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RESUMEN

El objetivo del presente trabajo es analizar el mami@amiento de compra de
los estudiantes que deciden inscribirse en un cpea@ obtener la Licencia
Profesional Tipo C en CONDUESPOL.

CONDUESPOL siendo una institucion comprometida Eoriormacion de
conductores profesionales responsables hacia lagdanos y el medio ambiente,
siempre a la vanguardia con la tecnologia, comaflaestructura y teniendo al
personal docente capacitado ha permitido contritrirel pais en cuanto a temas de
seguridad vial se refiere y eso se ve reflejado sus mas de 5.300 estudiantes
graduados desde el afio 2011; pero teniendo lo m@sriante, que cuenta con el

respaldo de la Agencia Nacional de Transito y IRGE.

Lo que se plantea conocer son los motivos queyiefiten los estudiantes a
tomar la decision de escoger este tipo de profes@mo fuente de recursos
econdmicos vs otras profesiones existentes y dadma manera las causas que los
llevaron a decidirse por esta escuela en comparacias demas que existen en el

mercado.

Para ejecutar esta investigacion se realizd unestigacion cualitativa y una
cuantitativa; dentro de las cuales se realizé umauesta a los estudiantes de la
octava promocion de la escuela y un Focus Grougipalmente dirigido al género
masculino, debido a que la mayoria de los inscpersenecen a éste género; y asi

poder obtener la informacion necesaria para reddzadagacion.

PALABRAS CLAVES: Marketing, Comportamiento CompraPerfil del

Consumidor, Investigacion de  Mercados, Percepciomotivaciones.



CAPITULO |

ASPECTOS GENERALES DEL ESTUDIO
1.1 INTRODUCCION

Hace aproximadamente 6 afios en la ciudad de Guayamexistia una
cultura de concientizacién cuando los conductoepnofesionales y profesionales
utilizaban un vehiculo como medio de transporteestre, debido a que lo hacian de
forma empirica; particularmente de la manera casehsefiaban antiguamente sus
familiares y/o algun amigo, por lo cual se genaré gerie de accidentes que segun
datos de la Agencia Nacional de Transito en el2ffid. existieron 11.000 accidentes
ocasionados por imprudencia del conductor, deseamoloctristeza y dolor para los

familiares afectados.

La Agencia Nacional de Transito, siendo la entidadargada de regular y
controlar al transporte terrestre, transito y sielgur vial en nuestro pais, junto al
Estado optaron por la decisién de crear conciesiimaen la ciudadania; acorde al
Articulo 5 de la Ley Organica de Transporte Teregstransito y Seguridad Vial,
establece que “El Estado, a través de la Agenc@oNal de Regulacién y Control
del Transporte Terrestre, Transito y Seguridad ,V@ntrolara y exigira la
capacitacion integral, permanente, la formacionegnificacibn a conductoras y
conductores profesionales y no profesionales y sticeo cumplimiento del
aseguramiento social.” Por lo cual este articulonge dar la apertura a la creacion
de escuelas para conductores profesionales y resmoales, las mismas que seran
autorizadas por la Agencia Nacional de Transitaapgue puedan brindar un
conocimiento académico a sus estudiantes refeeente manejo adecuado en las
vias y por ende una seguridad vial mejorada; ardpdrajo las leyes y reglamentos

concernientes al transporte terrestre.

Debido a las facilidades de pago que en los Ultiafass las concesionarias
han brindado a sus clientes, el parque automogiznbrementado, segun (ANT,
2015) los vehiculos matriculados fueron 1.925.38#hido a éste factor y a los
accidentes de transito ha sido imperativo capaaitas personas en la Industria de la

Transportacion y asi poder brindar a la ciudadar@ao de obra calificada tanto para



la transportacién de personas, carga y conocinsdmeicos sobre el mantenimiento
del vehiculo.
1.2 PROBLEMATICA

Acorde al historico de CONDUESPOL (2017) ésta ea escuela para
conductores profesionales que en su primera pramapiadud a 1199 estudiantes;
posteriormente la segunda promocion tuvo una rédluate estudiantes inscritos a
1152; y asi tuvo un decrecimiento entre el 30 — 4l@%aspirantes incorporados, en
esta investigacion se esta analizando a los estediade la octava promocion
inscritos en CONDUESPOL, actualmente tiene 765ima#idos en sus tres bloques
de horarios establecidos, el numero de inscritodi$rainuido debido a que se han
creado mas escuelas que imparten este tipo decibggror lo tanto ha creado una
diversificacion del mercado, ya sea por atributm®@: la infraestructura, ubicacion,
recomendaciones personales, etc., por lo tant@stninvestigacion se brindara a la
escuela la informacion necesaria sobre sus fods)gzara que las pueda potenciar

mas y sus debilidades que deberan mejorar paex atis inscritos.

El propdsito de la creacion de este tipo de essuek para que los
conductores profesionales tomen conciencia de peitancia de su labor y que el
tipo de trabajo que realizan involucra a la tramgion de vidas humanas; a través
de la adecuada capacitacion por parte de laslascaprobando todos los médulos
a lo largo del curso; cumpliendo con las normativasuestas por la escuela de su
eleccion, el aspirante podra lograr su objetivo egi@btener la Licencia Profesional
Tipo C, la cual lo facultara para manejar vehiculles hasta 26 asientos para
pasajeros; transporte de carga de hasta 3,5 tasejalds vehiculos comprendido en
la Licencia Tipo B y asi ser considerada como um&qna legalmente capacitada
para conducir un vehiculo brindando un serviciolipdlo comercial, manteniendo el

derecho de percibir una retribucién econémica pdakor.

La forma de conducir de los ciudadanos guayaquslesgoha caracterizado
por identificar al conductor en general como agup#rsona que no respeta sefnales
ni normas de transito y hace de las vias de laadiuoha pista de carreras; o aquel
conductor que maneja en estado de embriaguez yjo los efectos de
estupefacientes y sustancias psicotropicas, aquelvg usando el celular como si

estuviera sentado en la silla de su casa, la pergoe no descansa lo necesario y



sigue manejando, factores que llevan a causar eatteisl que segun datos de la
Agencia Nacional de Transito 13.000 fueron causadosmprudencia del conductor
en el aflo 2010; pero realmente conducir de fornegwatla es un arte que no todas
las personas poseen, debido a que es importafaaria de colocar las manos sobre
el volante, como accionar el embrague, momentaspamios para utilizar el freno

de mano vs el freno de estacionamiento, revolusideé motor, etc.

Debido a estos incidentes en las vias, el Estatto @ la Agencia Nacional
de Transito decidieron incluir en la Ley Organiealdansporte Terrestre, Transito y
Seguridad Vial en el Articulo 188 “la formacionpeaitacion y entrenamiento de los
aspirantes a conductores profesionales estargga darlas Escuelas de Conduccién
Profesional, Sindicatos de Conductores Profesisnalastitutos Técnicos de
Educacion Superior, Universidades y Escuelas Raiitds autorizados por el
Directorio de la Agencia Nacional de Regulaciononttol del Transporte Terrestre,
Transito y Seguridad Vial; la formacion, capacibaciy entrenamiento de los
aspirantes a conductores no profesionales estzafga del Servicio Ecuatoriano de
Capacitacion Profesional (SECAP) y las escuelasddetente autorizadas por el
Directorio de la Agencia Nacional de Regulacionontol del Transporte Terrestre,

Transito y Seguridad Vial”.

1.3 JUSTIFICACION

Desde un punto de vista laboral, gracias al acuqua#otuvo el Estado y la
Agencia Nacional de Transito en crear concient@acen los conductores
profesionales sobre su labor en las vias, dejaronisno asentado por escrito a
través de la Ley Organica de Transporte Terrestamsito y Seguridad Vial, debido
a este convenio las Escuelas de Conduccién pamuctmmes profesionales y no
profesionales empezaron su funcionamiento, laesysrmitieron brindar plazas de
trabajo a la ciudadania por medio de la contratacié personal administrativo,
docente, limpieza, etc.; adicionalmente los futwwosductores profesionales podran
encontrar una plaza laboral justa consideradarasiag a sus nuevos conocimientos
académicos adquiridos, los cuales permitiran que donductores profesionales

tengan la predisposicion de atender a su clienteuriie manera mas cortes,



profesional, fiable, comunicativa y asi el clierdstara complacido del servicio
recibido y seré reciproco con el conductor al aersirlo en futuras ocasiones.

Gracias a que las escuelas de conduccion tienem @jetivo principal
ofrecer una ensefianza de calidad para formar ctordsc profesionales
responsables, éticos e integros, es importantaadesel impacto social que las
clases impartidas tendran sobre los aspirantesi yesiaran en la capacidad de
conducir ejecutando las normas que regulan el ittansomprometidos en todo
momento con la sociedad y su entorno a coadyuvaretamejoramiento de la
seguridad vial del pais debido a que tomaron cani@esobre la importante labor de
sus trabajos el cual consiste en brindar la maggursdad posible cuando lleven a

cabo la transportacion de vidas humanas.

CONDUESPOL tendra el verdadero beneficio académitwe este trabajo,
debido a que podra identificar el perfil de losudsintes que asisten a la escuela;
cuales son sus deseos y aspiraciones al momenitogsar a la misma; cuales
fueron los medios de comunicacion que permitienoa lgs aspirantes la conozcan,
cudles son los atributos mas importantes paraaguestudiantes la consideren como

una buena escuela; los motivantes principalesqyaea por esta profesion.

1.4 OBJETIVOS

1.4.1 OBJETIVO GENERAL
Analizar del comportamiento de compra de los eanids para eleccion de curso
para la obtencion de Licencia Profesional Tipo &s& CONDUESPOL

1.4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS
* Determinar los motivos por qué los aspirantes @gcimbtener una Licencia
Profesional tipo C.
» [Establecer cuales son los factores que llevan adpsantes a decidirse por
matricularse en CONDUESPOL.
* Reconocer los perfiles demograficos de los estteaque aspiran obtener

una Licencia Profesional tipo C, en la ciudad deyaquil.



1.5 RESULTADOS ESPERADOS

Con la presente investigacion se espera evaluatoelportamiento de
eleccion de los aspirantes para la carrera de ctodprofesional licencia tipo C,
identificando principalmente al género masculinmoaénero predominante en ésta
profesién pero sin dejar a un lado el interés diggiero femenino le esta brindando
a éste oficio, a pesar de ser considerada excluosii@ para hombres, también se
busca indagar cuales serian los motivos que inflgpbdre ellos para decidir por ésta
profesion, identificando si su familia ha sido @ctbr motivante para llegar a esta
resolucién, poder conocer si los aspirantes peargnea la poblacion
econOmicamente activa o con la licencia ellos espeonseguir una plaza laboral y
asi ayudaria a la escuela a sectorizar con mayastitxd su mercado obijetivo.
Adicionalmente se espera determinar si el prestig® referencias personales o el
contenido de las materias recibidas en la escumlagn ser las principales causas
que predominaron en los postulantes para tomar daisidn de escoger

CONDUESPOL, como escuela de conduccion.



CAPITULO I

FUNDAMENTACION CONCEPTUAL

Hablar de marketing es incorporarse en un mundpatkbras claves como
consumidor, vendedor, precio, plaza, promociéndpetn y/o servicio y muchas
mas; las cuales si se mezclan posibilitan que eketiag pueda crear, comunicar
entregar e intercambiar ofertas que tienen validam los clientes (American

Marketing Association, 2013).

Por otro lado Serra (2012) da una perspectiva atifer debido a que lo
redacta como una ciencia que tiene menos de uanaeid pero a pesar de ser joven
ha tenido un gran éxito, debido a que una grarepdet empresas tienen a un
especialista en el tema u optan por tener un deparito de marketing brindandole
asi la importancia que realmente esta disciplieaeti debido al constante cambio
que los consumidores y el mercado tienen, el marketampoco ha sido la
excepcion debido a que le ha tocado segmentarse guater llegar a todos los
mercados objetivos, tales como: el marketing oime; kel marketing a través de las
redes sociales, el marketing tradicional, etc, @spearse le ha permitido confirmar
gue existe esta disciplina para largo debido asguevarios segmentos los que deben

ser satisfechos.

Mientras que McCarthy y Perrault (1998) indicarare @i la empresa enfoca
todas sus estrategias de negocio en satisfaceetzsidades del consumidor, pues
ésta obtendra un rédito por sus esfuerzos, peroenkainlemente ciertas
organizaciones siguen viviendo en el pasado y rdasecuenta de lo valioso que es
encauzarse en complacer a sus clientes, brind@ndaol@roducto y/o servicio que

realmente requieren; mas no lo que la empresadsrasi

Gracias a los diferentes puntos de vista de losresitque han escrito sobre
esta materia se puede tener distintos conceptsscuales han llevado a que el
marketing evolucione con el pasar del tiempo, &var al consumidor que cambia
sus habitos de compra y a lo largo de su vida stv@unas exigente debido a que
tiene mas fuentes de informacion gracias al augehguenido la tecnologia, por eso
definir a un solo tipo de consumidor es algo cagidsible pero se puede establecer

ciertos patrones de comportamiento de compra.



Segun Rivas y Grande (2004) toda relacion comepaiete de la empresa y
del consumidor, debido a que existe un truequees exllos; por su parte la empresa
entrega al cliente bienes de consumo, por otroredumidor debe tener una carencia
por el producto ofertado por parte de la organ@agpor lo tanto es imperativo que
la empresa conozca a su consumidor debido a gagéstle ser considerado desde
un nifio que pide algo tan simple como un dulcetahelsejecutivo de mas alto nivel
jerarquico en una empresa que necesita adquidnglgoducto y/o servicio para la

misma,; posteriormente podra identificar el mercaljetivo.

Para que el consumidor opte por la decision de iadqun producto y/o
servicio, debe existir en él la carencia de algdebe coexistir una empresa que
pueda suplir la necesidad que tiene el consumidosalucionar su carencia. El
consumidor antes de optar por algun servicio y/odpecto en particular ha
atravesado por un proceso en el cual ha particigativGamente hasta obtener la

decision final que lo llevara a la compra en firme.

Comentar sobre el comportamiento del consumidohasar sobre una
conducta humana propiamente dicha, este procesoatjagiesa el comprador
empieza con descubrir que tiene una necesidad ry/problema que deben ser
satisfechos; por eso el individuo comienza su béggue informacién, recopilando
la mayor cantidad de alternativas que le ofrecererapresas, las cuales emiten un
mensaje y dependera de las caracteristicas dalimishar tales como personalidad,
experiencia, etc. que éste posea que optara ppiredel producto que cierta
empresa oferta, siempre y cuando se acople a lélquexesita. Segun Molla (2006)
“Lo que busca el comprador no es el producto esis@; los beneficios 0 servicios

que éste le aporta”

Estas caracteristicas que el individuo posee, seadede las actividades que
el mismo realiza tanto internas como externas ¢ledes provienen del entorno)
llevandolo a tener una amplia gama de opcionesdeadirse por determinado
producto y marca vs otras definiendo un estableritoi que mejor se acople a sus
necesidades, encuadrando las condiciones delambio sometiéndose a diferentes
variables situacionales, tales como la recomendatgdboca a boca o publicidad de

la empresa visualizada anteriormente, para reddzzompra.



Posteriormente a la compra, el individuo utilizgpedducto y/o adquiere el
servicio y en base a su experiencia y esta enclatéal de definir si éste ha sido
satisfactorio para él o no y obtener su propicednty retroalimentacion para una

futura adquisicion.

Definir un modelo de comportamiento de compra parandividuo es un
trabajo muy arduo debido a que estan involucradass variables y éstas hacen
sinergia entre si; por lo cual existen diversos elmsl que defienden sus
conclusiones, muy acertadas cada una de ellasapéiral el consumidor es el que

tiene la ultima palabra.

Uno de éstos modelos es el de Marshall (1890) &l loudetalla desde un
punto de vista economico, centrando las decisideesompra de los consumidores
en célculos matematicos; mantenimiento un modelcetkris paribus con respecto a
todas las variables del entorno preservandolagaes, permitiendo que solo varie
el factor, dinero; siendo ésta la verdadera vagigmira que el consumidor tome la

decision de adquirir un producto y/o servicio.

Este modelo nos presenta las siguientes situaciqagsSi el precio del
producto es bajo, la venta incrementa; es decpretio del bien disminuye, el
consumidor tendria el poder adquisitivo de compralmentando las ventas de la
empresa; (b) Si el precio del producto aumentaeiida disminuird, por consiguiente
si el precio del articulo incrementa, el clientebefd evaluar sus alternativas y
reflexionar si realmente lo necesita comprar; (c)JoS costos promocionales son
altos, pues la venta también lo sera; cualquier i@ costo en el cual la empresa
incurra, debera traspasarlo al precio final delscomdor, por lo cual éste sufrira un
incremento; (d) Si el ingreso real es elevadoetipcto se vendera mas; siempre y
cuando éste no sea de mala calidad, el bien inotandesu venta , si y solo si la

calidad del mismo no disminuya.

Por otro lado Pavlov (1927) deja a un lado el plac@némico y se centra en
las reacciones que tiene el ser humano en baderardés estimulos recibidos, este
modelo lo pudo elaborar gracias a sus estudiogzagals en animales, investigacion
que le permiti6 manifestar algunos principios deeagizaje, los cuales los pudo

acoplar a la conducta de las personas, lo quar@bllun aprendizaje condicionado.



Estos impulsos se solidifican en cuatro aspectoguisos, claves, respuestas,

reacciones.

Los impulsos para efecto de este modelo se entieccoo necesidades o
motivos; éstos son el motor principal del consumaibido a que se relacionan con
necesidades basicas tales como comer, dormir, sedeetc; y éste tipo de estimulos
conllevan a tener una reaccién inmediata para rseglias exigencias. A nivel
empresarial el modelo de aprendizaje de Pavlovpstdipalmente orientado hacia
las estrategias publicitarias; por lo tanto las rsgs deben realizar anuncios que
produzcan algun tipo de impulso sobre el consumigiosea a traves de las palabras,

colores e imagenes llevandolo finalmente a tenarcompra en firme.

Mientras que por otro ambito el modelo de BettmB®7{) indica que no
existe un inicio ni final de la informacion recibighor el consumidor, simplemente
ésta gira en torno al procesamiento que el individializa sobre la informacion que
posee; el cual se detalla en los siguientes p&apLapacidad de procesamiento.-
Debido a que el ser humano tiene una capacidadinggda para procesar
informacion; éste opta por decidirse sobre lasasitines que le permitan agilitar el
proceso; (b) Motivacion.- El individuo esta motiwggbor la busqueda de informacién
que le permita evaluar las alternativas que poses tomar la decision adecuada; (c)
Atencion y Codificacion Perceptual.- La compilacia la informacion permite que
el consumidor organice e interprete los estimukrgipidos, los cuales le facilitan
que pueda emitir criterios de juicio para diagruastisi necesita informacién
adicional; (d) Adquisicién y Evaluacion de la Infoacion.- Procedimiento que el
individuo realiza mediante el cual le permite catejus opciones; () Memoria.- Es
la funcién del cerebro que permite que emane larnmdcion receptada por el
comprador; si dicha informacidén no es satisfactpaea él, entonces buscara otras
fuentes de obtenerla; (f) Decision.- Es un proaps® esta influenciado por factores
individuales y situacionales inherentes al consomifh) Consumo y Aprendizaje.-
Cuando finalmente el cliente optd por el produatosd eleccion; tendra su propia
experiencia y en base a esta compra podra tomaras@lecisiones en el futuro.

Después de analizar los diferentes comportamiede®scompra que un
individuo puede tener, también es importante aadtizdesde otra perspectiva, ésta

se refiere a los factores que influyen en la cotaddel consumidor los cuales segun



Schiffman (2005) se detallan a continuacion: (ajtét@s Culturales, (b) Factores
Sociales, (c) Factores Personales : Son los quertien gran dominio sobre el
comportamiento del consumidor, debido a que conggram patron de vida que
cada individuo lleva, en el cual la cultura coexiptira saciar las necesidades del
individuo dentro de una sociedad involucrando \edpdeseos, ideas que sirven para
comunicarse e interactuar como miembros de unadma€lentro de los factores
culturales existe una subdivision la cual se eapdisi: 1.1) Subculturales: la cultura
es una formacion que se aprende, siendo los adiddtda familia los llamados a
ensefar a los nuevos integrantes de la mismarnt@afadecuada de comportarse; éste
grupo de personas pueden ser analizadas en basmategbrias; la nacionalidad,
regiones geograficas, grupos raciales y religiotms,cuales permiten conocer al
individuo en un ambito mas especifico debido a sgpi@uede conocer actitudes y
estilos de su vida; 1.2) Clase Social: Esta subidini es una forma de poder
encasillar a las personas en extractos sociakesulales permiten identificar que los
individuos dentro de su extracto social poseenasts y conductas similares debido
a que analiza variables como ingresos, educacidénpation, etc; 2) Factores
Sociales: Se refiere a los grupos de pertenencidgo®rcuales el individuo se
identifica mejor, siendo éste un factor muy impot@adebido a que tiene una
influencia directa sobre el consumidor, éste grepaamifica en: 2.1) Grupos de
Referencia: Contribuyen de forma directa o indaestbre el comportamiento del
consumidor debido a que éste toma como referetgui@a persona y/o grupo que se
alinee con sus pensamientos e ideas, los gruposfelencia se dividen en: 2.1.1)
Grupos Primarios.- Familia, amigos, vecinos; 2.1@yupos Secundarios.-
Sindicatos, religiosos, profesionales 2.1.3) GrugdesAspiracion.- Los cuales el
individuo desea pertenecer; 2.1.4) Grupos Disamati Los cuales son repudiados
por el individuo.; 2.2) Familia: Directamente l&luencia hacia la compra viene
dada por la familia, ya sean personas que vivam @entro del hogar, se divide en 2
grupos: 2.2.1) Orientacion.- La cual proviene de padres y lleva a orientarse por
cierto partido politico, religion, economia et.2.2) Procreacion.- Se constituye en
el momento que el individuo forma su propia fam{iéanyuge e hijos) siendo esta
categoria la mas consumista; 2.3) Roles y Esthassroles son el conglomerado de
actividades que se esperan que el individuo realicéa sociedad; mientras que el

estatus conlleva a la reputacion que el consuntéhmira en su entorno.
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3) Factores Personales: Son aquellos elementogmoetes al consumidor,
tales como sus necesidades ya sean psicoldgicassiaddicas, creencias,
personalidad, etc.; éste factor se divide en: BdBd y Etapa del Ciclo de Vida: El
consumidor adquiere a lo largo de su vida vestimjenedicina, ocio, etc acorde a su
edad y al ciclo de vida en el cual se encuent®);Bcupacion: La eleccién de bienes
y/o servicios por parte del individuo se ve marcddbido a la profesion que éste
ejerza; 3.3) Situacion Econdmica: Los esquemasodsuno del individuo se ven
afectados directamente por variables economicas tabmo nivel de ingreso,
capacidad de ahorro, estabilidad laboral, etc. Ipotanto la persona adapta su
comportamiento de compra en base a lo que realm&ntelinero le permite
consumir; 3.4) Estilo de Vida y Valores: Son indivbs que pertenecen a los mismos
extractos sociales pero tienen diferentes estilsvida, los cuales se pueden
evidenciar a través de elementos previamente meambis. Estos diferentes estilos
de vida llevan a que el consumidor cambie sus @algréstos a su vez modifican su
comportamiento; 3.5) Personalidad: Son caractesistpsicolégicas que permiten
que el comprador actue de forma consistente y paotly las cuales conllevan a que
la persona tenga una autoimagen sobre si mismaly tesea de la organizacion
proyectar imagenes de marca que sean compatibledacpersonalidad que el

individuo proyecta hacia la sociedad.

Continuando con el comportamiento de compra, sdicexgn los factores
que influyen en la conducta del consumidor en Bp&d un poco antigua que segun
(Veblen, 1904) describe al hombre como un animalatoente adaptado debido
estatutos impuestos por la nacién, lo cual llevedividuo adquirir productos para
cumplir con cierta reputacion y satisfacer su dele@ertenencia a la sociedad, 1)
Factores Culturales: es una influencia perdurabtgbida por el entorno hacia el
consumidor, éste lo considera como una ley abselutenutable hasta que encuentra
otros factores que lo hagan cambiar de decisiam sualefecto conoce miembros de
otras culturas, en su teoria confirmaba que elwuitgor de clase alta era el Unico
que podia adquirir productos costosos y los demlasirstentaban imitar ese modelo

de compra.

Por otro lado los Factores Sociales: son los qa&ibayen a la formacion de
la persona, el desarrollo de su inteligencia, étafidad con los demas, es decir su
convivencia con los de su género, este factor sa&laien: 2.1) Grupos de
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Referencia: son aquellas agrupaciones con las sugleconsumidor se siente
identificado y desea ser parte de ellos, para poatevivir y tener lazos fuertes, 2.2)
Familia: es una influencia primordial gracias a tputamilia es la llamada a ensefar
al individuo a tener una postura sobre temas nefiesea la politica, religion,

relaciones humanas, etc; 3) Factores Personalesstercomponente se evalla a la
persona con respecto a sus semejantes, podran iefitédlos por situaciones

parecidas pero siempre existiran diferencias tgmsitivas como negativas de

acuerdo a sus habitos y la forma de pensar deicdidauo.

Esta teoria indica que una vez que las necesida#sas estan cubiertas, el
individuo debe darle un nuevo significado a losnbg adquiridos, debido a que
desea encajar en la sociedad; por lo cual éstoantama representaciéon a nivel

social y asi tener cierta admiracion del entorebjdb a los bienes que se posee.

Los Factores Psicolégicos explican el comportamiatd las personas, las
cuales actian en base a sus propios estimuloss éstodefinen como las
caracteristicas inherentes de la personalidaddaiésta un conjunto de propiedades
gue delimitan al individuo con respecto a su emptanto el comportamiento como
la personalidad van de la mano al momento querelwoidor toma una decision de

compra.

Este aspecto se refleja en las siguientes faseblofiyacion: segun (Freud,
1895) todo empieza con la delimitacién de la meatesciente, lo que constituye
todo lo que la persona puede recordar tales comgapgentos, sentimientos, etc y la
mente inconsciente son aquellas situaciones amalda mente se rehusa a mostrarlo
a la parte consciente, pero es aqui donde se anidos impulsos y emociones las
cuales llevan a que las personas ejecuten la naaglersus acciones principalmente
guiadas por la motivacion, el comportamiento delhsgnano es realizado de forma
inconsciente pero la motivacion lo lleva a realizaaccion; siendo ésta la razén para
buscar la satisfaccion de su necesidad, pero éstsitlad debe ser muy fuerte para
que el consumidor opte por el comportamiento depcamnia motivacion se estimula
tanto por factores externos como internos y elgaecde los individuos depende de

la interaccion que exista entre ellos, llevandblasia su objetivo.

Por otro lado (Maslow, 1943) asevera que las exigsrdel individuo van en

rangos desde lo mas importante hasta lo menodisaiivio, lo cual permite que las
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empresas puedan crearse una idea de su mercativmigéendo éstas necesidades
identificadas en cinco categorias: 1) Necesidadgslégicas.- Consiste en satisfacer
necesidad primarias del ser humano como lo es ¢atoanir, tomar liquidos, etc.
Una vez que éstas son cubiertas dejan de ser empestpara la persona y pasa a la
siguiente fase; 2) Necesidades de Seguridad.- §fmnelen a tener un orden y
seguridad en sus vidas, es decir seguridad deilattdb necesidad de proteccién,
etc.; 3) Necesidades de Afiliacion.- Estas cowadpn al ambito social, es decir la
necesidad de tener una relacion intima con otrsopar la necesidad de pertenecer a
un grupo, teniendo una participacion activa dedeb mismo; 4) Necesidades de
Reconocimiento.- Hace referencia a la independermafianza en si mismo,
reputacion, prestigio que el ser humano proyectéaHas demas; 5) Necesidades de
Autorealizacion.- Este tipo de necesidades depeedelusivamente de que es lo
persona desea para su vida, es todo lo concerraelateauto actualizacién ya sea
para cubrir area laboral o netamente gustos pdesgnteniendo la libertad de

realizar lo que realmente lo haga feliz.

Mientras que Maslow se enfoca en las necesidadeseaiehumano en
diferentes ambitos, segun (Herzberg, 1959) se tarieacia la persona dentro de un
entorno laboral midiéndolo a través de 2 factgpesyero los factores de motivacion
los cuales hacen referencia al puesto de traba®,l@gros, responsabilidades,
estimulos, su productividad, estabilidad laboral gtsegundo los factores de higiene
siendo éstos medibles a través del ambiente Igh@lationes personales con sus
compaferos, sueldo, etc. los cuales no aumentaatilstaccion de forma directa,

pero la falta de ellos si ocasiona malestar errghgmano.

Como segundo factor esta la percepcion: Procesoegliea el ser humano
seleccionando, organizando e interpretando lanmdiordn que recibe de su entorno
para obtener una idea clara de como es el mundpetaepcion se divide en: 1)
Atencion Selectiva: Preferencia del ser humano sedw®ar la mayor parte de
informacion que recibe; 2) Distorsion Selectiva:iiividuo realiza el proceso de
ajustar la informacién que obtiene de su entordmddle un significado para su
vida; 3) Retencion Selectiva: Proceso que realiaarpersonas para retener solo la
informacion que consideran que es importante pléosg; &) Percepcion Subliminal:
El ser humano no esta consciente de este procesaig@ene un grado de influencia

sobre su comportamiento.
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Por otra parte en el aprendizaje, las personadaado de su vida tienen un
proceso de ir receptando informacion, la cual eésade sus experiencias vividas
permiten que las personas adopten diferentes coampentos en base a lo
aprendido; posteriormente las emocionkas diferentes reacciones que el ser
humano tiene frente a una situacion va ligada mireéento que aquella situacion le
provoca, las cuales permitiran satisfacer sus mamss; éstas emociones vienen
afadidas de cambios organicos tanto fisiolégicasocendocrinos, la mayoria de
estas emociones se van aprendiendo a lo largo del@en base a sus experiencias

pero otras se asimilan a través de la observaciérse realiza sobre los demas.

La memoria (mapas mentales) es el “lugar” del sendno en el cual van las
imagenes de las diferentes fases que la persotenida en su vida y a través de los
mapas mentales, que son una forma creativa, elidudi puede plasmar en una hoja
de papel lo que se tiene en la mente y asi podatifidar lo que realmente desea y

satisfacer su necesidad en cualquier ciclo dequgala persona se encuentre.

Por consiguiente después del reconocimiento ddalsres que permiten
analizar el comportamiento de compra de la perdesde un perimetro psicoldgico,
también es importante determinar sobre una herraange distincion, la cual faculta
conocer el posicionamiento de la marca en la magliteonsumidor; ella permitira a
la empresa que pueda definir las estrategias nexegmra lograr sus objetivos de
venta; esta herramienta llamada mapa de posiciemdmique segun (Martinez,
2006) indica que se fundamenta en representacideeproducto basandose en
caracteristicas del mismo, las cuales son utilg@daa la creacion de la estrategia de

posicionamiento.

La forma tradicional de graficarla es a través desistema de coordenadas
siendo los ejes (verticales y horizontales) lotbatios claves del producto a ser
analizado, teniendo presente bajo qué criterio ssgeran éstas caracteristicas;
debido a que éstas seran las que llevan a quenglimidor se decida por la compra
del mismo, tomando en consideracion que se dehenitiel el area que sera
estudiada con los datos mas exactos posibles,ceseti@roducto con relacion a su
mercado objetivo, es importante situar a la empvessu competencia en base de la
informacion previamente recopilada a través deviagas, sino otra opcidon seria

tomar un muestra del mercado objetivo y realizapemuefia encuesta para conocer
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de primera instancia el cuadrante en que los codsues tienen ubicado a la

empresa.

Los atributos escogidos no deben tener relacidm antpara evitar sesgos de
cualquier indole, pero si deben ser apreciablea parcomprador para que la
identificacion de compra sea mas factible. Despleehaber elaborado el mapa de
posicionamiento, es importante que la empresaifiprd cual es su cuadrante ya
gue el mapa podra manifestarle cual es su debijittadbrtaleza en el mercado con
respecto a la postura del cliente; sin olvidarfigan la situacion de su competencia y
comparar su posicionamiento y asi identificar sbedenantener o cambiar las

estrategias que ha elaborado hasta ese momento.

Luego de haber identificado cuales serian lasctaiaticas que permiten la
elaboracion del mapa de posicionamiento en base ercepcion del cliente, es
importante analizar el proceso de decision de cajréste proceso es muy variado
debido a que repercute en las acciones y/o deesigne el ser humano tome al
momento de realizar su compra, dicho procedimigetmite reconocer quién es la
persona que toma de la decisién de compra, cuéltg® de productos que consume
dependiendo del ciclo de vida en el cual la persenencuentra.

Dentro de este proceso se puede distinguir a lgsiesites personajes:
a) Iniciador.- que se caracteriza por ser la perspue da la idea de comprar el bien
y/o servicio; b) Influenciador.- es el individuoyauopinion es de importancia; c)
Decisor.- es la persona que tiene la oportunidadetedir sobre una parte en la
decision de compra; es decir qué se compra? Ddnderapra? d) Comprador.- es
realmente la persona que ejerce la compra; e) ldsuakquella persona que
realmente usa el producto y/o servicio. Estos raes importantes para las
organizaciones, debido a que podran direccionamdmr manera su publicidad
gracias a que ya tienen identificado los diferepigseles que el ser humano puede

tener.

Por otra parte desde la perspectiva de (KotlerQpb@lica que el proceso se
lo desarrolla en cinco etapas partiendo desdeatlchgque el consumidor reconoce
que tiene una necesidad y esto le genera un dilanp@rsona debe estar consciente
de cudl es el motivo que lo mantiene insatisfeclmaginarse en el momento que

tendr& el bien y/o servicio anhelado; las necesisiéah basicas como tener hambre y
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sed son impulsadas por los instintos emitidos doorganismo y los demas
requerimientos son promocionados por anuncios @tdiios en sus diferentes

formas.

Luego que el consumidor esta consciente que tivasacesidad y ésta debe
ser satisfecha, el individuo empieza una incandaldgueda de informacién la cual
le permitird elaborar un esquema de sus opciors&a. iEformacion puede llegar al
comprador de dos formas; una es la pasiva, epetg informacién que llega a los
oidos del individuo ya sea a través de un comeneatuchado al azar o un anuncio
publicitario; la otra es la activa en la cual lasoma busca la informacion de forma

afanosa ya sea por comparacion de marcas, preoédsrencias de los demas.

El tercer punto es evaluar sus alternativas; es desde el momento que el
consumidor consta de la informacion que considecgsaria para tomar su decision
éste realiza un recuento de los beneficios queapobitener de dicho producto,

considerando las caracteristicas que tienen mésaradia para él.

Después se tiene la fase de decidir la comprapldeghaber evaluado sus
alternativas, el individuo decide adquirir el btemando en consideracion la marca,
precio, cantidad del producto y el lugar, el dia forma de pago correspondiente al
lugar de compra, sin olvidar que antes de readizatlindividuo aun tiene la opcién
de arrepentirse de comprar el bien ya sea porgsiedégnas personas emiten
comentarios negativos del producto o éste deseplaoer a alguien mas y desiste

de su decisién previamente tomada.

Es muy cierto que el consumidor no pasa por esiepo todas las ocasiones
gue desea adquirir un buen y/o servicio, en algaeasiones toma la decision de
comprar por impulsividad o porque ya tiene una ggpeia previa con el producto,
por lo cual no es necesario repasar todo el progesicectamente va a la fase de

decidir la compra.

Después de analizar por el procedimiento que ebpcador transcurre hasta
realizar su compra; a continuacion se explicar&destd propuesta de valor, que
segun (Quijano, 2015) la cual se centra en el congtado de beneficios que se le
ofrece al cliente; mientras mas especifica seadpyesta desde el punto de vista

empresarial hacia el individuo, éste estara mdsado por adquirir los productos
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y/o servicios que la organizacion ofrece; debidog@e se centran en los
requerimientos de cada cliente; en algunos casb<era@presas optan por darle
prioridad a las caracteristicas del producto ma®lnbeneficio que éste producto
traerd para el cliente, en otros casos optan peerhana publicidad de la
organizacion, cuando esta informacion en ocasinoess relevante para el cliente al
momento de decidir la compra; si éstas propuesgtagldr no son lo suficientemente
claras para el individuo, pues hara caso omisméelsa de la empresa y buscara otra
que pueda satisfacer su necesidad. Es importargeesta propuesta de valor le
demuestre al cliente lo que obtendra tanto ecoraim@ate como en temas

cualitativos para poder sentirse complacido.

Es muy cierto que los clientes cada vez son masasgs al momento de
comprar debido a que gracias al internet tienemftarmacién al alcance de sus
manos; por lo cual las empresas han disminuidprigizuestas de valor para clientes
geneéricos, es decir el mismo producto era vendita [a mayor parte de su mercado
meta, debido a esto atrae a los compradores que diadquieren mas productos
personalizados; por lo cual las empresas han ogtad@reguntar directamente al
individuo acerca del beneficio que han recibido ggsean obtener y asi conocer de
fuente primaria sus opiniones; por lo tanto son resgs que estan dispuestas a
innovar logrando desplazar a las organizacionessgqu®n quedado atras por miedo

al cambio.

Por otro lado, para (Kotler, 2009) el modelo diwwvae explica a través de
los juicios y preferencias que tiene el compradbre el bien y/o servicio. El cliente
crea una imagen sobre el producto otorgando umamacibn tanto las caracteristicas
negativas como las positivas ubicandolas en unalaesesde la menos importante
hasta la mas relevante. De esta forma se otorgpuwmaacion a cada atributo para
que su calificacion sea mas facil y asi el clieygt por la opcion que mejor puntaje
tiene y basa su decision de compra en esta prastita mayoria de las personas
realizaran este ejercicio, seria facil para las resgs interpretar sus deseos y

satisfacerlos seria simple.

Pero en la préactica no siempre el consumidor ternempo suficiente para
evaluar todas sus opciones, en algunas ocasioo@gecks mas rapida para suplir su

necesidad, por eso el modelo de decision de compraompensatorio segun
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(Schiffman, 2005) lleva al individuo a eliminar s atributos que no son

necesarios dejando solo los mas precisos para lgclemte las evalie de forma

Optima y tome una decision mas real en base acasidad; la primera variante es el
modelo heuristico conjuntivo el cual se basa enatohas caracteristicas que

sobrevivieron después del primer proceso y datlpsrgaje mas minimo a cada una
y en base a la puntuacion obtenida la persona taresa opcién; la segunda variante
el modelo heuristico disyuntivo indica que del nude variables que el consumidor
tiene, toma la que tiene mayor relevancia en basgaacaracteristica en particular;
por ultimo en el modelo heuristico de eliminaci@m pspectos la persona confronta
las caracteristicas por orden de importancia ylimsirendo las que no agrupan los

valores minimos aceptables.

Todos estos modelos se ven apoyados por las adsticts inherentes de la
persona; partiendo por la informacion que el irdliai posea del producto, es decir
Su precio, marca y propiedad; luego con la decid®eompra, la cual se refleja por
medio de la cantidad de compra, caracteristicaprdeucto, lugar de compra, etc y
finalmente el contexto social que éste le quiera alaste modelo, es decir la
necesidad de alegar que requiere el producto alatetodos estos factores influyen

en como el comprador emplea este modelo.

Antes de realizar cualquier tipo de compra queogisaumidor emprenda,
existird un porcentaje de riesgo debido a las bkasaque estan inmersas al momento
de tomar la decision de comprar un producto y/a;Begun (Cunningham, 1967) el
primero consiste principalmente en aquel temorgigrete el cliente antes de adquirir
un producto nuevo o de alguna marca que anteridenmenhabia comprado debido a
gue podria no estar satisfecho con su adquisicidmmo segundo punto el resultado
de quedar realmente insatisfecho por la compri&zeekl, éste segundo item que hace
referencia a riesgos tales como: a) Social.- gradoiente se centra en el tipo de
consumidor que es inseguro, el cual esta expueder aidiculizado en base a
creencias y estatus, frente a su circulo socialddedl producto que adquirié o al
tipo de uso que el individuo le dara; b) Funcionad.inherente a las funciones que el
producto posee, indica que mientras menos indagatidiente realice del producto
que desea comprar, sera beneficioso para él, debgle estara satisfecho con la
compra irbnicamente no el desconocimiento del migih&inanciero.- la manera de

realizar las compras ha cambiado mucho en los @dtiafios, debido a que ahora los
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clientes buscan mas promociones, descuentos eivelse han inclinado a comprar
por medio de internet, como otra forma de adqlosrproductos, pero al final no
importa el modo de compra del cliente, ya que deitana manera sentira el temor
al momento de desembolsar el dinero debido a qddgsufrir estafa, no recibir el
producto deseado; no estar en Optimas condiciomddemer uno de baja calidad; d)
Fisico.- Inherente a la integridad fisica del indli®; es decir al dafio que el producto
podria causarle a él o a los de su entorno; eplBgico.- se enfoca en el estado
mental que tiene el comprador después de haberr@dgsu producto; ya sea que lo
haga sentirse estafado o esté satisfecho con etani§ Oportunidad.- cuando el
consumidor no se encuentra satisfecho con el ptodulrjuirido, nuevamente realiza
el proceso de decision de compra y se presentgpdaumidad de adquirir otro
producto en reemplazo del primero para que sugansaesidades. En base a estos
riesgos detallados anteriormente se puede infelér @ consumidor podria tener
cualquier tipo de contingencia con los productos vaya adquirir o los que ya haya

comprado; a pesar de que tenga la informacion aroportuna.

Uno de los puntos del proceso de decisiéon de compeatodo consumidor
pasa, es el de reconocer que tiene una necesidath\debe ser satisfecha, por lo
cual la persona empieza su busqueda de informasiéngo éste punto el que se
analizara desde otro angulo en base al Modelo dbaBilidad de Elaboracion
realizado por (Petty y Cacioppo, 1981) indican gsi@ina hipétesis de la psicologia
social que explica como el consumidor esta sugesiio a través de la publicidad
que percibe en su dia a dia por parte de las eagpreste modelo a su vez se divide

en dos direcciones.

Primero esta la persuasion via ruta central lal cemsidera que el
destinatario hace una gran reflexion sobre la mémién que posee; por este motivo
el consumidor presta atencion al mensaje que esi@iendo para realizar una
comparacion con la que tenia previamente; cualouagiacion que tenga en su
habito de compra sera gracias a esta informac@hbide, la cual no sera mutable, tal
vez a lo largo de su vida o en varios afios dedsu vi

Por otro lado esta la persuasion via ruta perdétec cual es completamente
diferente a la analizada anteriormente; esta psiGuandica que la persona gasta

menos energia debido a que presta menos atenciémersdaje y se enfoca en
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elementos externos tales como los colores, la musiclogo; es decir todo lo que
rodea el mensaje o lo que tiene en su entorna;uakes son factores que realmente
no tienen relevancia al momento de tomar la detid@compra, pero debido al poco
analisis que el comprador le da a la informaciécibida, éste toma una mala
decision que posteriormente se desencadena enopia pnsatisfaccion lo que al

final lo lleva a realizar nuevamente el proceso.

Estas estrategias que por naturaleza muestranogegu persuasivo a través
de las variables del entorno, exponen diferentpsecass que el consumidor debe
pasar al momento de tomar una decision de comppasar de que el modelo de
probabilidad de elaboracion muestra un extensooralgy situaciones que estan
comprometidas al cambio de actitudes, aln no ieeéo para responder por qué el

individuo realiza tantos cambios al momento deolara.

En casi todas, por no decir todas, las etapasiadelde vida del ser humano,
éste debe tomar decisiones, sacar conclusiones ityr guicios en base a la
informacion que posee, pero lo cierto es que elpcador realmente realiza un
proceso mezquino, por asi decirlo, debido a quéon@ en consideracion toda la
informacion recopilada, sino que hace un extraegt@lth y en base a ese limitado
conocimiento, que el mismo lo redujo, toma unasiéni este proceso se lo conoce
como heuristico que segun (Tversky y Kahneman, )J18€4derivan en 3 tipos: a)
Heuristico de Disponibilidad.- se define como letifilidad que tiene el comprador
de recordar sus experiencias de compras pasadatae dxperiencias de los demas,
evidentemente considerando lo mas importante enpesito, la memoria que tenga
la persona; b) Heuristico de Representatividadidrsgamenta en los estereotipos; es
decir se aplica tanto para productos, personatuacgnes que pertenezcan dentro
de la misma categoria, pero dentro del contextardeketing se lo puede explicar
como aquel consumidor que automaticamente infiele up producto pertenece a
determinada categoria tan solo porque las carsiited de los productos son
similares; c) Heuristico de Anclaje y Ajuste.- einsumidor parte desde un juicio
inicial que posee de la informacion previamentabeada, lo cual se considera como
el anclaje, luego éste conocimiento va tenienddo@asren base a nueva informacion
que la persona va recopilando y asi se edificaesolucion diferente de la que tenia

en un principio.
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Estos tipos de heuristicos el individuo los pongeiactica cuando no tiene
disponibilidad de tiempo para evaluar todas lasom@s, cuando alguna situacién no
le parece que tenga la relevancia como para désioascho tiempo, cuando no
posee el conocimiento adecuado ante la circunstan®@ se le presenta, o cuando
considera que no esta lo suficientemente prepapad® afrontar lo que tiene en

frente.
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CAPITULO Il

METODOLOGIA DE INVESTIGACION
3.1 DISENO INVESTIGATIVO

3.1.1 TIPO DE INVESTIGACION

El presente trabajo se ha manejado bajo la metg@olde investigacion
exploratoria descriptiva; segun (Hernandez, FereAandBaptista, 2006) siendo la
exploratoria la parte que el investigador debeizaaton anticipacion debido a que
empieza descubriendo las bases que ayudaran peeeolgilacion de los datos que
no se tienen desde el principio, ya que el tem&r @agtudiado es desconocido o tiene
poca informacién para el averiguador; de esta folmanformacion recopilada
también puede ayudar de fundamento para que oivestigadores continiien con el
tema o le den un angulo diferente al evaluado dekgeincipio. Con este tipo de
investigacion se conocié cuales eran los factouesifluyen en los estudiantes para

obtener la licencia tipo C.

La parte descriptiva se caracteriza por obtener whétslles sobre la
informacion recogida, es decir desea entender misas, situaciones, actitudes del
tema que es investigado en la exploratoria, delaidque su funcién no es la
recopilacion de datos sino brindar al investigddaelacion que tienen las variables
estudiadas. En esta investigacion se identificd esadel motivo que lo lleva a
inscribirse en CONDUESPOL, que piensa realizarselddante con la licencia una
vez que ya la obtenga y si esta profesion es téeden su familia o es algo inédito

para el aspirante.
3.1.2 FUENTES DE INFORMACION

Las fuentes de informacion que se utilizaron paraelbboracion de este
ensayo fueron las primarias y secundarias; segémé@ndez, Fernandez y Baptista,
2006) la primaria es aquella informacién que releogliinvestigador directamente de
la fuente a través de las herramientas de inveshigapara el propdsito de este
analisis se compilaron los datos mediante encugstasFocus Group a los actuales
estudiantes de CONDUESPOL, para la obtencion dencia Profesional Tipo C.

Por otro lado la fuente de informacién secundasiasiste en la informacion

existente; aquella que ha sido levantada previsangmir otros autores y el
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investigador tiene acceso; puede provenir de lijbapSculos, resimenes u otros
trabajos de investigacion; los datos secundariaa eltrabajo fueron recopilados
mediante paginas de la Agencia Nacional de Tran€ltamision de Transito del
Ecuador, datos estadisticos de CONDUESPOL.

3.1.3 TIPOS DE DATOS

Para contar con la informacion adecuada en unastigaeion deben existir
datos cuantitativos y cualitativos; la recoleccipria interpretacion de ellos es
importante debido a que son la parte esencial mgldgito de la investigacion, ya
que sin ellos el trabajo no tendria sentido detemxdsa segun (Hernandez, Fernandez
y Baptista, 2006).

De los datos cuantitativos se puede extraer todarnmacion de tipo
numerica, siempre y cuando las caracteristicas regmasentadas por numeros para
su tabulacion sea Optima y poder obtener una temen conclusiones de algun
experimento. Para efectos del trabajo se recibiorimacion por medio de las

encuestas las cuales fueron tabuladas para idantiéis variables analizadas.

Los datos cualitativos son aquellos datos que nexsmen por medio de
nameros sino a través del punto de vista de la traues alguna variable
representativa para la investigacion; se manifiestéa oral, para una mejor
participacion de la audiencia ya que se manejaactanisticas de forma mas abierta
para conocer a profundidad el pensar del ejemBkma efectos del ensayo los datos
que se obtuvieron fueron los motivando y factores mfluyen en los estudiantes

para la obtencion de la licencia profesional tiperfGQCONDUESPOL.
3.1.4 HERRAMIENTAS INVESTIGATIVAS
3.1.4.1 HERRAMIENTAS CUANTITATIVAS

Dentro de las herramientas cuantitativas se utiéiz€Encuesta segun (Stanton,
Etzel y Walker, 2007) es el medio de recolecciorinfiermacion, siendo ésta una
técnica que permite al investigador obtener loodan el entorno en el cual el
suceso acontece; adicionalmente la encuesta tarapigta a definir la importancia
de los beneficios de los productos y qué es lodgsean los clientes. Las encuestas,

que fue un cuestionario conformado por 10 preguriiaeron realizadas a los

-23-



estudiantes de la octava promocién del bloqueidedd semana debido a que este
horario concentra mas cantidad de asistentes, e&dDCEBSPOL para la obtencion

de la licencia profesional tipo C.
3.1.4.2 HERRAMIENTAS CUALITATIVAS

De la variedad que tienen las herramientas cualitatse escogio el Focus
Group segun (Stanton, Etzel y Walker, 2007) es @tamismo para obtener un
intercambio de ideas con los participantes y canacprofundidad sus opiniones,
deseos o criticas y asi obtener fluidez de pensdosicEl Focus Group se llevo a
cabo con aproximadamente siete a diez estudiaetegero masculino, debido a
que son la gran parte de inscritos oscilando ewlesdantre 20 a 40 afos, de la
Licencia Profesional Tipo C matriculados en CONDBER en el horario del fin de
semana, con el cual se conocera el comportamientetcion de la carrera, qué
opinan los estudiantes sobre el perfil docentelesufieron sus factores motivantes

para decidirse por esta profesion, etc.

3.2 TARGET DE APLICACION
3.2.1 DEFINICION DE LA POBLACION

La poblacién se encuentra definida por estudiasdda octava promocion
para obtencion de Licencia Profesional Tipo C eiNOOESPOL dentro de la cual

se encuentran hombres y mujeres de 18 — 57 afos.
3.2.2 DEFINICION DE LA MUESTRA

Para definir el tamafio de la muestra se tuvo esideracion la poblacion de
765 estudiantes inscritos en la octava promocida platencion de Licencia
Profesional Tipo C en CONDUESPOL. Considerandawdlme confianza de 95%

y el grado de error de 5% en la formula de la nmaest

Para realizar el calculo de la muestra, se sustiag/variables con la férmula

de la poblacion finita y se aplica de la siguiensnera:

n = Tamano de la muestra
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N = Tamafio de la poblacién
p/q = Probabilidad de ocurrencia o no ocurrencia,gé 0
Z = Nivel de confianza constante de 95%, que edei¥, 96

e = Error muestral, 5%, que equivale a 0,05

~ 765 - 0,52 - 1,962
"= 0,052(765 — 1) + 0,52 - 1,962

n =256

3.2.3 PERFIL DE APLICACION

Se realiz6 un Focus Group entre siete a diez esttedi de género masculino,
debido a que son la gran parte de inscritos osinlam edades entre 20 a 40 afios,
este rango ha sido una subdivisién de la categoiiaipal de 18 — 57 afios, de la
Licencia Profesional Tipo C matriculados en CONDBER en el horario del fin de

semana, por ser el bloque de horario con mayor raidesaspirantes.
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CAPITULO IV

RESULTADOS DE LA INVESTIGACION
4.1 RESULTADOS CUANTITATIVOS

De las 256 encuestas que se realizo a los estadidat CONDUESPOL para
la obtencién de la Licencia Profesional Tipo C, leaado cada variable, se
obtuvieron los siguientes resultados; partiendo dedimir el perfil demografico de
los aspirantes empezando por el rango de edademlese identificé entre 18 — 57
afos se determind que el 64% de los aspirantescsemran entre el rango de 18 —
27 afos, siendo éste el mas representativo panaabsis; mientras que el rango de

48 — 57 anos con esfuerzo alcanza el 2%.

Ratificando que la mayoria de estudiantes inscBtosCONDUESPOL son
jovenes, la variable del estado civil asevera queb8% de los encuestados son
solteros; mientras que el 19% son casados, segeidanos que mantienen union
libre pertenecen al 11%, posteriormente los diaalas y viudos alcanzan un 2% y
1% respectivamente. Posteriormente se puede astalbjge este tipo de profesion le
causa mayor interés al género masculino, debideedajescuela cuenta con el 92%
de inscritos pertenecientes a éste género; a pgesser un oficio considerado para
los varones también se cuenta con la participad#omujeres, estando representadas
por el 8% de los encuestados; gracias a los ressltde las encuestas se puede
establecer que el 63% de los estudiantes vivemré me la ciudad de Guayaquil,
seguidos del 33% que se encuentran en el sur grpostente el 4% se ubica en el
centro de la misma; finalmente para terminar conidientificacion del perfil
demografico, se establece que el 45% son traba&adigpendientes, el 30% son
estudiantes de carreras universitarias, el 13%ues$iadde su negocio, el 7% se
considera como ama de casa, teniendo como datoesatée que no fue una
caracteristica solo marcada por mujeres, sino aibines también, posteriormente el
5% trabaja en una cooperativa.
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Figura 1.- Factores influyentes en el estudiante pa instruirse en

obtener la Licencia Profesional Tipo C?

En base a la pregunta ¢ qué influyé en usted paudiasla obtencion de la
Licencia Profesional Tipo C? se pudo inferir queapal 43% de los encuestados un
factor motivante més importante fue la familia,.8dg por el 33% que consideran la
licencia como un oficio para obtener un ingresoagxtosteriormente el 16% quiere
tener su negocio propio de transporte, el 5% setift@ por continuar el negocio

familiar de cooperativa y una minoria del 2% fueéneslado por sus amistades.

Los resultados mostraron que el 38% de los estiadiatlesean tener su
negocio propio, seguidos muy cerca por el 35% aseah ser conductores de una
empresa, el 21% aun no ha tomado una decisionspeecw y el 6% aspira ser
conductor de una cooperativa, siendo respuestagioentes a la pregunta después

de obtener la Licencia Profesional Tipo C, quéizagd?

Posteriormente de los resultados indicados poenasiestados en base a sus
motivantes de eleccion por la licencia profesiofiglo C, ahora se evaluaran las
causas que fomentaron la inscripcién en la esctetéendo la primera pregunta:
¢, Cuadl es el motivo que lo impulsé a inscribirssCNDUESPOL? la cual tuvo un
60% que indico que lo mas importante para elloekpaiestigio que tiene la escuela
debido a que lo avala la ESPOL, siendo ésta unsersnilad de categoria A, segun

SENESCYT seguidos del 27% que sefalaron que laserefias personales fue una

-27 -



de las causas de su matriculacién, posteriormeastedriables horarios, ubicacion,
materias impartidas y otras obtuvieron un puntajg minimo como el 5%, 4% 2%,
y 2% respectivamente, dentro de la variable “otlas”estudiantes identificaron que
escogieron la escuela por tener conocimiento dmitana debido a que fueron

estudiantes de la ESPOL en las carreras que laammparte.

Adicionalmente es importante conocer por qué methbssestudiantes se
enteraron de la existencia de CONDUESPOL? Siendatrdduto recomendacion
personal el mas relevante debido a que tiene el, ¥¥4decir la mitad de los
encuestados opinan igual; seguido por las redésle®con un 32%, posteriormente
a través de internet con un 14% y con porcentajpsriores del 2% y 1%
correspondientes a periodico y radio respectivaement

A continuacion se indicara los resultados de odhibudos inherentes a la
escuela desde la opinion de los estudiantes cqreaes si CONDUESPOL 1)
obedece las leyes impuestas por la Agencia Nacamalransito, los cuales el 59%
calificaron como excelente; 28% muy buena, 11% au&fb mala, 2 % regular; 2)
contenido de la carrera, 55% considera como exteel&88% muy buena, 10%
buena, 0% mala, 1% regular; 3) perfil docentesjificaron 56% como excelente;
34% muy buena, 9% buena; y 0% para mala, regutia aaa; 4) ubicacion; 40%
considera como excelente; 38% muy buena, 19% bdSwanala, 1% regular; 5)
infraestructura 46% es tomada como excelente, 33 bonena, 20% buena, 1%
mala, 0% regular; 6) parqueo el 44% lo consideelexte, 30% muy buena, 21%
buena, 2% mala, 3% regular; 7) condiciones de Uéas&b2% consideran las aulas
como excelente, 34% muy buena, 13% buena, 1% pgudar y mala cada una; 8)
servicio de cafeteria el 19% la considera comelexte, el 17% muy buena, 32%
indican que es buena, 24% la consideran malamyriaria con un 8% piensa que es

regular.
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Tabla 1.- Evaluacion de los atributos conforme a sexperiencia como
estudiante de CONDUESPOL

Muy
ATRIBUTOS Regular Mala Buena Buena Excelente
Respeta leyes impuestas por ANT 2% 1% 11% 28% 59%
Contenido de la carrera 1% 0% 10% 33% 55%
Perfil Docentes 0% 0% 9% 34% 56%
Ubicacion 1% 3% 19% 38% 40%
Infraestructura 0% 1% 20% 33% 46%
Amplio Parqueo 3% 2% 21% 30% 44%
Condiciones de la Aulas 1% 1% 13% 34% 52%
Servicio de Cafeteria 8% 24% 32% 17% 19%

T0%

59%

60% -

m Regular

o Mala
Buena

B Muy Buena

M Excelente

Respeta leyes Contenido de la Perfil Docentes Ubicacion Infraestructura Amplioc Parqueo Condicionesde  Servicio de
impuestas por carrera laAulas Cafeteria
ANT

Figura 2.- Evaluacion de los atributos conforme awsexperiencia como
estudiante de CONDUESPOL

Una pregunta destacada seria ¢como calificariadiecaeion que esta
recibiendo? la cual tuvo un puntaje de 61% calif&cacomo excelente segun
resultados arrojados en las encuestas; el 32%dirglie la considera como muy
buena, el 5% como buena y teniendo puntajes mincoo® el 2% y 0% regular y

mala respectivamente.

Debido a que la siguiente categoria dentro dadaadias profesionales es la

Tipo E, se considerd interesante conocer si logdesites estarian dispuestos a
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volver a CONDUESPOL para continuar con su prepéaraen este oficio, a lo cual
se realiz6 la pregunta a los encuestados si daseasdalizar el curso de
convalidacion para la licencia profesional tipoténiendo como “SI” un 86% de
respuestas afirmativas y el 14% indicé que no d&seantinuar con el siguiente tipo
de licencia; dentro de estos 221 encuestados guendiina respuesta afirmativa; el
43% le gustaria estudiar en el horario diurno; Eoldesearia inscribirse en el

nocturno y el 46% estaria dentro del bloque desfadeesemana.

4.1.1 RESULTADOS CUANTITATIVOS DE VARIABLES CRUZADA S

Dentro del perfil demogréafico se ha consideradoviasables edad, estado
civil y género; las cuales determinan que el 92%0sdestudiantes son hombres, con

un rango de edad entre 18 — 27 afios, siendo eld@38dos solteros.

Tabla 2.- Perfil Demografico

Variables Datos Total
Edad 18-27 64%
28 -37 27%
38-47 8%
48 - 57 2%
Estado Civil Casado (a) 19%
Divorciado (a) 2%
Soltero (a) 68%
Unidn Libre 11%
Viudo (a) 1%
Género Femenino 8%

Masculino 92%
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Perfil Demografico
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Figura 3.- Perfil Demografico

Las causas que motivan a las personas a buscaunrso para obtener la
licencia profesional Tipo C son principalmente @byo de su familia y conseguir un
ingreso extra, lo que indicaria que las personadneBuscando otra forma de
producir dinero; variables que estan representadas un 43% y 33%
respectivamente; después de identificar los fastoretivantes, se analiza los deseos
de los estudiantes de adquirir trabajo, los cufliletiian ente poner su negocio

propio con un 38% y el ser conductor de una em@esdentifica con el 35%.

Tabla 3.- Factores que Motivan obtencion Licencia®fesional Tipo C

Variables Datos Total

Influenciadores Amigos 2%
Familia 43%
Ingreso Extra 33%
Negocio familiar de Cooperativa 5%
Quiere tener su negocio de Transporte  16%

Proyeccidon de Trabajo AUn no lo sabe 21%
Conductor de una cooperativa 6%
Conductor de una empresa 35%
Negocio Propio 38%
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Factores Motivantes obtencion Licencia

43%

33%

(%)}

P
[¥;)
&
{ N T [ [ S — — —
&

2%

16%

35%

21%

@
i

38%

=]
&
L

Amigos
Familia
Ingreso Extra

MWegodo familiar da

Influenciadores

Cooperativa

Quiere tenar su negoda de
Transporte

Aln no lo sabe
cooperativa

Conductor de una

Conductor de unaempresa

Proyeccion de Trabaio

Megodo Propio

Figura 4.- Factores que Motivan obtencion Licencid@rofesional Tipo C

Después de analizar los motivantes que tuvierorestsdiantes al decidirse

por la licencia; ahora se evaluaran variables spoedientes a la escuela; el 60% de

los encuestados indicaron que el principal factwapnscribirse en CONDUESPOL

es el prestigio que tiene la misma, la segundadopabn las referencias personales

con un 27% y en cuanto a la educacion recibidaaeestuela el 61% de los

entrevistados consideran que es excelente.

Tabla 4.- Factores Inherentes a la experiencia enNDUESPOL

Variables Datos Total
Calificacién Educacién Recibida Buena 5%
Excelente 61%
Mala 0%
Muy Buena 32%
Regular 2%
Factores Motivantes inscripcién Conduespol Horarios 5%
Materias Impartidas 2%
Otras 2%
Prestigio 60%
Referencias Personales 27%
Ubicacion 4%
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Factores Inherentes a Conduespaol
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Figura 5.- Factores Inherentes a la experiencia eDONDUESPOL

La satisfaccion de los estudiantes en cuanto adieaeion recibida en
CONDUESPOL ha sido muy favorable y asi lo demuestB6% de los encuestados
que indicaron que si regresarian a la misma paranc@ar con la convalidacion de la
Licencia Profesional Tipo E; de los cuales estgan@os entre el horario diurno
con un 43% Yy el bloque de fines de semana coB%l vt nocturno indicé un 11%

para retomar las clases.

4.2 RESULTADOS CUALITATIVOS

Antes de empezar la sesion se indicé a los asistehimotivo de la reunion y
se explico los fines académicos de la misma; lis¢eades fueron hombres, debido a
gue conforman el género principal que se inscrdra per conductor profesional, los
cuales fluctian en edades entre 20 a 40 afos;osg@ndcupacion principalmente la
de trabajadores dependientes, en particular ggaddiaseguridad y los jovenes que
no se encontraban laborando estudiaban una camérarsitaria; con respecto al

nivel de preparacion de los asistentes todos scimilleses.
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Al momento de comenzar la sesion los participanses mostraron
predispuestos a colaborar con las preguntas queeaiarian; los estudiantes
indicaron que ser conductores profesionales esfigio @ue ha tenido un mayor
impulso en los udltimos afios, gracias a las capacitas que se estan brindando para
para dar un buen servicio y seguridad a los pasapo clientes que lo requieran,
adicionalmente consideran que gracias al auge pfasion y de la formacién que
se imparte en la escuela a los estudiantes esl@adibcer un servicio de calidad a
los consumidores y asi modificar la mentalidad taeen las personas sobre el

servicio publico.

La apreciacion que los participantes tienen derédepion con respecto a
otras es que no cualquier persona puede realiziglmdo a que se necesita cierto
conocimiento para manejar un vehiculo de forma watée y no todas las personas
poseen, ya que la mayoria de la poblacion ideatiicaccion de manejar como la
forma de movilizarse de un lugar a otro mas no canmeolabor rutinaria de trabajo;
adicionalmente no es un oficio que requiera de mywwkparacién académica y por
ende no genera mas desenvolvimiento de dineroesthgliantes sienten que es una
profesion de gran responsabilidad debido a quabaridel conductor profesional es

la transportacion de vidas humanas, situaciongouél se estan preparando.

Los motivos principales por los cuales decidienosciibirse en este curso
son: superacion personal y asi poder dar ejempsudrmogar de que se puede seguir
progresando, tener ingresos extras para darle eqa calidad de vida a su familia,
pocos asistentes comentaron que ya estan cansadoabdjar para una empresa y

desean tener algo propio y posteriormente pasegecio a sus hijos.

Los participantes indicaron que buscaron empreraieno conductores
profesionales debido al impulso que ha tenido ¢degsion, escuchan mas ofertas de
trabajo que en otras profesiones, por lo cual denah que tienen mas opciones de
conseguir trabajo en el caso de los desempleadestras que los que se encuentran
bajo rol de dependencia estiman que es un ofice ppdra brindarles estabilidad
laboral y poder alcanzar una jubilacion digna piasa afios venideros, también
consideran que podran continuar siendo choferelseafios que para las empresas
son vistos como personas no aptas para desempefiabor, debido a que este tipo

de trabajo no conlleva mucho esfuerzo fisico, yndodleguen a ser adultos mayores
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y sus destrezas al volante ya no sean como lasndepearsona joven estiman
contratar a un chofer y/o que sus hijos contini@nla labor que ya fue emprendida

por ellos.

La mayoria de los participantes indicaron que reente al ingreso en
CONDUESPOL consideran que no tenian vocacion pasardpefiar la profesion,
ellos buscaban mejorar la situacibn econémica d&amilia, pero luego de haber
recibido la capacitacion en la escuela y graciatasa materias humanisticas
impartidas indican que se sienten aptos para brimalaervicio de calidad y poder
suplir las exigencias de los diferentes tipos dentds tales como el exigente,
indeciso, mal humorado, etc con los que tendrant@ajar cuando ya salgan a la
calle.

Una vez que terminen el curso y cumplan con logiséQs impuestos por la
escuela y la Agencia Nacional de Trénsito y se guegtaduar, indicaron algunos
que adn no cuentan con el capital necesario pagairadun taxi, camion o
furgoneta; por lo cual consideran trabajar para emaresa en primera instancia y

posteriormente se dedicaran a su negocio propio.

Gracias a que el Estado y la Agencia Nacional dandito, hicieron las
divisiones de las categorias de tipo de licenciangusieron las capacitaciones
brindadas por las escuelas a los estudiantes, @stsgleran que la profesion si ha
tomado mayor auge, debido a que se estd cambiandwemtalidad que en afios

anteriores se tenia debido a malos elementos fa¢rtdante.

La gran parte de los asistentes indicaron que psfasion es nueva en su
entorno, sus padres y/o abuelos se han dedicattasalabores; pero a pesar que sus
familiares se involucraron en otras labores, ellas sido un gran apoyo para los
aspirantes a conductores profesionales, ya querisideran como una superacion
profesional; e inclusive los estudiantes se mastrantusiastas ante la idea de
inscribir a sus hijos en los futuros cursos pamblencion de la Licencia Profesional
Tipo C, en CONDUESPOL.

En la sesion los participantes comentaron quedo®ifes que motivaron a
inscribirse en CONDUESPOL fue principalmente elspgio que tiene la escuela

debido a que es parte de la ESPOL, siendo éstainimarsidad de categoria A,
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acorde al SENESCYT, otro punto importante fuer@ré&comendaciones personales
tanto de familiares como de amigos que ya habiarado el curso previamente, el
cual fue un buen motivante dado a los buenos camestescuchados; ahora que ya
son parte de la escuela consideran que han tomeddeacision adecuada debido a
gue CONDUESPOL no es solo una escuela para aprandanejar sino también se
preocupan por capacitar al conductor profesionahtota personal como
profesionalmente y se sienten comodos al momentedilar las clases debido a que
las aulas son comodas y poseen aire acondiciomadada una de ellas. Realmente
la ubicacion no es un punto muy relevante por lstsiddantes, al momento de
considerarlo como factor motivante para la insédipen el curso, debido a que la
escuela esta ubicada en la perimetral y puedenlizeoge tanto al norte como sur de
la ciudad, siendo éstos los sectores en donde Vaenayoria de los asistentes.
Adicionalmente a las recomendaciones personaldg;airon que conocieron de la

existencia de CONDUESPOL por medio de redes saciale

Los estudiantes califican como muy buena la eddoagie estan recibiendo,
gue la escuela si ha cumplido con sus expectayivasrtas personas indicaron que
habian superado la idea que tenian de la mismaadabgue ahora leen mejor, se
expresan de forma diferente y con mucho respetia ha& demas; pero expresaron
gue desconocen si el personal docente esta siapdaitado para impartir las clases.
Manifestaron que si desearian tener mas horasadtiqas vs las horas teéricas que

reciben, pero no estarian dispuestos a tener ueastén de mas meses del curso.

En cuanto a considerar a CONDUESPOL como un indovithdicaron que
seria una persona emprendedora, luchadora porusiéess muy disciplinada para
alcanzarlos lo que la conllevaria a ser responsal#a el ambito de conductora
profesional seria considerada como una persona rgapeta las normas y
reglamentos de transito; atiende al cliente de #ojavial y cordial para que el

vuelva a utilizar su servicio.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES

Se realiz6 este trabajo con la finalidad de ideatifel comportamiento de los
estudiantes para la eleccion del curso de la Lieerofesional Tipo C en
CONDUESPOL, y en base a las diferentes preguntdizadas a los aspirantes se
pudo obtener de los resultados que del rango ddesda8 — 57 afios; a los
estudiantes comprendidos entre 18 — 27 afios lesganas interesante para realizar
este tipo de labor, siendo los solteros represesatgmbr el 68%. De los 256
encuestados; 236 pertenecen al género masculin® ye2tenecen al género
femenino, pudiendo determinar que a los hombresniesesa mas este tipo de
profesion, pero existe una minoria que igual se lpmesente en esta actividad. De
los estudiantes matriculados la mayoria vive enoefe de la ciudad de Guayaquil
siendo ésta variable representada por el 63%. Autawbtencion de la licencia
faculta al aspirante para realizar una profesiéns8b son trabajadores bajo rol de
dependencia, por lo cual se puede deducir que digliantes desean cambiar de
profesién, seguidos por el 30% de estudiantes deraa universitarias que podrian
considerar la licencia como otra opcién de ingredebido a que ya estan estudiando

una carrera.

En base a los resultados obtenidos se infiere ajtentilia ha sido un factor
motivante para los aspirantes a licencia profes$idipe C, debido a que el 43% de
los consultados lo aseveré de esa forma, postesitarel 38% correspondiente a los
256 encuestados indicaron que desean tener suioggopio relacionado al tema de
conduccion, por lo cual se puede inferir que urt@ataje importante de estudiantes

desea ser un trabajador independiente.

Ademas de conocer las causas que motivaron atiodisgses a escoger esta
profesion, también se considerd importante contagerazones que llevaron a los
aspirantes a escoger a CONDUESPOL, como su esdaetanductor profesional;
por lo cual en base a las preguntas realizadasesteplefinir que lo més importante
para ellos es el prestigio que tiene la misma especto a las demas, teniendo un
60% de representacion, identificAandose como la niayle estudiantes. De la misma
forma es significativo conocer que la gran parte adpirantes conocio de la

existencia de CONDUESPOL a través de recomendai@eesonales, lo que
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podemos derivar que estudiantes de promocionesi@apt tuvieron una buena

experiencia que invitan a que otras personas tansigiénscriban en esta escuela.

Dentro de los ocho atributos con los cuales séiaala la escuela por parte
de los estudiantes, éstos decidieron brindarlaraja excelente mas del 50% a las
caracteristicas concernientes a respetar leyesestgmi por la Agencia Nacional de
Transito, el contenido de las materias impartidaperfil del personal docente y las
condiciones de las aulas; por lo cual ellos estima¥stas como los atributos mas
representativos; mientras que el servicio de latedh se lleva un puntaje totalmente
diferente teniendo solo el 19% que la consideraccenrtelente, la mayoria como
buena ubicada con el 32%; lo cual se puede irderrlos estudiantes consideran los
elementos académicos como lo méas destacado pageesma escuela de conductor

profesional.

Tal vez una pregunta tan simple, corta y sencideo pnuy importante es
como consideran los estudiantes la educacion gae escibiendo; a lo que ellos
contestaron como excelente el 61% siendo asi misrditgad de los encuestados; lo
gue se puede concluir que los aspirantes a lacli@gmofesional tienen una excelente
apreciacion de la educacion que estan recibiendtmpganto seran futuros graduados
que se convertiran en referencia personal para g@easonas y asi continuara el

circulo para atraer mas estudiantes a CONDUESPOL.

El 86% indico que si estaria dispuesto a volver misma para continuar con
la superacion profesional y optar por la siguiditiencia profesional Tipo E; lo que
lleva a inferir que la escuela tiene buena acogmaparte de los estudiantes; los
mismos que indicaron que prefieren el horario dedB semana como opcidn para

volver a las aulas.

Del Focus Group se considera importante destacariapi participantes indicaron

gue no cualquier persona puede realizar esta pdofesno que debe ser alguien que
esté preparado para todas las situaciones querpugecsentarse ya sea cComo un
accidente, un cliente molesto y hasta tener corienbms basicos de mecéanica que lo
podrian salvar de cualquier contratiempo; es poroee ellos se consideran que al
principio no tenian los recursos adecuados paf&ada, pero después de haber

recibido las clases impartidas por CONDUESPOL seten aptos para realizarlo.
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Tal como la herramienta cuantitativa lo refleja lestudiantes fueron
impulsados por el deseo de progresar su hogar k¢ dea mejor estabilidad
econdmica a su familia, debido que su ellos sanaivante mas importante para la

matriculacion en la escuela, debido a que gracsasagpoyo decidieron matricularse.

Algunos asistentes consideran este oficio como ase pa una digna
jubilacién, debido a que tienen la idea de adquinirtaxi y/o furgoneta y permitir
gue otra persona conduzca para ellos y poder téd@os de su inversion. A pesar
de que esta profesion ha tenido un mayor auge @migito laboral la mayoria de los
asistentes coincidieron que en su familia no edidiian este oficio y que ellos han

impuesto esta nueva forma de ingreso a su domicilio
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GUIA FOCUS GROUP

Introduccion:

Presentacion del Moderador
Indicar a los asistentes que la sesién sera grg@ddines académicos
Explicar el motivo del Focus Group y los objetivos

Datos de los encuestados:

Informacion Personal: Nombre, Edad, Nivel de Edigcadcupacion

Tema 1: Comportamiento de eleccion

¢, Qué opina sobre la profesién de Conductores FRoofdes?

¢,Cual es su apreciacion de esta profesion vs taaste

¢Le parece a usted una profesion de gran respbdadbiebido a que se
transportan vidas humanas?

Tema 2: Motivos de eleccidn

¢, Qué lo motivo a inscribirse en este curso?

¢, Por qué busca emprender este tipo de negocio?

¢ Usted considera que tendria vocacion para desemgsi profesion?

¢, Se considera una persona paciente para podeertetab diferentes tipos
de clientes que existen?

¢, Usted cree que con esta profesion podra mantesefaailia?

Después que obtenga la licencia, le gustariajtalpara una empresa o
tener su negocio propio?

Tema 3: Influenciadores

¢ Estima que esta profesion ha adquirido mayoraatga y prestigio social?
¢ Esta profesion es una ocupacion que lleva gepeexien su familia o es
algo nuevo para usted?

¢, Su familia y/o amigos le aconsejaron estudiar@NQUESPOL?

¢, Considera como ventaja laboral graduarse en CONIPQE vs las demas
escuelas de la ciudad?

¢ Le agradaria que sus hijos también tomen este, @osqué?

¢, Qué es lo que mas le agrada de la escuela?

Obtener la Licencia Profesional tipo C, lo consideromo superacion
profesional?
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Tema 4: Evaluacion de la escuela

e ¢ Por qué decidio inscribirse en CONDUESPOL?

» ¢ Por qué medio se enterd de la existencia de CONIPQIE?

» ¢ Algun conocido suyo ha estudiado en CONDUESPOL?

« ¢Considera que la infraestructura y aulas de lzeésson las apropiadas para
recibir las clases?

» ¢Considera que la ubicacion de CONDUESPOL es amappara los
diferentes puntos de la ciudad?

» ¢ Como calificaria la educacion que esta recibiendo?

* ¢ Cree que la escuela imparte materias de rell€bo&lgs serian?

» ¢Considera que el personal docente esta aptorppaatir las materias?

» Sabia usted que el personal docente es capacuaadpartir las materias?

» ¢Esta de acuerdo con la relacion de horas deatesnpractica de la malla
curricular?

» Sidesea tener mas horas de practica, le impodiagiacurso se extiende mas
de 6 meses?

» La Escuela ha cumplido sus expectativas?

* Si CONDUESPOL fuera un individuo que caracteristigadria?
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ENCUESTA

Sexo
M ] F[]
Edad Estado Civil
18 -27 Soltero (a)
28 - 37 Casado (a)
38-47 Divorciado (a)
48 - 57 Viudo (a)
Union Libre

Por favor indicar sector donde vive

Norte

Sur

Centro

1) Ocupacioén
Estudiante de Otra Carrera

Trabajador Dependiente

Duefio de su negocio

Trabaja en una cooperativa

Ama de casa
Otra

2)éQué influyd en usted para estudiar la obtencién de la Licencia Profesional Tipo C?

Familia

Amigos

Ingreso Extra

Negocio familiar de Cooperativa

Quiere tener su negocio de Transporte

3) Después de obtener la Licencia Profesional Tipo C, qué realizara?

Conductor de una cooperativa

Conductor de una empresa

Negocio Propio

AUn no lo sabe

4)¢Cudl es el motivo que lo impulsé a inscribirse en CONDUESPOL?

Prestigio

Referencias Personales
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Ubicacion

Materias Impartidas
Horarios

Otras

5) éPor qué medio se enterd de la existencia de CONDUESPOL?

Periddico

Radio

Redes Sociales

Internet

Recomendacion Personal
Otros

6) En una escala del 1 al 5 evalue los siguientes atributos conforme a su experiencia como estudiante

de CONDUESPOL?

Respeta leyes impuestas por ANT
Contenido de la carrera

Perfil Docentes

Ubicacion

Infraestructura

Amplio parqueo

Condiciones de las aulas

Servicio de cafeteria

Regular

Mala

Buena

Muy Buena

Excelente

7) éCémo calificaria la educacidn que esta recibiendo?

Regular

Mala

Buena

Muy Buena

Excelente

9)¢ Desearia realizar el curso de convalidacién para la Licencia Profesional Tipo E en CONDUESPOL?

si| ]

10) De ser su respuesta afirmativa, por favor indicar el horario de su preferencia?

Diurno

Nocturno

Fines de Semana
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GRAFICOS POR CADA VARIABLE DE LA ENCUESTA
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Figura 6.- Edad

19%
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Casado (a) Union Libre Divorciado (a)

Figura 7.- Estado Civil
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B Masculino

H Femenino

Figura 8.- Género

H Norte
W Sur

B Centro

Figura 9.- Sector de Vivienda
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45%
40%
35% 7 30%
30%
25%
20%
15% - 13%
10% 7%
5%
o B m -
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Trahajador Estudiante de Duefio de su Ama de casa Trabaja en Otra
Dependiente Otra Carrera negocio una
cooperativa
Figura 10.- Ocupacién
45%
20%

38%
35%

35%

30%

25%

21%

20%

15% -

10% 69
5%

0% T T

Megocio Propio  Conductor de una  Adn no losabe  Conductor de una
EMpresa cooperativa

Figura 11.- Después de obtener la Licencia Profesial Tipo C, qué realizara?
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Figura 12 .- Motivantes que impulsaron a estudian®para inscribirse en

CONDUE
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Figura 13.- ¢ Por qué medio se entero de la existéacde CONDUESPOL?
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Excelente Muy Buena Buena Regular Mala

Figura 14.- Calificacion sobre la educacion que &gt recibiendo los estudiantes

m 5l

ENO

Figura 15.- ¢ Desearia realizar el curso de convahdion para la Licencia
profesional Tipo E en CONDUESPOL?

-53-



46%
43%

45% -

35% -
30% -

25% -

15% - 11%

10%

5%

Fines de Semana Diurno Nocurno

Figura 16.- De ser su respuesta afirmativa, por far indicar el horario de su
preferencia?
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