas (70,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo esperado

es ,05.

df

28

28

Significacion

asintotica (bilateral)

,048

,214

,003
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Prueba Chi-cuadrado variables temas relevantes en redes sociales y la variable importancia
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11. ¢Qué temas le parecen mas relevantes para compartir en redes

sociales?

Resultados

Significancia < 0,05

0,048 < 0,05

Se rechaza la hipétesis: HO por lo tanto Si existe relacion entre las
variables temas relevantes en redes sociales y la variable

importancia en la difusion de la informacion

INTERPRETACION:

La relacion entre temas relevantes en redes sociales e importancia en difusion de la

informacion donde ofrecer informacion sobre malla curricular es Muy Importante para los

encuestados a la par consideran que la difusion de informacién sobre la carrera de medicina

por redes sociales igual de importante. Esto confirma, desde la perspectiva del pablico, que

en la actualidad las redes sociales se han convertido en un medio para informarse de

diferentes temas y eso no excluye a temas académicos, sus ofertas, eventos y
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comunicaciones oficiales. En especifico, aunque consideran importante difundir temas
relacionados a la carrera el tema mas votado es informacion sobre la Malla Curricular. Por lo
tanto, se debe invertir en esfuerzos de marketing digital en redes sociales para informar
sobre la malla académica, las materias, semestres, en qué consisten y su objetivo en
concreto; con contenidos que aclaren dudas que puedan tener los prospectos.

TEMAS RELEVANTES EN REDES SOCIALES - MARKETING DE CONTENIDOS DE

OFERTA ACADEMICA

Ho: No existe relacion entre las variables temas relevantes en
Hipotesis redes sociales y marketing de contenidos de la oferta académica
H1: Si existe relacion entre las variables temas relevantes en redes

sociales y marketing de contenidos de la oferta académica

Tabla 40
Prueba Chi-cuadrado variables temas relevantes en redes sociales y marketing de

contenidos de la oferta académica

Pruebas de chi-cuadrado

Valor df Significacion

asintética (bilateral)

Chi-cuadrado de Pearson 60, 250a 35 ,005
Razoén de verosimilitud 56,649 35 ,012
Asociacion lineal por lineal ,407 1 ,523
N de casos validos 266

a. 30 casillas (62,5%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo

esperado es ,50.
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Figura 39

Prueba Chi-cuadrado variables temas relevantes en redes sociales y marketing de
contenidos de la oferta académica
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11. ¢ Qué temas le parecen mas relevantes para compartir en redes
sociales?
Resultados Significancia < 0,05
0,00 < 0,05
Se rechaza la hipétesis: HO por lo tanto Si existe relacién entre las
variables temas relevantes en redes sociales y marketing de
contenidos de la oferta académica
INTERPRETACION:

Como se puede observar en el gréafico, el tema mas relevante para compartir en
redes sociales a peticion de los encuestados es la malla curricular de la carrera de medicina
de la Universidad de las Fuerzas Armadas — ESPE, seguido de las instalaciones y de los
laboratorios. Para ello es importante conocer porgue tipo de marketing de contenidos
desean los usuarios que estos temas sean difundidos, es por ello su estrecha relacion, la
gran parte de encuestados prefieren que se difundan los contenidos por medio de Webinars,

infografias, videos y por ultimo fotografias. Por lo cual la carrera a un largo plazo debe
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considerar estos aspectos ya que no es lo mismo presentar la malla curricular en una simple

fotografia a que sea presentado a través de una infografia o a través de un Webinars

previamente notificado.

TEMAS RELEVANTES EN REDES SOCIALES — FRECUENCIA DE CONTENIDOS DE

MARKETING

Ho: No existe relacion entre las variables temas relevantes en
Hipotesis redes sociales y la variable frecuencia de contenidos de

marketing
H1: Si existe relacidn entre las variables temas relevantes en
redes sociales y la variable frecuencia de contenidos de
marketing

Tabla 41

Prueba Chi-cuadrado variables temas relevantes en redes sociales y la variable frecuencia

de contenidos de marketing

Pruebas de chi-cuadrado

Valor
Chi-cuadrado de Pearson 50, 176a
Razo6n de verosimilitud 55,431
Asociacion lineal por lineal ,980
N de casos validos 266

Df

28

28

Significacion

asintotica (bilateral)

,006

,002

322

a. 22 casillas (55,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo

esperado es ,09.
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Figura 40

Prueba Chi-cuadrado variables temas relevantes en redes sociales y la variable frecuencia

de contenidos de marketing
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Resultados Significancia < 0,05
0,006 < 0,05

Se rechaza la hip6tesis: HO por lo tanto Si existe relacion entre las
variables temas relevantes en redes sociales y la variable

frecuencia de contenidos de marketing

INTERPRETACION:

Como se puede observar en el gréafico, el tema mas relevante para compartir en
redes sociales a peticion de los encuestados es la malla curricular de la carrera de medicina
de la Universidad de las Fuerzas Armadas — ESPE, pero la frecuencia con la que les
gustaria a los usuarios recibir este tipo de contenidos es de gran importancia, en la cual
solicitan que este tipo de contenido debe colocarse de una manera muy frecuente, frecuente
y ocasionalmente, se nota la relevancia que tiene este tipo de contenido para los usuarios.
Ademas, las instalaciones prefieren que se las difunda de una manera ocasional y

frecuente, son temas de gran importancia ya que muchos usuarios les interesa ver el nivel
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de equipamiento de nuestras instalaciones. Por otro lado, tenemos los laboratorios y

materiales, que como se observa los usuarios solicitan su difusion de una manera frecuente

y muy frecuente, permiti€ndonos concluir que nuestros posibles clientes, también les

interesa el nivel de equipamiento de los laboratorios, los materiales con los que se podra

practicar, para la obtencion de un mayor conocimiento. A largo plazo si la carrera no

interpreta de mejor manera estas opiniones de los diferentes usuarios, existira estudiantes

interesados en nuestra carrera pero que deserten, por la falta de informaciéon en medios, es

por ello que se debe intensificar en la importancia de la difusion de medios, a través de las

opiniones de los encuestados.

EDAD - DISPOSICION DE INGRESO A LA CARRERA DE MEDICINA

Ho: No existe relacion entre las variables edad y la variable

Hipotesis disposicién de ingreso a la carrera de medicina

H1: Si existe relacion entre las variables edad y la variable

disposicién de ingreso a la carrera de medicina

Tabla 42

Prueba Chi-cuadrado variables edad y la variable disposicion de ingreso a la carrera de

medicina

Pruebas de chi-cuadrado

Chi-cuadrado de
Pearson

Razén de verosimilitud
Asociacion lineal por

lineal

Valor

19, 307a

17,534

15,690

df

Significacion
asintotica
(bilateral)

,000

,001

,000
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N de casos validos 266
a. 0 casillas (0,0%) han esperado un recuento menor que 5. El

recuento minimo esperado es 6,14.

Figura 41

Prueba Chi-cuadrado variables edad y la variable disposicion de ingreso a la carrera de

medicina
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Resultados Significancia < 0,05
0,00 < 0,05

Se rechaza la hipétesis: HO por lo tanto Si existe relacion entre las
variables edad y la variable disposicion de ingreso a la carrera de

medicina

INTERPRETACION:
Como se puede observar en el grafico, el mayor nimero de personas que estarian
dispuestas a ingresar a la carrera de medicina de la Universidad de las Fuerzas Armadas —

ESPE estan en el rango de edad de 17 a 20 afios, debido a que es la edad en donde los
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estudiantes salen del bachillerato en busca de una universidad o simplemente encuentran
un empleo debido a que en muchos ambitos a los estudiantes les resulta dificil seguir la
carrera que desean, por lo que optan en volver a rendir la prueba de ingreso a la
universidad. Es claro que mas de la mitad de los encuetados con un 53,01 %, desearian
seguir la carrera de medicina, teniendo en cuenta que un margen muy pequefo del 14,29%
son de los usuarios que no desearian seguir la carrera. Ademas, existe un segmento de
edad considerable que desearias seguir la carrera, como es el caso del Intervalo de edad de
21 a 24 afios, muchas personas desean seguir una segunda carrera o después de tanto
tiempo desean darte la oportunidad de estudiar lo que siempre le has gustado. A largo plazo
el departamento de la universidad debe intensificar sus difusiones a estos segmentos antes
mencionados, si se mezclas los segmentos, claramente no existird una informacion clara
para los usuarios, ocasionado estudiantes desertores.

EDAD - DISPOSICION DE INGRESO A LA CARRERA DE MEDICINA

Ho: No existe relacién entre las variables edad y la variable

Hipétesis disposicién de ingreso a la carrera de medicina

H1: Si existe relacion entre las variables edad y la variable

disposicién de ingreso a la carrera de medicina

Tabla 43
Prueba Chi-cuadrado variables edad y la variable disposicion de ingreso a la carrera de

medicina.

Medidas simétricas
Valor Error T Significaci
estandar aproximad 06n
asintético a aproximad

a




Nominal por Coeficiente de ,310

Nominal contingencia

Ordinal por Tau-b de Kendall 273 ,054
ordinal Tau-c de Kendall ,283 ,058
N de casos validos 266

a. No se presupone la hipétesis nula.

4,871

4,871

,000

,000

,000

b. Utilizacién del error estandar asintético que presupone la hipétesis nula.

Figura 42

Prueba Chi-cuadrado variables edad y la variable disposicion de ingreso a la carrera de

medicina.
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Se rechaza la hip6tesis: HO por lo tanto Si existe relacion entre las

variables edad y la variable disposicion de ingreso a la carrera de
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INTERPRETACION:

Como se puede observar en el grafico, a menores ingresos familiares, los
encuestados estan de acuerdo en ingresar a la carrera de medicina de la Universidad de las
Fuerzas Armadas — ESPE, esto se debe a que la universidad es publica e incurrir en el
costo de una universidad privada no seria lo mas factible. Por otra parte, las personas que
tienen un ingreso considerable de $401 a $800 ya se reduce el margen de querer ingresar a
la carrera de medicina de la universidad, ya que son estudiantes que contienen un ingreso
considerable, en donde les permite evaluar otras opciones en el sector privado. Como
podemos darnos cuenta entre mas gana un usuario, menos probabilidad de querer seguir la
carrera de medicina en la Universidad de las Fuerzas Armadas — ESPE percibe. A largo
plazo esto influye para el departamento de una manera considerable ya que debe tener en
cuenta a los segmentos que se dirige, su mayor segmento al de los estudiantes bachilleres
gue aun no contienen ingresos considerables y dependen de sus padres, pero ademas
considerar ese grupo de estudiantes que ya trabajan, contienen sus ingresos y tienen el

gusto de seguir la carrera universitaria de medicina.

Correlaciones

EDAD-INGRESOS

Ho: Ho: No existe correlacion entre las variables Edad e
Hipotesis Ingresos
H1: H1: Si existe correlacién entre las variables Edad e

Ingresos.




Tabla 42. Correlacién variables Edad e Ingresos

Correlaciones

3. ¢Cual essu

ingreso
2. Edad familiar?

2. Edad Correlacion de 1 ,312**

Pearson

Sig. (bilateral) ,000

N 266 266
3. ¢ Cudl es su ingreso  Correlacion de ,312%* 1
familiar? Pearson

Sig. (bilateral) ,000

N 266 266

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

Figura 43

Correlacion variables Edad e Ingresos
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Resultados Significancia < 0,05
0,000 < 0,05
Se rechaza la hipotesis: HO: Hay correlacion entre la edad y los

ingresos

INTERPRETACION:

Existe una correlacion entre la variable edad con ingresos, asumimos que son
directamente proporcionales es decir cuando una variable aumenta de la misma forma la
otra, asi mismo decimos que una depende de la otra en este caso los ingresos dependen de
la edad. Esto influye a largo plazo debido a que mayor edad, las personas poseen mayores
ingresos y tienen mayor capacidad de elegir una carrera medica en una Universidad
privada, mientras que a menor edad muchos estudiantes aun no poseen una economia
considerable, dependen de sus familiares, es por ello que optan por seguir una carrera de
medicina en una universidad publica.

Anovas

EDAD - DISPOSICION

HO: No hay diferencia significativa entre la media de la
Hipétesis variable edad con respecto a la variable disposicion.
H1: Si hay diferencia significativa entre la media de la variable
edad con respecto a la variable disposicion.
G.S<0,05
Resultados 0,000 < 0,05
Se rechaza la hipétesis HO: Si hay diferencia significativa
entre la media de la variable edad con respecto a la variable

disposicion.
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Tabla 43

Anovas variable edad con respecto a la variable disposicion

ANOVA

2. Edad
Suma de gl Media F Sig.
cuadrados cuadrética

Entre grupos 15,380 1 15,380 16,615 ,000

Dentro de grupos 244,379 264 ,926

Total 259,759 265

Figura 44

Anovas variable edad con respecto a la variable disposicion

20

Media de 2. Edad

Si MNo

15. ;Usted estaria dispuesto aingresar a la carrera de Ciencias Médicas de la Universidad de las
Fuerzas Armadas ESPE?

INTERPRETACION:

Se puede concluir que, si existe una diferencia significativa entre las medias de la
edad y disposicién por lo que la mayoria de encuestados que dijeron que si estarian
dispuestos a ingresar a la carrera de la Universidad de las Fuerzas Armadas — ESPE estan
en el rango de edad de 17 a 20 afios, mientras que las edades de 21 a 24,25a28y 29 a 32
difieren en su decisidén, son muy pocos los estudiantes que desearian ingresar a la carrera.

El intervalo con un margen considerable es el de 21 a 24 afios. A un largo plazo como se
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puede observar al comparar las medias, la universidad debe enfocarse en los dos
segmentos, pero ademas dar prioridad al segmento en donde mas los estudiantes desean
seguir la carrera de medicina que es el de 17 a 20 afios.

EDAD — CONOCIMIENTO DE LA CARRERA

HO: No hay diferencia significativa entre la media de la variable edad
Hipotesis con respecto a la variable de conocimiento de la carrera.
H1: Si hay diferencia significativa entre la media de la variable edad
con respecto a la variable de conocimiento de la carrera.
G.S<0,05
Resultados 0,017 < 0,05
Se rechaza la hip6tesis HO: Si hay diferencia significativa entre la
media de la variable edad con respecto a la variable de

conocimiento de la carrera.

Tabla 44

Anovas edad con respecto a la variable de conocimiento de la carrera.

ANOVA
2. Edad
Suma de Gl Media F Sig.
cuadrados cuadratica
Entre grupos 5,523 1 5,523 5,735 ,017
Dentro de grupos 254,236 264 ,963

Total 259,759 265
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Figura 45

Anovas variable edad con respecto a la variable disposicion

Media de 2. Edad

Si Mo

4. ;Ha obtenido conocimiento de la carrera de medicina en la Universidad de las Fuerzas Armadas
ESPE a través de algun medio digital?

INTERPRETACION:

Se puede concluir que, si existe una diferencia significativa entre las medias la
variable edad con la media de la variable conocimiento de la carrera de medicina. Como se
puede observar la media de las personas que dicen conocer de la carrera es del 1,4,
mientras que la media de los estudiantes que no conocen de la carrera es de 1,70, esto
tiene sentido debido a que la carrera de medicina de la Universidad de las Fuerzas Armadas
— ESPE es una carrera recién creada y muy poco se ha conocido por difusién por medios
digitales, méas se la ha conocido por la influencia del boca a boca. Por lo cual, si a largo
plazo el departamento de esta carrera no opta por implementar estrategias de difusion de
contenidos en los diversos medios digitales, perderan variedad de estudiantes interesados
por la carrera, ya que, si existe competencia, pero la carrera de medicina de la Universidad

de las Fuerzas Armadas — ESPE, tiene su enfoque militar distintivo.
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HO: No hay diferencia significativa entre la media de la

Hipotesis variable edad con respecto a la variable de red social con méas

influencia.

H1: Si hay diferencia significativa entre la media de la variable

edad con respecto a la variable de red social con mas

influencia.
G.S<0,05

Resultados 0,034 < 0,05

Se rechaza la hipotesis HO: Si hay diferencia significativa

entre la media de la variable edad con respecto a la variable

de red social con mas influencia.

Tabla 44

Anovas variable edad con respecto a la variable de red social con mas influencia.

ANOVA

2. Edad
Suma de o] Media F Sig.
cuadrados cuadratica

Entre grupos 8,459 3 2,820 2,940 ,034

Dentro de grupos 251,300 262 ,959

Total 259,759 265

Figura 46

Anovas variable edad con respecto a la variable de red social con mas influencia.
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30

28

26

24

22

Media de 2. Edad

Instagram Facebook Twitter Todas

10. ; Qué red social siente que tiene mas influencia en brindar informacion sobre ofertas
académicas?

INTERPRETACION:

Como se observar en el grafico de medias, existe un fuerte crecimiento de la red
social Twitter, seguido del crecimiento de la red social Facebook, esto se debe a que a
mayor edad las personas prefieren una red social mucho mas formal, mientras que, a menor
edad, como los estudiantes prefieren redes sociales como Facebook e Instagram en donde
existe mayor variedad de contenidos. A largo plazo este andlisis influye en relacién a los
diferentes segmentos que debe manejar el departamento de ciencias médicas de la
Universidad de las Fuerzas Armadas — ESPE, ya que la difusién de contenidos se lo debera
realizar en diversos medios, enfocandonos en el segmento en donde mas relevancia y

cantidad se tiene, que es el del intervalo de edad de 17 a 20 afios.
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EDAD - TEMAS RELEVANTES

HO: No hay diferencia significativa entre la media de la

Hipotesis variable edad con respecto a la variable de temas relevantes.

H1: Si hay diferencia significativa entre la media de la variable
edad con respecto a la variable de temas relevantes.
G.S<0,05

Resultados 0,041 < 0,05
Se rechaza la hipotesis HO: Si hay diferencia significativa
entre la media de la variable edad con respecto a la variable

de temas relevantes.

Tabla 44

Anovas variable edad con respecto a la variable de temas relevantes.

ANOVA
2. Edad
Suma de gl Media F Sig.
cuadrados cuadratica
Entre grupos 13,122 7 1,875 1,961 ,041
Dentro de grupos 246,637 258 ,956

Total 259,759 265
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Figura 47

Anovas variable edad con respecto ala variable de temas relevantes.
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11. ¢Qué temas le parecen mas relevantes para compartir en redes sociales?

INTERPRETACION

Como se observar en el grafico de medias, existe un fuerte crecimiento en el tema
de vinculacién para que sea compartido en redes sociales, ya que a mayor edad los
estudiantes poseen otros intereses para saber sobre la carrera que desean estudiar, como
por ejemplo aspectos de vinculacién a la sociedad, malla curricular y las pasantias. Mientras
gue para estudiantes de menor edad les interesa muchos aspectos como insumos, el
aspecto de los laboratorios y el internado que realizan los estudiantes de medicina al estar a
punto de terminar con su carrera. A largo plazo este andlisis influye igualmente en relacion a
los diferentes segmentos que debe manejar el departamento de ciencias médicas de la
Universidad de las Fuerzas Armadas — ESPE, el segmento de las edades de 17 a 20 afios,
se preocupa y desea saber mas a fondo sobre la malla curricular, pero también se interesa
del aspecto fisico de los laboratorios e instalaciones, Mientras que el segmento de una edad
mas avanzada de 21 a 24 afios, le interesa aspectos como la vinculacion a la sociedad, de

igual manera la malla curricular y las pasantias.
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INGRESOS — DISPOSICION

HO: No hay diferencia significativa entre la media de la
Hipotesis variable ingresos con respecto a la variable disposicion.
H1: Si hay diferencia significativa entre la media de la variable
ingresos con respecto a la variable disposicion.
G.S<0,05
Resultados 0,000 < 0,05
Se rechaza la hipétesis HO: Si hay diferencia significativa
entre la media de la variable ingresos con respecto a la

variable disposicion.

Tabla 45

Anovas variable ingresos con respecto a la variable disposicion.

ANOVA
15. ¢ Usted estaria dispuesto a ingresar a la carrera de Ciencias Médicas de la

Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE?

Suma de gl Media F Sig.
cuadrados cuadratica
Entre grupos 5,540 4 1,385 7,773 ,000
Dentro de grupos 46,509 261 ,178
Total 52,049 265

Figura 48

Anovas variable ingresos con respecto a la variable disposicion.
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24

22

20

Media de 3. ; Cual es su ingreso familiar?

Si Mo

15. ¢ Usted estaria dispuesto aingresar ala carrera de Ciencias Médicas de la Universidad de las
Fuerzas Armadas ESPE?

INTERPRETACION:

Como se observar en el grafico de medias a mayor ingreso familiar no existiria una
mayor disposicion por ingresar a la carrera de ciencias Médicas de la Universidad de las
Fuerzas Armadas — ESPE, esto se da debido a que la universidad es publica, muchas
personas con capacidades adquisitivas considerables prefieren invertir en la misma carrera,
pero en una universidad privada. Mientras que las personas que recursos limitados o
estandares, si desean ingresar a la carrera, debido a que les facilita demasiado en su
economia familiar.

A largo plazo este andlisis influye igualmente en relacion a los diferentes segmentos
gue debe manejar el departamento de ciencias meédicas de la Universidad de las Fuerzas
Armadas — ESPE, en relacién a los diferentes estratos econémicos, se debe manejar
contenidos en donde se evidencia el tipo de becas y ademas se coloque la propuesta de

valor que le diferencia a la carrera en comparacién de otras universidades.



Anadlisis multivariado

Andlisis factorial exploratorio

Hipotesis Ho: Las variables no estan correlacionadas con el universo

H1: Las variables estan correlacionadas con el universo

Tabla 46

Prueba de KMO y Bartlett

Prueba de KMO y Bartlett

Medida Kaiser-Meyer-Olkin de adecuacion de ,690
muestreo
Prueba de esfericidad de  Aprox. Chi-cuadrado 388,467
Bartlett Gl 91

Sig. ,000
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Para continuar con el andlisis factorial el KMO debe estar
entre 0,5y 1, KMO es de 0,690

Interpretacion: Sig: 0,000 < 0,05
Se acepta H1: Las variables estan correlacionadas con el

universo. Se contintan con el analisis.




Tabla 47

Varianza total explicada
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Varianza total explicada

Fac
tor

Total
1 3,803
2 1,968
3 1,683
4 1,240
5 1,107
6 ,739
7 ,661
8 ,623
9 ,526
10 416
11 ,364
12 ,349
13 ,309
14 211

% de

Autovalores iniciales

%

varianza acumula

27,165
14,060
12,021
8,857
7,909
5,282
4,724
4,447
3,758
2,968
2,603
2,493
2,207

1,506

do

27,165
41,225
53,246
62,104
70,013
75,295
80,019
84,465
88,223
91,191
93,794
96,287
98,494

100,000

Sumas de cargas al cuadrado

de la extraccion

Total

1,188
3,296
1,512
1,170

, 765

Método de extraccion: maxima verosimilitud.

% de

varianza

8,483
23,543
10,799
8,356

5,468

%
acumula
do

8,483
32,026
42,825
51,181

56,648

Sumas de cargas al cuadrado

de la rotacién

Total

2,276
1,668
1,432
1,424

1,131

% de

varianza

16,257
11,915
10,232
10,169

8,076

%
acumula
do
16,257
28,171
38,403
48,572

56,648

Interpretacion:

Con los cinco componentes iniciales se expresa el 70,013 %

de estas 14 variables.

70,013 > 60
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Segmentacién

Segun (Alarcén, 2009) que menciona a Kotler (1999) la segmentacion es “la division
de un mercado en grupos claros de compradores con necesidades diferentes,
caracteristicas o comportamientos, que quizas requieran las combinaciones separadas de
productos o marketing”. En fin, se puede concluir que se trata en dividir el mercado tanto de
un bien como de un servicio en grupos mas pequefios, con preferencias y caracteristicas
homogéneas. Por lo cual, a estos subgrupos se los denomina segmentos.

Anélisis de Macrosegmentacioén
Definicion del mercado de referencia

¢,Cual es nuestro ambito de actividad?

El mercado de referencia de nuestro estudio es el mercado educativo de educacion
superior

¢Cudl es nuestro &mbito de actividad?

Nuestro &mbito de actividad es el area de medicina

¢En qué ambito no debe estar?

No nos encontramaos dentro de las carreras de medicina comunes que oferta la
competencia. La carrera que oferta la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE, es un tipo
de medicina con enfoque militar.

Conceptualizacion del mercado de referencia
Funciones o Necesidades ¢Qué necesidades satisfacer?

Como Universidad de las Fuerzas Armadas Espe y su carrera de medicina se busca
satisfacer la alta demanda de la carrera en el Distrito metropolitano de Quito ya que, segun
el Senescyt en el 2019, Medicina y Enfermeria han sido durante varios afios las carreras
con mayor demanda en las universidades publicas del pais. Es por ello que se busca

potenciar la imagen para satisfacer las necesidades de alta demanda de la carrera.
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Tecnologias ¢Como satisfacer?

Se entregard un concepto nuevo para la difusion de la oferta académica de
medicina, a través de las diversas herramientas de marketing digital, en donde se expondra
diferentes contenidos sobre la carrera y asi brindar mayor informacion a la alta demanda de
estudiantes que tienen como preferencia esta carrera.

La incorporacion de 10 niveles de la carrera de medicina, la innovacion en la
imparticion de clases presenciales, con equipamientos de maximo nivel para un mejor
aprendizaje.

Grupo de compradores ¢A quién satisfacer?

Hombres y mujeres bachilleres del Distrito Metropolitano de Quito, bachilleres que
estén entre las edades de 17 a 25 afios que estan por rendir el examen de la Senescyt o ya
lo rindieron.

Estructuras del mercado de referencia
Los compradores a satisfacer

En este caso los compradores a satisfacer son todos los estudiantes bachilleres de
Gltimo afo y todos los egresados que se encuentran por rendir el examen de Senescyt en
busca de Universidades.

El conjunto de ventajas buscadas por esos compradores

Lo que buscan es que haya mas cupos en el area de medicina y sobre todo que mas
universidades oferten esta carrera con informacion relevante.
Los competidores que es necesario controlar

La competencia son las universidades que imparten la carrera de medicina que es
una carrera muy demandada
Las capacidades que es necesario adquirir y controlar

Lo que es necesario adquirir es mas informacion e implementar paginas web que
informen a los estudiantes sobre la carrera de medicina de la universidad de las fuerzas

armadas ESPE.
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Microsegmentacion
Andlisis de la segmentacion
Tabla 48

Andlisis de segmentacion

Conductual Segmentacion
Geogréafica Demografica (Comportamiento de Psicogréfica o socio
compra) cultural
Distrito Edad entre 17y 25 Personas que Personas que como
Metropolitano afios que estan por acceden a personalidad tengan
de Quito. rendir el examen de la  universidades la vocacion de
Senescyt o ya publicas para la preocupacion por las
rindieron. carrera de medicina personas, resistencia
y tolerancia.

Nota: Analisis de segmentacion
Segmentacion demografica

Se trabajara con este tipo de segmentacién debido a que nuestro segmento principal
son los estudiantes Bachilleres y nos permite la fragmentacion por edades, por niveles de
estudio, con el propdsito de analizar las necesidades de los estudiantes al momento de
elegir una carrera universitaria.
Segmentos analizados:
Bachilleres (En tercer afio de bachillerato)

Primer segmento: Estudiantes de sexto curso, que estan por rendir el examen de
Senescyt.

Bachilleres egresados (Rendiran de nuevo el examen Senescyt)

Segundo segmento: Estudiantes egresados que no obtuvieron un cupo en la

carrera de preferencia y van a rendir de nuevo el examen de Senescyt.
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Bachilleres Desertores

Tercer segmento: Estudiantes que no obtuvieron un cupo en universidad y estan
proximos a rendir nuevamente el examen de Senescyt.
Eleccion de segmentos objetivos

Estudiantes bachilleres por rendir el Senescyt

Son todos aquellos estudiantes entre 17 y 18 afios que se encuentran en el Gltimo
afio de bachillerato, puestos para rendir el examen de la Senescyt, en el cual estan en su
momento de eleccidon de carrera a seguir a futuro.

Estudiantes bachilleres que ya rindieron el examen de la Senescyt y esperan otra
oportunidad para obtener un cupo en la carrera de medicina.

Son aquellos estudiantes los cuales ya culminaron sus estudios y estan a la espera
de rendir nuevamente el examen de Senescyt para adquirir un cupo en la carrera que ellos
desean.

Eleccion de un posicionamiento

La formacion de profesionales médicos generales con enfoque militar en medicina
aeronautica, maritima y en la gestion del trauma y desastres para el Sistema Nacional de
Salud. El proceso formativo, dirigido por médicos especialistas en sanidad militar lo cual
hace que esta carrera sea innovadora y a través de la difusion de medios digitales ayude a
su posicionamiento en la mente de los posibles usuarios.

Grupos de mercado

Los grupos de mercado dentro del mercado meta que se identifican son los
siguientes:

Ubicacién: Sectores de clase media, media alta y alta del DMQ.

Sexo: Hombres y mujeres

Edad: entre 17 a 25 afios de edad

Actividad: Adolescentes y adultos bachilleres que han rendido el examen de la

Senescyt o estan por rendirlo.



209

Intereses: Estudiantes bachilleres del Distrito Metropolitano de Quito que deseen
seguir la carrera de Medicina.

Las estrategias de posicionamiento

¢ Cuadles son las caracteristicas distintivas de un producto o de una marca a las
gue los compradores reaccionan favorablemente?

Las caracteristicas distintivas en este caso de la oferta académica de la carrera de
Medicina de la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE es el reconocimiento y la calidad
de estudio que imparte la Universidad a sus estudiantes, la variedad de carreras y el futuro
gue tienen sus estudiantes al culminar los estudios en el ambito laboral.

¢, Como son percibidas las diferentes marcas o firmas en competencia en
relacion a estas caracteristicas distintivas?

Son percibidas de una buena manera en el ambito laboral y en el ranking de
universidades ya que al ser una Universidad con renombre todos van a querer tener un
profesional de la Universidad de las fuerzas armadas ESPE.

¢,Cudl es la mejor posicién a ocupar en el segmento teniendo en cuenta las
expectativas de los compradores potenciales y las posiciones ya ocupadas por la
competencia?

La Universidad de las Fuerzas Armadas es reconocida por su calidad en la
educacién dando asi a tener uno de los primeros puestos entre las universidades de Quito.
Es una de las universidades mas emblematicas por su firmeza y por el simple hecho de
tener un campus estupendo lleno de areas verdes.

¢, Cuadles son los medios de marketing mas apropiados para ocupar y defender
esta posicion?

Los medios de marketing que se deberia de destacar en las redes sociales,
brindando informacion de las nuevas carreras con las que cuenta la Universidad y los

beneficios al momento de salir al ambito laboral.
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Tipo de posicionamiento
Ventaja diferencial
Posicionamiento basado en una cualidad distintiva del producto

La cualidad distintiva de la carrera de medicina que oferta la Universidad de las
Fuerzas Armadas - ESPE, es su enfoque militar, debido a que, a comparacién a la oferta
académica de otras universidades, no poseen este distintivo. La carrera de medicina de la
Universidad de las Fuerzas Armadas - ESPE, posee dentro de su malla curricular materias
como medicina aeroespacial, medicina maritima, que sin duda alguna son un fuerte
sumamente significativo en los estudiantes que sigan esta carrera.

Capitulo 3

En el presente capitulo se llevara a cabo la propuesta del plan de social media, por
medio de la implementacion de estrategias a través de un cuadro de mando integral
(Balance Scorecard), para la elaboracion de una propuesta que contenga disefio de
contenidos en base a los requerimientos de los encuestados.

Como se detalla a continuacién en el cuadro de mando integral (Balanced
Scorecard) se trabaj6 con tres objetivos de manera cronolédgica para la implementacion de la
propuesta; Analisis previo de los medios sociales, elaboracion de los requerimientos a partir
del andlisis y en el tercer objetivo la implementacion. Cada objetivo contiene tres
estrategias, cada una de ellas con sus correspondientes actividades y planes de accion.

La semaforizacion del cuadro de mando integral se trabaj6 a partir del tipo de accion
gue manejaba, en donde se establecié metas numéricas o porcentaje, seguido del
cronograma desde la fecha de inicio a la fecha de finalizacion de la accion, sus
correspondientes departamentos o personas responsables, sus costos para ser llevado a
cabo y por ultimo los indicadores de gestion, métricas que nos permitiran evaluar cada

accion del cuadro de mando integral



Matriz de Balanced Scorecard (Cuadro de mando integral)

Tabla 51

Balanced Scorecard
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Metas Cronogram
_ a (Inicio - s Responsable Indicadores de
(Numéricas . ‘.~ ", Semaforizacion Costos >
) Finalizacion S Gestion
)
Accion | « Existencia de
informacion valiosa.
. Autores del * Volumen de
Revision de rovecto: informacion
interfaz y 18/07/22 al P D%/e o © $3 (internet suficiente.
contenidos en 75% 19/07/22 60% Delga%o y y luz) por e Informacion
la pagina web Mishell una hora contrastada y
de la Chamorro rigurosa, editada o
universidad supervisada.
* Informacion
actualizada.
Actividad I.  Accion Il Autores del . EV_ah%acwn del
Ingresar a . rendimiento de la
todos los Revisién d 18/07/22 al pr[g%/ee c;o. $3 (internet  cuenta en una red
medios evision de 80% 60% g y luz) por social
L redes sociales 19/07/22 Delgado y
digitales Sil Mishell una hora * (Total de
existentes (Silas posee) interaccion /
Chamorro
actualmente, Alcance) * 100
para su Accion 111 * Ratio de
correspondient  Revision del Autores del conversion
e analisis, por nivel de proyecto: $3 (internet * Mide la relacion
medio de las  conversion que 129 18/07/22 al 8% Diego luz) por entre las visitas de
diferentes tienen las 0 19/07/22 0 Delgado y ):ma h(?ra un sitio web y su
plataformas  herramientas de Mishell conversion.
como marketing Chamorro » (Namero total de
Facebook, digital conversiones /




Objetivo |

Analizar las
principales
herramientas
de marketing
digital que
estan
utilizando
para el
departament
o de Ciencias
médicas de
la
Universidad
de las
Fuerzas
Armadas —
ESPE,
mediante la
evaluacién
del
marketing de
contendidos
que utilizan,
estrategias,
alcance de
sus
publicacione
sy redes
sociales que
manejan.
Para una
visién
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Instagram y Namero de visitas) *
Twitter. 100
Actividad Il Accion |
* Tasa de alcance
Autores del por publicacién
- proyecto: . * Da a conocer la
dComp_r?bac_log 8% 20/07/22 al 506 Diego 3 I(Jg;ergft cantidad de personas
ificacid . efeX|s encia de 21/07/22 Delgado y ):Jna hclJ)ra que realmente
\{jerll !cac(ljon n I(_)rmamon Mishell Ilegaron a ver el
ektlp_o Z vafiosa. Chamorro contenido.
c?nat:aneiggg Se * (Alcance / total de
posee Iasq seguidores) * 100
. Accion 11 * Tasa de
i Ao o
gztt;‘;‘;fﬁ]':n'd través la \Ffel"'f;:og ge 1% 20/07/22 al 0,60 Diego o I(l:rz‘;ergft e”.'?}%rtfl'gges
identificacion Lo o en C€ 21/07/22 % Delgadoy Y uz)Por ;
o las - informacion ; una hora interacciones/ Total
herramientas de material de suficiente Mishell de impresiones)
: contenido ' Chamorro -
) 100
d?geitr:Izglglsje como Ebooks, Accién 11
: Webinars, .,
manejan, Podcast Comprobacion Autores del * Evaluacion del
como sitios herramientgs dei ? o proyecto: oo (internet rendimiento de la
web, blogs, lantillas y ce 'F o;n:jauon 80% 20/07/22 al 60% Diego luz) por cuenta en una red
redes P ' contrastaday 0 21/07/22 0 Delgado y Sima h(?ra social
sociales, etc. rlég_Ltjrgsa, Mishell * (Total de
edrtada Od Chamorro interaccion /
supervisada. Alcance) * 100
Actividad 111 Accion | * Ratio de seguidores
Dg;elzr;?ggggéén A;)ur?;sstgél (Seguidores/Cuentas
L - - - *
traficoweby  Revision del 20/07/22 al Diegop TS (intemet - seguidas) *100
80% 60% y luz) por * Seguidores:
tasa de rebote alcance del 21/07/22 Delgado y -
L ; una hora Cantidad de
en las medio digital Mishell ersonas gue siauen
herramientas Chamorro P I q g
digitales, a a cuenta

* Cuentas seguidas:




general del
estado actual
de los
medios
digitales.
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través de la Cantidad de cuentas
evaluacién de que sigue la marca
namero de
seiqu'dores de Accion 11 « Total, de usuarios
a cuenta, que se direccionan a
inmuprp:sri%r?:s Autores del la pagina web
s proyecto: . * (Numero de
por publicacion Comprobacion 0 21/07/22 al 0 Diego $3 I(mternet usuarios que dan clic
yelnmerode oy aicoweh 007 21/07/22 40% Delgadoy ¥ 142 PO en post que
|nteracc_|ont_e§ en el sitio Mishell direccionan a la
por publicacion Chamorro pagina web / Total
de seguidores de la
cuenta) *100
Accién 111 Autores del * Porcentaje de
L proyecto: . re pote
Comprobacion 21/07/22 al Diego $3 (internet * (Visitas que
de la tasa de 25% 45% y luz) por abandonan sin
21/07/22 Delgado y . X .
rebote del Mishell una hora  interacciones/nimer
medio digital o total de visitas)
Chamorro *100
Accion | . Tasa de
Comprobacién Autores del engagement basado
del uso de proyecto: $3 (internet gngim resiones
Actividad 1 contenido 1% 22/07/22 al 0,60 Diego luz) por . (Trz)tal de
visual, como 0 21/07/22 % Delgado y y h P . . / |
fotografias, Mishell una hora mtgrgccmne_s Tota
I1. Evaluando infografias, Chamorro e |mE£%sO|ones)
marketing de e Vld?(,)s y reels.
Verificacion  Accion 11 « Tasa de
del tipode  Comprobacion Autores del encagement basado
. marketing de  del tipo de proyecto: . gag .
en sus medios . . ? $3 (internet en impresiones
contenidos que material de 1% 22/07/22 al 0,60 Diego luz) por « (Total de
emplea el contenido, 21/07/22 % Delgado y ):ma h(?ra interacciones / Total
departamento  como Ebooks, Mishell de impresiones)
de medicinaen Webinars, Chamorro f
lared social  Podcast y 100
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Facebook,a  herramientas y
través del plantillas.
andlisis de
tipografia,
colores e
IMAGENes. —— Accion 111 - Tosa de
Comprobacién Autores del engagement basado
de informacion proyecto: . d .
contrastada y 22/07/22 al 0,60 Diego $3 (internet €n impresiones
. 1% o y luz) por * (Total de
rigurosa, 21/07/22 & Delgado y una hora interacciones/ Total
editada o Mishell de impresiones)
supervisada. Chamorro ElOO
Accion | « Tasa de
Comprobacién Autores del engagement basado
del uso de proyecto: $3 (internet en impresiones
. contenido 23/07/22 al 0,60 Diego
Actividad 11 : 1% o y luz) por * (Total de
visual, como 21/07/22 i Delgado y una hora interacciones/ Total
fotografias, Mishell de impresiones)
infografias, Chamorro ElOO
Videos y reels.
Accion 11
Verificacion ~ Comprobacion . Tasa de
del tipo de  del tipo de Autores del engagement basado
marketing de  material de proyecto: $3 (internet en impresiones
contenidos que contenido, 23/07/22 al 0,60 Diego
1% o y luz) por * (Total de
emplea el como Ebooks, 21/07/22 % Delgado y unahora  interacciones / Total
departamento  Webinars, Mishell de impresiones)
de medicinaen Podcasty Chamorro *100
lared social  herramientasy
Instagram, a _plantillas.
traveés del L Autores del
P Accion 111 * Tasa de
andlisis de L proyecto: .
Diego S3{net engaemert s
colores e 21/07/22 % Delgado y y P P
imadenes contrastada y Mishell una hora * (Total de
genes. rigurosa, interacciones / Total

Chamorro
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editada o de impresiones)
supervisada. *100
Accion | . Tasa de
Comprobacion Autores del
. engagement basado
del uso de proyecto: $3 (internet en impresiones
contenido 24/07/22 al 0,60 Diego P
: 1% y luz) por * (Total de
visual, como 21/07/22 % Delgado y . .
" ) ; una hora interacciones / Total
otografias, Mishell dei ;
. . e impresiones)
infografias, Chamorro *100
Actividad 111 Videos y reels.
Accion 11
Comprobacién . Tasa de
Verlf!camon del tipo de Autores dfel engagement basado
del tipode  material de proyecto: $3 (internet on imoresiones
marketing de  contenido, 24/07/22 al 0,60 Diego P
contenidos que como Ebooks 1% 21/07/22 % Delgado y y luz) por " (Total de
q . ' ; una hora interacciones/ Total
emplea el Webinars, Mishell . :
de impresiones)
departamento  Podcast y Chamorro .
- . 100
de medicina en herramientasy
lared social plantillas.
Twitter, a Accion 11 . Tasa de
traveés del Comprobacién Autores del
analisisde  de informacion proyecto: $3 (internet enggg:ﬁqmigig?]ﬁdo
tipografia, contrastada y 1% 24/07/22 al 0,60 Diego 1uz) por . (Tp 1 de
colores e rigurosa, 0 21/07/22 % Delgado y ):ma hgra interacci(())nes I Total
imagenes. editada o Mishell de impresiones)
supervisada. Chamorro P
*100
Estrategia Accion |
1. Comprobacién del Aurt;)r:stgfel $3 (internet amoli ﬁg;gigre]
Conociendo Actividad |  de la Tasa de 80% 25/712022 60% proyecto: y luz) por P
. e . Diego . (Total de
el tréfico web amplificacién trimestral una hora S
. " Delgado y publicaciones
que tiene en en relacion
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sus medios entre el nimero Mishell compartidas / Total
digitales, de compartidos Chamorro de seguidores) *100
como el por publicacion
nimero de y el nimero
visitas y la total de
tasa de seguidores.
rebote. Accion |1
Andlisis de la
tasa de . Tasa de
interaccion Autores del interaccion
promedio, con del proyecto: . promedio
respecto al 80% 25/7/2022 60% Diego $3 I(L:Q;ergft (Total de “me
Andlisis del  ndmero de por Delgado y ){ma h(?ra gustas, compartidos
trafico social, a acciones de publicacion Mishell y comentarios”
través del interaccion en Chamorro [Total de seguidores)
nimero de  compartidos, *100
usuarios que  me gustay
llegan al sitio _comentarios.
web Accion 111
proveniente de  Comprobacion
redes socialesy de la Tasa de
plataformas de viralidad, con Autores del . Tasa de
medios respecto al del proyecto: $3 (interet viralidad
sociales. ntmero de 75% 25/7/2022 60% Diego luz) por * (Numero de
personas que por Delgado y ):ma hgra compartidos /
comparten la publicacion Mishell Numero de
publicacion y el Chamorro impresiones) *100
ntmero de
impresiones de
la misma.
Accién | Autores del engag;e?:ﬁt%easa do
Verificacién de del proyecto: $3 (internet en impresiones
la Tasa de 80% 25/712022 60% Diego | « (Total d
engagement 0 por 0 Delgadoy Y uz) por (Total de
b S : una hora interacciones / Total
: asado'en publicacion Mishell de impresiones)
Actividad 1] 'mpresiones Chamorro *100
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Andlisis de la  Accion 11
interaccion con Anélisis del Autores del
el publico contenido con del proyecto: $3 (internet (Engagement
“Engagement”, Mas interaccion 80% 25/7/2022 60% Diego y luz) por publicacion
por medio del para realizar por Delgado y una hora Alengagement
nimerode  pruebas A/By publicacion Mishell publicacion B)
comentarios, Mejorar la tasa Chamorro
“me gusta” y de interaccion
compartidos ~ Accién 111 (nimero de
que reciben las  Implementacio Autores del respuestas por
publicaciones n proceso de del proyecto: . Y
sobre el total  community 90% 25/7/2022 7504 Diego 3 I(Jg;ergst E:J.bhc_a clon .
de usuarios que manager para 0 por 0 Delgado y y h P publicaciones sin
han sido receptar publicacién Mishell unahora responder)
alcanzados por feedback de la Chamorro /nimero total de
la publicacion. comunidad publicaciones
Accion | Autores del
Comprobacién o5 /;j /ezloz?_ pr[g%/ee gc ;0' $3 (internet  ndmero de alcance
de la Tasa de 80% or 60% Delaado y luz) por  organico + alcance
alcance por por gadoy una hora de pago
o publicacion publicacion Mishell
Actividad 111 Chamorro
Andlisis del ~ Accién 11
Alcance de la  Establecer Autorestdfal
pagina en redes politicas de del prl:(;)i/ec $3 (internet Politicas
sociales, por  compra de 90% 25/7/2022 al 75% Delgi%(c)) y y luz) por  cumplidas/politicas
medio de espacios 281712022 Mishell una hora establecidas
conocer que  publicitarios Chamorro
tan lejos estan _digitales
llegando Accion 111
nuestras Analisis de los del Aur?rsstgel presupuesto
publicaciones, puntos maximo 25/7/2022 P D?/e o © $3 (internet comprometido a
cuantos son los de inversion 90% or 75% Del a%o y luz) por publicacion /
usuarios a los  (econémicos y blp . Mg h ”y unahora  presupuesto maximo
que hemos  tiempo) para publicacion h Ishe de inversion
llegado. publicaciones Chamorro
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organicas y de
pago

o Accion |
ObjetIVO 1 Andlisis
mediante las Autores
Creacion de encuestas ya del
las diversas planteadas que del 25/7/2022 proyecto:  $3 (internety encuestas
herramientas  Estrategia I. red social tiene 90% al 28/7/2022 75% Diego luz) por una levantadas/total de la

como
Actividad I. preferencia el
Analizar qué  publico objetivo
tipo de redes para recibir

Delgado hora muestra
y Mishell
Chamorro

de social Creacion de
media, por cuentas de
medio de la redes sociales

para que la . . : L
: informacion.
apertura de Unidad de sociales tiene

cuentas Medicinadela M t Accién 11 Au(;olres ; s e |
enfocadasa  Universidad de reconocc;mlen 0 Investigacion de ¢ ) . redes sociates de fa
la carrera de las Fuerzas gﬁ;if g er la competencia 90% del 26/7/2022 7504 prlg%/:cto. $i3z(|nte:ner'§ y ncc;_mpgte;lug
Medicina de Armadas ESPE en cada red 0 al 28/7/2022 0 go uz) por una analizadas/redes

la tenga mas estudlante§ los social de nuestro Delgado hora sociales de la
reconocimiento CUlES €SN o o y Mishell competencia total
Universidad a nivel de interesados en Chamorro
de las educacién y la carrera. ﬁﬁc:?r: I(Ijl | Autores
Fuerzas permita llegar venia'saz elas del
Armadas—  amas futuros desvejntaj)gs de del 26/7/2022 proyecto:  $3 (internety redes sociales
ESPE. Parala  estudiantes. cada red social 90% al 28/7/2022 75% Diego luz) por una analizadas/redes
publicacién preparando un Delgado hora sociales de interés
de contenido informe al y Mishell

Chamorro
de valory respecto.

generacion 90%

75%




de
comunidades
en las redes
sociales.
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Autores
Accion | del
e ? : cuentas registradas
correosy del 29/7/2022 g0 1ut) por una gistradas/
y al 30/7/2022 g P cuentas existentes
contrasefias a Delgado hora
utilizarse. y Mishell
Chamorro
* Porcentaje del
L material visual
Actividad 11 M
Elaborar Accion 11 Autores utlllzaQO en redes
sociales en
cuentas en las  Desarrollo de del o,
. L . . comparacion del
redes sociales  material visual proyecto:  $3 (internety .
con mas ara portada 25% del 29/7/2022 40% Diego luz) por una realizado
impacto para ?oto ge perfil):a ’ al 307712022 ’ Delggdo hF())ra * (Nimero total de
asi poder llegar utilizarse en y Mishell mlfite”al visual
a nuestro cada red Chamorro uti |_zado en redes
tblico sociales/ Total de
gb'etivo material visual
JELvo. realizado para redes
sociales) *100
Accion 111
Elaboracion de Au(;glr €s
contenidos e royecto:  $3 (internet material
informacion de del 1/8/2022 proyecto: y .
contacto 90% al 2/8/2022 75% Diego luz) por una completado/material
descri . Delgado hora por entregar
escriptivo y :
y Mishell
enlaces a otras
Chamorro
redes.
Actividad 111 Autores
Aplicar Accion | del
e P o ooz B PO ST s g
Instagram Ads Eada red al 2/8/2022 Delggdo hri)ra tareas por programar
para tener mensual y Mishell
publicidad Chamorro
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masivay asi  Accién Il Autores
obtener mds  Desarrollo de del
visualizaciones campafias . . . o
y seguidores.  publicitarias con del 1/8/2022 proyecto: $3 (internet y efectn{ld_ad campana
90% 75% Diego luz) poruna  Alefectividad camparia
pruebas A/B al 2/8/2022
) Delgado hora B
para medir Mishell
efectividad del y
- Chamorro
mensaje
Accion 11
Utilizacion de Autores
las herramientas del
para micro del 1/8/2022 proyecto:  $3 (internety % de utilizacién de
segmentar, 90% al 2/8/2022 75% Diego luz) por una herramientas para
definir alcance y Delgado hora micro segmentar
limites de y Mishell
presupuesto Chamorro
publicitario
Estrategia Il Accion | Autores
Elaboracion y . del
creacion de Generacion de royecto:  $3 (internet
ideas 0 del 2/8/2022 proyecto: Y Ideas aprobadas/Ideas
logo e T 90% 75% Diego luz) por una
— publicitarias al 4/8/2022 generadas
identidad de la L . Delgado hora
Actividad I  mediante :
marca Elaborar brainstorming y Mishell
AT 0® bocstos e oo
ajustenala  Accion Il
representena . . S del
la Unidad de |dent|_dad dela Recopllacmn de proyecto:  $3 (internet y _ _
. Unidad de  material de del 4/8/2022 ; ) % Material referencial
Medicina para . . 90% 75% Diego luz) por una .
A Medicina para referencia al 8/8/2022 utilizado
que se distinga . . Delgado hora
gue tengamas mediante :
de las : y Mishell
diferentes aclcl)glda_y sea . moodboards Chamorro
unidades de la amativa. Accion 11 Autores
Universidad de Elaboraciény del $3 (internety L
las Fuerzas presentacion de 90% del 4/8/2022 75% proyecto:  luz) por una % presgntauon
Armadas propuestas a al 8/8/2022 Diego hora realizada
ESPE. publicarse Delgado
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y Mishell
Chamorro
Accion |
Implementar
politicas Autores
editoriales para del
cumplir con del 4/8/2022 proyecto:  $3 (internety politicas
estandares de 90% al 8/8/2022 75% Diego luz) por una cumplidas/politicas
calidad y Delgado hora establecidas
L asegurar la y Mishell
Ai:;’;ﬁagr“ correcta Chamorro
d'st'rllfos interpretacion
bolce'lcos de del mensaje
A Accion |
logo junto con lidacién d Autores
la colorimetria Validacion de del
para tener algo propuestas proyecto: $3 (internety  numero de propuestas
mediante del 4/8/2022 ? )
acorde e evaluacion de 90% al 8/8/2022 75% Diego luz) por una aprobadas/ propuestas
innovador para pares y Delgado hora presentadas
la Unlc_jqd de responsables y Mishell
Medicina directos Chamorro
Accibn | Autores
Cumplimiento del
de linea visual y proyecto:  $3 (internety 0 .
manual de 90% daell §g8//22(§)2222 75% Diego luz) por una % UZ?;?CESSUIOS
marca de la Delgado hora
Unidad de y Mishell
Medicina Chamorro
Actividad 111 o Autores
Aplicar el logo Accion I del
en las distintas Evaluacion de royecto:  $3 (internet
redes sociales colorimetria 90% del 4/8/2022 75% P D%/e o ) luz) orung % de coincidencia con
en el para usar al 8/8/2022 Del g do hrz)ra colorimetria del logo
con%/enido ue variaciones del Migshell
1do g logo acorde al y
se realice para Chamorro
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que tenga  fondo que se
presenciaen utilizard
las mismas.
Accwq “. Autores
Cumplimiento del
de normas de proyecto:  $3 (intemet y numero de reglas
s ST O o S Do yporiea
. Delgado hora ump gl
proporciones, : gréficas establecidas
colores, sin y Mishell
' Chamorro
recortes, etc.
Accion 11 Autores
Verificacion del del
uso adecuado de del 4/8/2022 proyecto:  $3 (internety nimero de hashtags
eslogans, 90% al 8/8/2022 75% Diego luz) por una utilizados/hashtags
hashtags y Delgado hora recomendados
descripciones en y Mishell
cada publicacion Chamorro
Autores
Estrategia I11 Accion | del _
Creacion de Comprobacion . del 4/8/2022 . proyecto: $3 (internet y contrasefias
contenido 90% 75% Diego luz) poruna  comprobadas /cuentas a
- . de cuentas 'y al 8/8/2022 -
Digital por Actividad | contrasefias Delgz?]d?l hora utilizar
medio de la Verificar y Mishe
utilizacion de  accesos a las Chamorro
plataformas distintas Accion 11 Autores
como Adobe  plataformas de Verificacion de del
Photoshop e  disefio grafico planes de cada del 4/8/2022 proyecto:  $3 (internety Beneficio
ilustrador para para la cuenta: 90% 75% Diego luz) por una percibido/Costo del
. L . al 8/8/2022
tener contenido elaboracion de almacenamiento Delgado hora plan
Unico, logoy y y Mishell
innovador y contenido.  funcionalidades Chamorro
llamativo a la Accion 11 Autores $3 (internet Personal
vista de los Comprobacion 90% del 4/8/2022 7504 del luz) por ung asianado/Personal bor
estudiantes. de rolesy 0 al 8/8/2022 0 proyecto: P g - P
. ’ hora asignar
permisos a Diego
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proyectos en Delgado
cada plataforma y Mishell
Chamorro
Accion |
Desarrollar
. Autores
metodologias de del
Design Thinking royecto:  $3 (internet
para crear del 4/8/2022 proyecto: y % design thinking
90% 75% Diego luz) por una
empatia con el al 8/8/2022 ejecutado
Lo . Delgado hora
. publico objetivo :
Actividad 11 y Mishell
. y desarrollar
Analizar - . Chamorro
detalles de mer:_sajest mas
. . cautivantes
gf,:?;én;it::iri Accion 11 Autores
a utilizaran Utilizacion del del
para que se ma_nual de del 4/8/2022 proyecto: $3 (internet y % de uso tipografico en
estilos para 90% 75% Diego luz) por una RS
_pl_Jeda colores al 8/8/2022 Delgado hora publicacién
F:gsrﬁ;?]?::jgr corporativos y y Mishell
consumidor tipografias Chamorro
' ., Autores
Accion 111
L del
Evaluacion de royecto:  $3 (internet
uso de material 90% del 4/8/2022 750 P D%/e o ) luz) por ung % de contenido
audiovisual, °  al8/8/2022 0 o , licenciado utilizado
licencias y De gado ora
X y Mishell
regalias, Chamorro
Actividad 11 Accion | Autores
. Desarrollar un
Analizar calendario de del
posibles fechas o proyecto:  $3 (internety fechas e hitos
publicacion 0 del 4/8/2022 0 ? )
de posteos de 90% 75% Diego luz) por una registrados/agenda
. acorde a fechas al 8/8/2022
contenido para Delgado hora mensual
. relevantes para :
no aburrir a la L y Mishell
S la Universidad y
audiencia. Chamorro

carrera.
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Accion 11 Autores
Anélisis de del
horarios con proyecto:  $3 (internety mejores horarios de
mayor audiencia del 4/8/2022 ! ) O -
. . 90% 75% Diego luz) poruna  publicacion/horarios de
e interaccion al 8/8/2022 : L
Delgado hora interaccion
tratando de :
y Mishell
alcanzar la
S Chamorro
mayor viralidad
Accion 111 Autores
Gestién de del
acontecimientos del 4/8/2022 proyecto:  $3 (internety ndmero de
relevantes e 90% 75% Diego luz) poruna  imprevistos/imprevistos
. . al 8/8/2022 -
imprevistos de Delgado hora estimados
interés para la y Mishell

audiencia

Chamorro




Objetivo 111

Planificar el
contenido
digital de la
carrera de
Medicina en la
Universidad de
las Fuerzas
Armadas —
ESPE, para las
diferentes redes
sociales, por
medio del uso
de herramientas
del paquete de
Adobe, con el

Estrategia I.
Planificando
el contenido
por medio de
un
cronograma
de
publicaciones,
en base a las
estadisticas
generales de
las diferentes
redes
sociales.

Actividad |
Acceso al
contenido

antes de ser

publicando a

través de los

pardmetros ya
establecidos

Accién 1.
Mediante una
solicitud al
director de la
unidad/carrera a
cargo, a través
de un formato 1
ya establecido
en el cual se
pide el acceso a
las estadisticas
de redes
sociales.

01/09/2022 -
01/09/2022

Accién 1.

Por medio de
una solicitud al
Director de la
unidad/carrera,
puede ser de
forma fisica o
digital.

02/09/2022 -
02/09/2022

Director
de
carrera:
Galo
Moreno
Director
de
Unidad:
Gonzalo
Pullas
Tapia,
Ph.D.
Autores
del
proyecto:
Diego
Delgadoy
Mishell
Chamorro

$3 (internet

y luz) por
una hora

NUmero de
solicitudes
realizadas

Director

de $3 (internet
carrera: y luz) por
Galo una hora /
Moreno $5
Director movilizacion
de ala
Unidad: Universidad
Gonzalo de las
Pullas Fuerzas
Tapia, Armadas
Ph.D. "ESPE"

Autores
del

NuUmero de
solicitudes
entregadas

225
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fin de alcanzar proyecto:
el segmento Diego

meta elegido. Delgado y

Mishell
Chamorro

Director
de
carrera:

Galo _
Moreno 36 (internet

Director Y Uz) por

de dos horas /
Accion 111, Unidad: _$5 .
Ingreso  los 05/09/2022 - Gonzalo MOVINIZACION i ners de
resultados 1 07/09/2022 v Pullas ala accesos permitidos
estadisticos de ) Universidad
cada red social. Tapia, de las
Ph.D. Fuerzas
Autores  Armadas
del "ESPE"
proyecto:
Diego
Delgado y
Mishell
Chamorro
Actividad Il Accion |
Determinacion Analisis de la Autores
de los informacion del
contenidos general.de cada 08/09/2022 - proyecto:  $9 (internet % de alcance de
con mayor red social 100% 12/09/2022 50% Diego y luz) por cada red social
interaccion  (alcance Delgadoy  tres horas
entre los organico, Mishell
usuarios pagado y Chamorro

mediante el  detalles




Autores
del
proyecto:
Diego
Delgado y
Mishell
Chamorro

$9 (internet

y luz) por
tres horas

NUmero de
interacciones

analisis de las generales de
estadisticas  audiencia).
historicas
obtenidas en
cada red —
social. Accion 11
Analisis del
contenido
gm‘l“c‘; " 13/09/2022 -
. 14/09/2022
previamente que
ha tenido mayor
visualizacion e
interaccion.
Accion 111
Determinacion
del mejor 15/09/2022 -
formato digital 16/09/2022
para interactuar
con los usuarios
Actividad 111
Creacion de
un Accion |
cronograma  Elaboracion de
de la matriz en
pbleciones domde el | soumnone.
21/09/2022

la elaboracion
de una matriz
en donde se
detalle, el
objetivo, las
fechas y el

mensual que se
desea obtener
por medio de las
publicaciones.

Autores
del
proyecto:
Diego
Delgado y
Mishell
Chamorro

$6 (internet

y luz) por
dos horas

Contenidos con
mas interacciones

Director
de
carrera:
Galo
Moreno
Autores
del
proyecto:
Diego
Delgado
y Mishell
Chamorro

$6 (internet

y luz) por
dos horas

NuUmero de
objetivos
alcanzados
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tipo de
publicacion. Director
Accion 11 de
Creacion el carrera:
cronograma de Galo Namero de
publicaciones 21/09/2022 - Moreno  $9 (internet contenidos
seglin su fecha 1 21/09/2022 0 Autores  yluz) por publicados/nimero
de publicacion, del tres horas de contenidos
su horay la red proyecto: planificados
social Diego
especifica. Delgado
y Mishell
Chamorro
Director $12 (internet
de y luz) por
Accion 111 carrera: cuatro horas
Creacion del Galo / $5
f;”te"'do P 22/092022 - 0 Xuotrg’:‘e‘; movg'f;‘"on NGmero de
. 23/09/2022 Lo contenidos creados
correspondiente del Universidad
publicacion en proyecto: de las
el medio digital. D:egg Fuerzdas
Delgado Armadas
y Mishell "ESPE"
Chamorro
L Accion |
Estrategia Il Actividad I o iante la Autores
Creando el Gestion del . cion de un del
. redisefio para . . .
contenido . .+ moodboard proyecto:  $6 (internet Namero de
S la linea gréfica ; 26/09/2022 - ;
digital . mediante una 1 0 Diego y luz) por moodboard
de la Unidad . . 26/09/2022
programado haci lluvia de ideas Delgadoy  dos horas creados
. aciendo uso . ;
mediante el de Photoshop sobre el tipo de Mishell
uso de o llustrador. contenido a Chamorro

herramientas

utilizar.

228



del paquete
de Adobe.

$6 (internet

y luz) por
dos horas

Aceptacion de la
tipografia a usar, a
través de las partes

involucradas

$6 (internet

y luz) por
dos horas

NUmero de
elementos visuales
identificados

Accion 11 Director
Definicion de la de
tipografia que se carrera:
utilizara en las Galo
publicaciones, 97/09/2022 - Moreno
basaqdose enla 27/09/2022 0 Autores
anterior del
tipografia, proyecto:
mediante la Diego
aprobacion de la Delgado
Unidad/carrera. y Mishell
Chamorro
Accién 111
Determinacion
los elementos Autores
visuales que se del
ranmiti 28/09/202 - 3 M oiego
I, 28/09/2022 &
mediante los Delgado y
resultados Mishell
estadisticos Chamorro
obtenidos
anteriormente.
Actividad Il ., Director
... Accion | de
Clasificacion S .
: Determinacion carrera:
de los tipos de
) de los temas Galo
contenido de ara realizar el Moreno
valor para re: 29/09/2022 -
contenido de 3 Autores
ocupando los 30/09/2022
valor adecuado del
formatos y . .
. para la unidad proyecto:
herramientas )
de las redes de Ia'cgrrera de Diego
- Medicina. Delgado
sociales. :
y Mishell

Chamorro

$3 (internet

y luz) por
una hora

NuUmero de temas
identificados/
NuUmero de temas
establecidos

229



$3 (internet

y luz) por
una hora

Numero de
formatos
identificados/
nimero de
formatos elegidos

$3 (internet

y luz) por
una hora

Identificacion de
posibles
programas a usar

$3 (internet

y luz) por
una hora

Posibles programas
identificados/
eleccidn final del
programa a usar

Director
Accion |1 car?’gra'
Eleccion del )
Galo
formato Moreno
adecuado para 1 29/09/2022 - 0 Autores
compartir los 30/09/2022 del
cont(_anldos proyecto:
previamente !
establecidos Diego
' Delgado
y Mishell
Chamorro
Accion 111 Autores
Seleccionando del
el programa 29/09/2022 - proyecto:
adecuado parala 1 0 Diego
< 30/09/2022
elaboracion del Delgado y
contenido y Mishell
formato a crear. Chamorro
Accion | Autores
Definicion del del
Actividad 111 Mejor programa 03/10/2022 - proyecto:
Elaboracion Parala » 1 03/10/2022 0 Diego
de contenido  €laboracion de Delgado y
digital contenido Mishell
innovador y ~_publicitario. Chamorro
llamativo por  Accion 11 Autores
| m(fedlo ded Redisefio de la del
platatormas de  pjataforma proyecto:
edicion més  acorde a las p 041072022 0 Diego
reconocidas.  preferencias y 0471012022 Delgado y
necesidades de Mishell

los usuarios.

Chamorro

$6 (internet

y luz) por
dos horas

Ndmero de
redisefios
realizados
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Accién 111
Planificando un

Autores
del
proyecto:
Diego
Delgado y
Mishell
Chamorro

$6 (internet

y luz) por
dos horas

Numero de

horarios realizados

para las
publicaciones

Autores
del
proyecto:
Diego
Delgado y
Mishell
Chamorro

$3 (internet

y luz) por
una hora

NUmero de
revisiones del
cronograma

horario 1 05/10/2022 -
especifico para 05/10/2022
publicar
contenido.
Accién 1.
Revision de la
planificacién
e oononoaz.
P 07/10/2022
corresponde
segun el
cronograma
Estrategia establecido.
1]
P”Ct(’)'r']‘;gﬂ%%e' Actividad |
digital Acceso al Accion 11
designado contenido  Verificacion del
antes de ser  contenido por si
para cada una . - 06/10/2022 -
de las redes pubI!cando a se dgbe real_lzar 1 07/10/2022
sociales, por trayes de los alg_ur_l cambio
medio d’e la pardmetros ya solicitado por la
programacion establecidos  unidad/carrera.
previamente
establecida.
Accion 111
Previo a la
aceptacion de
- 06/10/2022 -
las autoridades 1 07/10/2022

correspondientes
para publicar el
contenido digital

Director
de
carrera:
Galo
Moreno
Autores
del
proyecto:
Diego
Delgado
y Mishell
Chamorro

$3 (internet

y luz) por
una hora

NUmero de
verificaciones por
publicacion

Director
de
carrera:
Galo
Moreno
Autores
del

$6 (internet

y luz) por
dos horas

NUmero de

usuarios promedio

por publicacién
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proyecto:
Diego
Delgado
y Mishell
Chamorro
» Autores
Accion | del
Seleccionar una . .
: proyecto: $3 (internet Numero de
P:rr%m::mgcﬁgaa 1102//110(;/22002222 0 Diego y luz) por  programas para la
program Delgadoy  unahora publicacién
del contenido <hell
generado. C::/:; :rro
Director
Actividad I de
Program%r el Accién 11 Caé;elga'
contenido inicic
aprobado Definicion de la Moreno  $3 (internet NUmero de
. naturaleza del 10/10/2022 - 0 Autores luz) por seguidores en
siguiendo 10s  contenido: 12/10/2022 del y hp g o
parametros de  organico o proyzctO' unaora redes sociales
Ja - pagado. Dleao
planificacion g
de medios Dls/:ge;]dtl)l
y Mishe
Chamorro
Accion 111 Autores
Definicion de la del
segmentacion . .
: proyecto: $6 (internet Numero de
oo 1 sy N o [l oeo o s
de la unidad D:\e/lngsahdecily dos horas redes sociales
(método
pagado). Chamorro
Actividad Il Accion | 13/10/2022 - Autores  $6 (internet  NUmero de redes
Creacion de  Seleccion de la 14110/2022 0 del y luz) por sociales para la
contenido para red social donde proyecto:  dos horas publicacion




las redes
sociales
seleccionadas,
por medio de
la guia del
cronograma
de
publicaciones.

$6 (internet

y luz) por
dos horas

Numero de leads
registrados en las
redes sociales

se va a publicar Diego
el contenido. Delgado y
Mishell
Chamorro
» Autores
Alc%lon 1] ; del
Elaboracién de .
una descripcion 13/10/2022 - 0 prg?;ec;o.
acorde al 14/10/2022 | *‘3
contenido De _ga oy
publicar. Mishell
Chamorro
Autores
Accion 111 del
Publicar el 13/10/2022 - . p’;i":c;“
contenido digital 14/10/2022 | i
creado. De _ga oy
Mishell
Chamorro

$3 (internet

y luz) por
una hora

Numero de leads
registrados en las
redes sociales

Nota: Cuadro de mando integral (Balanced Scorecard) Propuesta de plan de social media

Elaboracion: Diego Delgado y Mishell Chamorro
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Analisis previo de medios sociales
Facebook

La carrera de medicina posee muy poca presencia en redes sociales, como se
evidencia en la figura 1, todas las publicaciones se las realiza a través de paginas
secundarias, como la pagina principal de la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE o
como se evidencia en la figura 2, a través de la pagina oficial Alumni paginas que no tienen
ninguna relacion con el departamento de ciencias médicas de la universidad. Es por ello
gue las los usuarios también se puede ver confundidos y dudar sobre las publicaciones de
la carrera de medicina al observar que no se publican a través de una red social oficial del
departamento
Figura 49

Red social Facebook, pagina de la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE

@ ESPE

UMNE'ZSIOAD DE LAS FUERZAS ARMADAS
INNOVACION PARA LA EXCELENCIA

Universidad de las Fuerzas

Armadas ESPE : :
o
@ESPE.U - Universidad

iHola! ;Como podemos ayudarte?

Inicio Informacion Videos Fotos Mas » i Te gusta Q

Nota: Pagina web de Facebook de la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE (ESPE,

Red social Facebook, 2022)



Figura 50

235

Publicacién de la carrera de medicina en la red social Facebook en la pagina de la

Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE
@ESPEN Wi DeGe

25 feb /2022 / 09h30
\ aileterapia
'L

. ’é
Y A
/W Ere RS

Plazolet® central de la Universidad
de lasFuerzas Armadas - ESPE.

Ermoeoon

ESPEU ESPEU @ESPEU ESPETV UESPE

\@
R\

_

!

4
# o s I3
Universidad de las Fuerzas Armadas
ESPE

8 de febrero - @
X X La Carrera de Medicina y el Departamento
de Ciencias Médicas de la Universidad de las
Fuerzas Armadas ESPE, tiene el agrado de invitar
a la comunidad universitaria a la jornada de
bailoterapia como parte del evento académico
denominado CAMPANA PREVENTIVA “CORRELE
A LA DIABETES ESPE".

Asiste con ropa deportiva. %, &

#YoSoyESPE #ESPE100afios #ESPECentenaria
Q©O% 35 1 comentario 8 veces compartido
) Megusta (D Comentar &> Compartir

Mas relevantes w

w Cisne Mali
Requisitos para asistir y lugar por
favor..

PR VA - I

? Escribe uncomen... & © © @ @
> =) €

Nota: Publicacion de la carrera de medicina en una pagina que no es oficial de su

departamento (ESPE, Publicacion de la carrera de medicina en la pagina oficial de toda la

universidad, 2022)

Otra pagina en donde se han dado publicaciones para mayor difusion de la carrera

de medicina es en la pagina conocida como Alumni — ESPE, en el cual en este apartado la

universidad pretende tener un acercamiento con sus egresados, mediante su participacion

activa y vinculacién con la Universidad. Como se puede observar en la figura 3 la carrera de

medicina utiliza esta pagina como medio de difusion, sin embargo, no es una péagina oficial

como tal del departamento de ciencias médicas, lo que puede generar la falta de

credibilidad de las publicaciones por parte de los usuarios.
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Figura 51

Red social Facebook, pagina Alumni — ESPE

GRADUATE

alumni.espe.edu.ec

Ausiss Alumni - ESPE

{Hola! ;Cémo podemos ayudarte?
Inicio  Eventos  Informacion  Opiniones  Mas v 1 Me gusta Q
Nota: Pagina Alumni -ESPE, en donde también se publican contenido sobre la carrera de
ciencias médicas. (ESPE, Alumni - ESPE, 2022)
Figura 52
Publicacion de contenido sobre la carrera de medicina en la pagina Alumni - ESPE

Alumni - ESPE
10 de febrero - &

MR
La Carrera de Medicina y el Departamento de Ciencias Médicas de la
Universidad de las Fuerzas Armadas - ESPE, tiene el agrado de invitar a
la comunidad universitaria a la carrera "CORRELE A LA DIABETES
ESPE", organizada en sus tres categorias:

09h30 5k - Personal militar.
10h00 3k - Personal civil de 18 a 65 afios.
10h15 1k - nifios de 9 a 12 afigs.

Las personas interesadas deberan realizar el registro el dia de la
carrera. A las/los participantes se les otorgara un kit deportivo, asiste
con ropa deportiva.

@ESF‘%“ *@- mmas, Dol

25 feb /2022 / osh3zo

E RRE L Anilio vial de la Universidad

LA DIABETE de las Fuerzas Armadas - ESPE
ESPE

EEZmnooon

mmmmmm
3 comentarios 3 veces compartido

™y Me gusta (D) Comentar /> Compartir
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Nota: Publicacion de la carrera de medicina en una pagina que no es oficial de su
departamento conocida como Alumi — ESPE (ESPE, Alumni - ESPE, 2022)

Implementacién de propuesta

La propuesta que se manejara sera en base al cuadro de mando integral (Balanced
Scorecard) y segun los datos recolectados a partir de la investigacion de mercado. Se
trabajara con la apertura de la red social Facebook, teniendo en conocimiento que el mayor
ndmero de usuarios encuestados seleccionaron a esta red social como la mejor para poder
recibir informacién cobre la oferta académica de la carrera de medicina de la Universidad de
las Fuerzas Armadas - ESPE. Considerando que dicha carrera aun no dispone de una
cuenta oficial del departamento en Facebook, por lo cual se procedera a su creacién en
donde se difundira contenido relevante de interés para los estudiantes actuales y

potenciales estudiantes que tengan interés en ingresar a la carrera.

Disefio de logotipo

Como primer paso para la creacién de contenido de difusién, se reconocio el
logotipo caracteristico de la carrera de medicina carrera de medicina de la Universidad de
las Fuerzas Armadas ESPE, por medio de la peticion al director de carrera Gonzalo Pullas
Tapia, Ph.D. Tcrn. ESP. AVC. Director de la Unidad de medicina y el Magister Jefferson
Almeida encargado de la unidad de medicina. El logotipo se mantuvo, como identidad de la
carrera sin ninguna caracteristica adicional, teniendo en cuenta que es una carrera que

recién oferta la universidad.
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Figura 53

Logotipo del Departamento de Ciencias Medicas

r=l—
< Departamento de
u;_/ Ciencias Médicas

Nota: Disefio del logotipo actual del Departamento de Ciencias Médicas de la Universidad

de las Fuerzas Armadas — ESPE
Caracteristicas del logotipo
e Simbolo: Vara de Esculapio en la cual representa la profesion médica, pero con una
relacion de algun interés adicional con los pacientes. La Vara de Esculapio o
espada como se logra observar representa la fuente de seguridad para el hombre,
haciendo referencia a la paz la fortuna y el beneficio. La serpiente entrelazada en el
bastén representa la erradicacion de la enemistad. Por su parte, las alas son en de
acuerdo a Hermes un Dios egipcio adoptado por los griegos en la cual segun,
(Young, 2013), inventor fabuloso de la alquimia, ciencia médica por excelencia; entre
sus atribuciones llevaba un pileus o casco con alas, las que representarian la vieja
maxima médica
o Colores: Los colores que destacan en el logo, son el color verde, rojo y gris, colores
representativos de la Universidad de las Fuerzas Armadas - ESPE
e Tipografia: Se utiliza un tipo de tipografia Helvetica, el tipo de letra favorito por los
disefiadores. Debido a que es un tipo de tipografia versatil que se le puede utilizar

en distintas ocasiones.
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Disefio de marketing de contenidos

El disefio de marketing de contenidos se lo hizo en base a los requerimientos de los
encuestados en la investigacion de mercados. En donde a través de una pregunta
conocimos la preferencia del medio digital por el que les gustaria a los usuarios recibir
informacion acerca de la carrera de Ciencias Médicas de la Universidad de las Fuerzas
Armadas — ESPE, en donde con un 50% de los encuestados prefirieron las redes sociales.
Mientras que por medio de otra pregunta se evalu6 el medio digital de manera individual en
donde los encuestados con una mayor frecuencia seleccionaron preferir recibir informacion
en un nivel alto a través de la pagina web, pero que frecuentemente también se los
retroalimente por medio de la red social Facebook.

Es por ello, que se manejara cuatro tipos de publicaciones para dar apertura a la red
social Facebook como péagina oficial del departamento de Ciencias Médicas de la
Universidad de las Fuerzas Armadas — ESPE, entre ellas se destacan:

1. Publicacién sobre la diferencia de la carrera de medicina con otras

Universidades

Figura 54

Publicacion sobre la diferencia de la carrera de medicina con otras Universidades

Ciencias Médicas

Armadas - ESPE, posee
malla curricular materias

~ Con gestion del trauma y desastres para el
| Sistema Nacional de Salud.

Errmoeoon

ESPEU ESPEU @ESPEU ESPETV  UESPE
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Lo que se pretende con esta publicacion es dar a conocer la ventaja diferencial que
tiene la carrera de medicina de la Universidad de las Fuerzas Armadas - ESPE, ya que se
basa en una medicina con enfoque militar y dentro de su malla curricular contiene materias
como medicina aeroespacial y medicina maritima.

2. Conocimiento de la malla curricular que oferta

Figura 48

Infografia conocimiento de la malla curricular que oferta

®ESPE @

'UNIVERSIOAD DE LAS FUERZAS ARMADAS
.........................

Ciencias Médicas

Carrera de

Medlc
VL@M

MEDICO/A GENERAL

» Modalidad:
PRESENCIAL

» Duracion:
10 Semestres

» Campus:
Matriz Sangolqui

» Director de Departamento:
Tern. ESP. AVC.
Gonzalo Pullas Tapia, Ph.D.

D aeoon

ESPE.U  ESPE.U @ESPEU ESPETV  UESPE

En base a la investigacion de mercados se pudo determinar que lo que mas
desea un estudiante conocer sobre su carrera es sobre la malla curricular. Por lo cual,
con esta publicacion lo que se pretende es dar a conocer a través de una publicacion las
diferentes materias que posee, por medio de la estrategia de pagina de aterrizaje o
(Landing page), en donde el usuario podra visualizar la infografia, pero obtendra un

botdn de enlace en donde lo direccione a la pagina oficial de la carrera 0 mas conocido
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como micrositio de la carrera de medicina, en donde obtendra mayor informacion de la

misma.

3. Instalaciones y laboratorios

Figura 55

Infografia sobre Instalaciones y laboratorios

o

Laboratorios
Equipados

Con implementos de

REAL%%[}

EDUCACION.
<" INOVACION

@ESPE

UNIVERSIDAD DE LAS FUERZAS ARMADAS
.........................

De igual manera a través de la investigacion de mercados se conocié que otro de los
requerimientos de preferencia que tienen los estudiantes para que sea difundido a través de
los diferentes medios son las Instalaciones y laboratorios de la la carrera de medicina de la
Universidad de las Fuerzas Armadas — ESPE. Por lo cual, el propésito de esta publicacién
es dar a conocer a través de una infografia las distintivas instalaciones y laboratorios que
ofrece la carrera, con el objetivo de cautivar mas a nuestro segmento objetivo de 17 a 25

afos. Un segmento en donde les interesa demasiado la apariencia de donde van a estudiar,
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es por ello la importancia de la dar conocer estos diferentes aspectos en los medios

digitales.

4. Pasantias y vinculacién con Hospitales aliados

Figura 56

Infografia sobre Pasantias y vinculacion con Hospitales aliados

0 R
El Médico General formado en la ESPE
@J pASANTIAs’& podra ser parte de la supervivencia y
=4 VINCULACION operatividad de la sanidad militar de las
4 Fuerzas Armadas.

Podra constituirse en el futuro como Médico Militar o en miembro de reserva con
formacioén militar, si asi lo desea.

oEoon K7 ®@ESPE

R ‘ sl e
ESPEU  ESPEU @ESPEU ESPETV  UESPE e TNNOVACION PARA LA EXCELENEIA

PASANTIAS &
L] VINCULACION

Podra constituirse en el futuro como
Médico Militar o en miembro de
reserva con formacion militar, si asi
lo desea.

El Médico General formado en la ESPE
podra ser parte de la supervivencia y
operatividad de la sanidad militar de las
Fuerzas Armadas.

oy Rt o foln ® ... QESPE

ESPEU ESPEU @ESPEU ESPETV  UESPE WOVAGION PARA LA EXEELINEIA
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Otro de los aspectos a considerar a través de los resultados obtenidos en la
investigacion de mercados es que los encuestados desean también obtener informacion
sobre las Pasantias y vinculacién con Hospitales aliados. Por lo cual, lo que se busca con la
publicacion de la infografia es dar a conocer los Hospitales y otras organizaciones aliadas a
la Universidad para que los potenciales estudiantes logren cautivarse por la misma. Como
se tiene conocimiento la carrera de medicina de la universidad tiene un enfoque militar, lo
cual le ve estrechamente ligado al Hospital Militar del pais, un tema que se debe priorizar

para dar a conocer los aspectos distintivos, la oferta de valor de la carrera en el mercado.



3.5. Matriz de contenido Facebook
Tabla 52

Matriz de contenido Facebook
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Matriz de contenido Facebook

Publicacion Objetivo Especifico Estrategia Medible

Post sobrela Presencia de Dar a conocer la ventaja Publicacion de infografia en donde se

diferenciade marca diferencial que tiene la carrera  detalle la Carrera de medicina con enfoque  * Tasa de alcance por

la carrerade de medicina de la Universidad  militar con sus materias diferenciales. publicacion

medicina con de las Fuerzas Armadas - * Medicina aeronautica * Da a conocer la cantidad de
otras ESPE * Medicina Maritima personas que realmente llegaron

Universidades

+ Con gestion del trauma y desastres para el

Sistema Nacional de Salud.

a ver el contenido.
* (Alcance / total de seguidores)

* 100

Post sobre Interaccion Dar a conocer las materias de

conocimiento enfoque militar que generan

de lamalla diferencia competitiva en el
mercado

Publicacion de infografia en donde se
detalle la malla curricular de la Carrera de

medicina con enfoque militar y sus materias

* Tasa de alcance por
publicacion

» Da a conocer la cantidad de
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curricular que

se oferta

diferenciales.

* Medicina aeronautica

* Medicina Maritima

» Con gestién del trauma y desastres para el

Sistema Nacional de Salud.

personas que realmente llegaron
a ver el contenido.
* (Alcance / total de seguidores)

*100

Post sobre las Presencia de
Instalaciones marcay

y laboratorios seguidores

Dar a conocer las
instalaciones, laboratorios y
tecnologias con las que se
trabaja para impartir clases en
la carrera de medicina de la
Universidad de las Fuerzas

Armadas — ESPE

Publicacion de infografia en donde se
detalle imagenes de las Instalaciones y
laboratorios de la Carrera de medicina de la
Universidad de las Fuerzas Armadas —
ESPE

* Instalaciones con la tecnologia que se
utiliza

* Laboratorios equipados

» Tasa de alcance por
publicacion

» Da a conocer la cantidad de
personas que realmente llegaron
a ver el contenido.

* (Alcance / total de seguidores)

* 100
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Presencia de
Post sobrelas marcay
Pasantias y seguidores
vinculacion
con la

sociedad

Dar a conocer la capacidad
que tiene la universidad en
temas de pasantias y
vinculacién con la sociedad,
sus alianzas con hospitales y

clinicas.

Publicacion de infografia en donde se
detalle imagenes de las organizaciones
aliadas para la apertura de pasantias y
vinculacion con la sociedad.

*» Organizaciones aliadas a la universidad

* Programas de pasantias y vinculacion con

la sociedad

» Tasa de alcance por
publicacion

» Da a conocer la cantidad de
personas que realmente llegaron
a ver el contenido.

* (Alcance / total de seguidores)

*100

Nota: Matriz de contenido Facebook

Elaboracién: Diego Delgado y Mishell Chamorro



Cronograma de publicacion
Tabla 53

Cronograma de publicaciéon
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Tipo de | Formato
Sema Hor | Red conteni | Fee |Histo |Ree |IGT | Foto/A
na Dia a social |do d ria Is V |rte Copy Hashtags Foto
La Carrera de Medicinay |
el Departamento de #YoSoydeMedicinaESP
Ciencias Médicas de la E
Del 1 Universidad de las * #ESPEMedicina
al 7 8:0 Fuerzas Armadas ESPE, |+ #EnfoqueMilitar
Facebo | Infograf
de Lunes |0p. X X tiene el agrado de .
ok ia
agost m. presentar a su comunidad | #Medicina_Aeroespacia
0 sobre la oferta académica ||
y su ventaja diferencial. La |« #Medicina_Maritima
carrera de Ciencias * #ESPE100afos
Médicas de la Universidad |+ #ESPECentenario




de las Fuerzas Armadas
ESPE se distingue del
mercado por su enfoque
militar, dando a conocer al
estudiante que titulo a
obtener es de Médico/a
general. “EL MEDICO
QUE SE DISTINGUE EN
LOS MOMENTOS DE
PRESION, ES EL QUE
SOBRESALE DEL
RESTO”

Permitete conocer mas a
fondo sobre nuestra
carrera, la ESPE es
calidad en todo su

esplendor.
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Miércol

es

5:0

0p.

Facebo

ok

Infograf

ia

La Carrera de Medicina'y
el Departamento de
Ciencias Médicas de la
Universidad de las
Fuerzas Armadas ESPE,
tiene el agrado de
presentar su comunidad
sobre la malla curricular
gue se oferta. Dando a
conocer que el médico
general formado en la
Universidad de las
Fuerzas Armadas ESPE,
podra ser parte de la
supervivencia y

operatividad de la sanidad

#YoSoydeMedicinaESP
E

» #OfertaAcademica

* #EnfoqueMilitar
#Medicina_Aeroespacia
I
*» #Medicina_Maritima
* #ESPE100afos

* #ESPECentenario
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Camerae
Medicina
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militar de las Fuerzas
Armadas, como
profesional sanitario
formado en un contexto
nacional respetuoso de las
leyes sanitarias y el
enfoque militar, le
permitira constituirse en el
futuro meédico militar o en
el futuro miembro de
reserva con formacion
militar, si asi lo desea.
“PERMITETE SER ESPE,
PERMITETE SER
DIFERENTE”

VISTA NUESTRO

MICROSITIO PARA
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MAYOR INFORMACION
https://www.espe.edu.ec/c

arrera-de-medicina/
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Vierne

7:0

0 p.

Facebo

ok

Infograf

fa

La Carrera de Medicina y
el Departamento de
Ciencias Médicas de la
Universidad de las
Fuerzas Armadas ESPE,
tiene el agrado de
presentar a su comunidad

sobre las instalaciones y

#YoSoydeMedicinaESP

E

#InstalacionesYlaborato
rios

 #EnfoqueMiilitar

B Ty
Laboratorlos

Equipados




laboratorios con lo que se
trabaja. Con el fin de dar a
conocer la utilizacion
eficiente de tecnologias de
la informacion y
comunicacion, para
asegurar practicas
médicas oportunas y
asertivas, por niveles de
atencion de acuerdo a sus
competencias, basados en
el MAIS y en la doctrina
de sanidad militar.
“PERMITETE SER ESPE,
PERMITETE SER
DIFERENTE”

VISTA NUESTRO

« #ESPE100afnos

* #ESPECentenario
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MICROSITIO PARA
MAYOR INFORMACION
https://www.espe.edu.ec/c

arrera-de-medicina/
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Domin

go

8:0

0 p.

Facebo

ok

Infograf

fa

La Carrera de Medicina y
el Departamento de
Ciencias Médicas de la
Universidad de las
Fuerzas Armadas ESPE,
tiene el agrado de
presentar a su comunidad
sobre la gestion para
Pasantias y vinculacion

con Hospitales y clinicas

#YoSoydeMedicinaESP

E

#MedicinaPasantiasYVi
culacion

* #EnfoqueMilitar

+ #ESPE100afos

* #ESPECentenario

jpasumiss 18
W,
»

it o W et 0
breinnde.

g
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aliadas como el Hospital
Militar. Con el fin de dar a
conocer que el estudiante
de medicina de la ESPE,
le permitira realizar
actividades de vinculacion
con la sociedad en la
promocion de la salud,
prevencion de la
enfermedad y, estrategias
de atencion primaria de
salud por ciclos de vida.
“PERMITETE SER ESPE,
PERMITETE SER
DIFERENTE”

VISTA NUESTRO

MICROSITIO PARA




MAYOR INFORMACION
https:/lwww.espe.edu.ec/

carrera-de-medicina/
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Nota: Cronograma de publicacién

Elaboracién: Diego Delgado y Mishell Chamorro
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Conclusiones

e A través del proyecto de investigacion se pudo concluir que el departamento
de Medicina de la Universidad de las Fuerzas Armadas — ESPE necesita
incluir el uso del marketing digital para una mayor notoriedad en el mercado y
obtener un mayor alcance de potenciales estudiantes. Ya que, existe un
amplio margen de encuestados que no han recibido informacién sobre la
carrera a través de un medio digital. A largo plazo si la carrera sigue con esta
difusién de su oferta académica, se ve en el inconveniente de perder a varios
clientes potenciales, por la causa de una mala difusion en los medios
digitales que nuestro segmento meta es el que mas utiliza.

¢ Ademas, se pudo concluir la importancia de usar los medios sociales con el
micro sitio o pagina web de la carrera de Medicina de la Universidad de las
Fuerzas Armadas — ESPE. Ya que segun la investigacion los estudiantes
prefieren recibir informacion de la oferta académica de la carrera a través de
Redes sociales. Utilizando el alcance y el bajo costo que nos da la difusién
de contenidos a través de redes, es importante enlazar a través de la
estrategia de Landing page o pagina de aterrizaje la red social con la pagina
central, generando asi un mayor trafico web en el micro sitio, ademas de
generar mayor interaccion en la red social y saldar otras dudas que tenga el
estudiante a través del sitio web en donde se detalla mayor informacion.

o Se debe considerar los tipos de marketing de contenidos que el estudiante
prefiere que sean difundidos por medio de los distintos medios digitales. Por
medio de la investigacion se pudo observar la mayor preferencia por la
difusion de la malla curricular, las instalaciones, laboratorios y alianzas que
contiene la universidad con hospitales y clinicas para el desarrollo de

pasantias y vinculacién. Concluyendo que esta informacién los estudiantes
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desean que sean presentadas a través de videos, infografias y el uso de
Webinars. Los videos, a pesar que demanda mayor esfuerzo de creacion,
son las piezas audiovisuales que mayor engagement genera. Seguido de las
infografias, Utiles resiumenes visuales sobre determinado tema o proceso; y
Webinars que representan a oportunidades para generar lazos institucionales
y fortalecer el curriculo del estudiante.

Recomendaciones

e Una vez ya establecida la pagina oficial de Facebook del departamento de
Medicina de la Universidad de las Fuerzas Armadas — ESPE aplicar la
estrategia de alimentacion de contactos o (Lead Nurtuting), con la intencion
de nutrir a través de diferentes tipos de contenidos a los clientes prospectos,
teniendo en cuenta las preferencias de contenidos especificadas por los
encuestados en la investigacion de mercados. La nutricion de contactos
ayuda a seguir al cliente en este caso al estudiante por todo su recorrido de
toma de decisién, hasta que pase de ser un estudiante prospecto a
estudiante que forme parte de la carrera de la universidad, convirtiéndole asi
en un cliente fidelizado por la marca.

¢ Ademas, se recomienda no solo enfocarse en una red social, también
interactuar por una segunda red social como por ejemplo Instagram. Una red
social que en los ultimos tiempos ha tenido una gran relevancia, similar a
Facebook, pero necesaria para incrementar la comunidad de la carrera de
ciencias médicas de la Universidad de las Fuerzas Armadas — ESPE y
obtener un mayor alcance en medios digitales.

e Se recomienda la incorporacién de un Community Manager para que sea la
persona que maneje los tipos de contenidos y las fechas de publicacion

adecuadas. No solo nos ayudara a generar presencia de marca en redes
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sociales, sino también a generar una comunidad, darle dinamismo a la
pagina a través de la nutricion de contenido, generando interaccién con los
usuarios y dotando de tendencias en la cual logre persuadir en las decisiones
de los estudiantes.

e Por ultimo, se recomienda la implementacion de la propuesta planteada ya
qgue el marketing digital ayudara a la nutricion de clientes potenciales,
ademas de la fidelizacion de los clientes ya existentes. Permitird un mayor
alcance de estudiantes potenciales a través de un menor costo. En donde a
través del uso de las herramientas de social media se podra nutrir de
contenido de interés para los usuarios, asi cautivar, deleitar y generar una

conversién de clientes prospectos.

CAPITULO IV

Apéndices
Preguntas de la encuesta definitiva
1) Genero:

e Masculino

¢ Femenino

e Otro
2) Edad
e 17a20
e 2la?24
e 25a28
e 29a32

3) ¢Cual es su ingreso familiar?
e 0a$400

e $401 a $800
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e $801a$1200

e $1201 a $1600

e 1601 en adelante
4) ¢Ha obtenido conocimiento de la carrera de medicina en la Universidad de las
Fuerzas Armadas ESPE a través de algun medio digital?

e Si

e NoO
5. ¢A través de que medio digital recibié informacién sobre la oferta académica de la
carrera de medicina en la Universidad de las fuerzas Armadas ESPE?

e Email marketing

e Redes Sociales

e Mensajeria Instantanea

e Pagina Web
6. Considere Ud. ¢en qué nivel aplica la universidad el marketing de contenidos en

sus medios digitales?

e Muy alto
e Alto

e Medio

e Bajo

e Muy bajo

7. ¢, Cuél fue su experiencia al recibir informacion sobre la oferta académica de la
carrera de medicina en la Universidad de las fuerzas Armadas ESPE?

e Extremadamente Satisfecho

e Muy Satisfecho

e Moderadamente Satisfecho

e Poco Satisfecho



¢ No satisfecho
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8) Instruccion: Evalle, ¢por qué medio digital le gustaria recibir informacién acerca

de la carrera de medicina en la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE?

Escala:

1 Muy bajo

2 Bajo

3 Medio

4 Alto

5 Muy alto

9) Clasifique las siguientes redes sociales segun la frecuencia con la que usted las

Email marketing
Redes Sociales
Mensajeria Instantanea

Pagina Web

utiliza:

Escala:

Nunca

Raramente

Ocasionalmente

Frecuentemente

Muy Frecuente

Facebook
Instagram
Twitter
Tik-Tok

Telegram
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o Whatsaap
10) ¢ Qué red social siente que tiene mas influencia en brindar informacion sobre
ofertas académicas?
e [nstagram
o Twitter
e [Facebook
e Todas
11. ;Qué temas le parecen mas relevantes para compartir en redes sociales?
¢ Instalaciones
o Materiales
e Malla Curricular
e Insumos
e Pasantias
e Laboratorios
¢ Vinculaciéon
e Internado
12. ¢ Cuan importante considera la difusién de informacion sobre la oferta académica

de medicina en las redes sociales?

Muy Importante
e |mportante
e Moderadamente Importante
e De poca importancia
e Sin Importancia
13. ¢ Cémo prefiere usted que se le presente los contenidos de informacién sobre la
oferta académica?

e Webinars
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e Infografias

e Fotografias

e Videos
e Reels
e Envivos

14. ¢ Con qué frecuencia le gustaria recibir los contenidos de marketing acerca de
la carrera de medicina en la Universidad de las fuerzas Armadas ESPE?

e Muy frecuentemente

e Frecuentemente

¢ QOcasionalmente

e Raramente

¢ Nunca

15. ¢ Usted estaria dispuesto a ingresar a la carrera de Ciencias Médicas de la

Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE?

e Sj
e No

Link de encuestas en Google forms: https://forms.gle/SWhF1SBExXbPop2t9

Cuestionario - Perfil de experto interno |

1. ¢Usted cree que la Oferta académica de la unidad de Medicina de las fuerzas
Armadas Espe cuenta con informacion rele vante para las estudiantes?

2. ¢Usted cree qué todos los estudiantes bachilleres saben que la Universidad de las
Fuerzas Armadas ya cuenta con la Unidad de Medicina para que se puedan
postular?

3. ¢Por qué los estudiantes deberian optar por elegir la carrera de Medicina en la

Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE?


https://forms.gle/5WhF1SBFxXbPop2t9
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4. ¢Qué contenido Digital cree que debe tener la pagina de la Unidad de Medicina de la
ESPE para que sea mas llamativa?

5. ¢Qué tecnologias Digitales utilizan los docentes para hacer mas atractivas e
innovadoras las clases de la unidad de Medicina de la Universidad de las Fuerzas
Armadas ESPE?

6. ¢Qué funcion cumplen las redes sociales en el proceso de captacion de estudiantes
para la carrera de Medicina de la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE?

7. ¢Como se mantienen actualizados los docentes sobre las materias que se imparten
en la unidad de Medicina de la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE?

8. ¢Qué considera que la Universidad de las Fuerzas Armadas - ESPE puede mejorar
para atraer potenciales estudiantes para la carrera de Medicina?

9. ¢Como supervisa que los docentes cumplan con sus horas de trabajo?

10. ¢, Qué piensa sobre el cargo que lleva dentro de la carrera de Medicina en la
Universidad de las fuerzas armadas ESPE?

11. ¢ Como piensa que influira o retroalimentaria la aplicacion del estudio de la tesis que
se realizara sobre el Marketing digital en la carrera de Medicina en la Universidad de
las fuerzas armadas ESPE?

Cuestionario - Perfil de experto interno Il

1. ¢Usted cree que la Oferta académica de la unidad de Medicina de las fuerzas
Armadas Espe cuenta con informacion relevante para las estudiantes?

2. ¢Usted cree qué todos los estudiantes bachilleres saben que la Universidad de las
Fuerzas Armadas ya cuenta con la Unidad de Medicina para que se puedan
postular?

3. ¢Por qué los estudiantes deberian optar por elegir la carrera de Medicina en la
Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE?

4. ¢Qué contenido Digital cree que debe tener la pagina de la Unidad de Medicina de la

ESPE para que sea mas llamativa?
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11.

12.

13.

14.

15.

16.
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¢, Qué tecnologias Digitales utilizan los docentes para hacer mas atractivas e
innovadoras las clases de la unidad de Medicina de la Universidad de las Fuerzas
Armadas ESPE?

¢, Qué funcién cumplen las redes sociales en el proceso de captacion de estudiantes
para la carrera de Medicina de la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE?

¢ Como se mantienen actualizados los docentes sobre las materias que se imparten
en la unidad de Medicina de la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE?

¢, Qué considera que la Universidad de las Fuerzas Armadas - ESPE puede mejorar
para atraer potenciales estudiantes para la carrera de Medicina?

¢, COmo supervisa que los docentes cumplan con sus horas de trabajo?

¢, Qué piensa sobre el cargo que lleva dentro de la carrera de Medicina en la
Universidad de las fuerzas armadas ESPE?

¢, Como piensa que influira o retroalimentaria la aplicacion del estudio de la tesis que
se realizara sobre el Marketing digital en la carrera de Medicina en la Universidad de
las fuerzas armadas ESPE?

¢ Por qué decidio seguir Medicina en la Universidad de las fuerzas Armadas ESPE?
¢ Como se enterd de la oferta académica de la unidad de Medicina en la Universidad
de las fuerzas armadas ESPE?

¢ Usted cree que el marketing digital juega un papel importante en la adquisicion de
nuevos estudiantes para la carrera de medicina en la Universidad de las fuerzas
armadas ESPE?

¢ Usted cree que hay informacion relevante sobre la carrera de Medicina en la
pagina de la Universidad de las fuerzas armadas ESPE?

¢,Cree importante reestructurar la pagina de la Universidad de las fuerzas armadas
implementando mas informacion sobre la carrera de Medicina de la Universidad de

las fuerzas armadas ESPE?



17.

18.

19.

20.

21.
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¢Le gustaria que sus preguntas sean atendidas por un chatboot el cual solvente sus
dudas con informacién importante?

¢En qué red social le gustaria que se implemente mas informacion sobre la oferta
académica de la carrera de Medicina de la Universidad de las fuerzas armadas
ESPE?

¢ Cree que el manejo de contenido Digital es atractivo para los estudiantes de la
carrera de Medicina de la Universidad de las fuerzas armadas ESPE?

¢, Qué temas le gustaria que tenga la pagina de la ESPE sobre su carrera?

¢, Cual es su opinion frente a la carrera de Medicina de la Universidad de las fuerzas

armadas ESPE?

Cuestionario - Perfil de experto externo |

1.

¢, Qué piensa sobre la incorporacion de la carrera de Medicina dentro de la oferta
académica en la Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE?

¢, Cémo cree usted que influye el marketing Digital para la captacion de nuevos
estudiantes en la carrera de medicina?

¢ Cree que es buena opcion utilizar e-mail marketing para informar? Ya que es un
medio tradicional

¢Cree que es necesario implementar la herramienta de Chatbot para responder
inquietudes a los postulantes?

¢, Usted cree que deberia utilizar la pagina de la carrera de Medicina como la
principal landing page, pagina de aterrizaje?

¢ Usted cree que una landing page puede ser una red social del area de Medicina?
¢ Usted como especialista que recomienda para captar estudiantes para la Unidad
de Medicina de las Fuerzas Armadas ESPE?

¢ Usted piensa que la Universidad no trata de salir de su zona de confort y de dejar

lo tradicional por innovar?
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Tabla.

Estudiantes registrados de 3ero de Bachillerato promovidos

Promovido

2009- 2010- 2011- 2012- 2013- 2014- 2015- 2016- 2017- 2018- 2019- 2020-

2010 Fin 2011 Fin 2012 Fin 2013 Fin 2014 Fin 2015 Fin 2016 Fin 2017 Fin 2018 Fin 2019 Fin 2020 Fin 2021 Fin

Bachiller  Total, 556.628 569.589 613.554 677.069 675.997 689.614 751.608 785.339 815.376 826.528 846.040 842.289
ato Bachillerato
ler Afio 203.844 204.885 221.716 246.176 231.630 248.080 269.360 277.326 281.421 277.629 294.808 279.947
Bachillerato
2do Afio 181.795 186.771 198.489 227.844 223.071 224.353 248.196 259.211 270.039 273.852 277.340 284.458
Bachillerato
3er Afio 170.989 177.933 193.349 203.049 221.296 217.181 234.052 248.802 263.916 275.047 273.892 277.884
Bachillerato

Fuente: Registros Administrativos del Ministerio de Educacién - Archivo Maestro de Instituciones Educativas (AMIE).
Elaborado por: Direccion Nacional de Andlisis e Informacién Educativa (DNAIE) / Coordinacion General de Planificacion (CGP) / Ministerio de

Educacion (Min
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