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PRESENTACION 

 

Señores Miembros del Jurado: 

Dando cumplimiento con las disposiciones del Reglamento de Grados y 

Títulos de la Universidad Inca Garcilaso de la Vega, someto a vuestra 

consideración el presente trabajo de investigación titulado: 

ESTRATEGIAS DE CAPTACIÓN DE POSTULANTES Y LA 

FIDELIZACIÓN DE LOS CLIENTES EN LA UNIVERSIDAD 

INCA GARCILASO DE LA VEGA, luego de haber culminado mis 

estudios en esta superior casa de estudios donde me forme 

profesionalmente para estar al servicio de la sociedad. 

El presente trabajo realizado con el propósito de obtener el Título de 

Licenciado en Administración enfoca y describe como desde hace 

algunos años, el Perú ha empezado a vivir el cambio tecnológico, el cual 

ha influido grandemente en el ámbito laboral, lo cual ha generado 

diversas transformaciones y cambios considerables en diversos aspectos 

productivos, así también en la renovación de diversas ramas 

profesionales, generando una continua innovación académico profesional, 

conllevando esto a generar a la necesidad de una formación permanente y 

del mismo modo una actualización constante, del profesional. 

Podemos evidenciar que, en nuestro país, ya se está tomando conciencia 

que, si bien antes contábamos con una organización jerárquica 

completamente piramidal, ahora es primordial que para lograr el éxito 

organizacional debemos tener presente que una organización sistemática 

   



y transversal conformada por equipos multifuncionales es la clave del 

éxito organizacional, ya sea de una empresa de carácter privado o 

público. 

 

Ante esta situación, viene la importancia de la formación profesional, ya 

que una adecuada formación profesional y una constante actualización, 

ahora no solo permite a la persona conseguir empleo, sino también 

conservarlo, adaptarse a los cambios, asumir nuevas metas y mejorar su 

rendimiento, ocasionando que su mejor herramienta para mejorar su 

calidad y nivel de vida será desarrollar su nivel profesional. 

 

 

 

Atentamente, 

 

 

Bach. Flores Polo Adolfo Abelardo 
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RESUMEN 

La presente investigación tuvo como contexto de estudio la universidad inca Garcilaso 

de la vega, y el objetivo general fue determinar si las estrategias de captación de 

postulantes se relacionan con la fidelización de los clientes en la Universidad Inca 

Garcilaso de la Vega. 

El estudio es de enfoque cuantitativo, de nivel descriptivo-correlacional, de diseño no 

experimental; la población estuvo constituida por los alumnos que cursan los primeros 

ciclos de la facultad de administración, la muestra se determinó de manera no 

probabilística, con un total de 68, la técnica que se empleó para recolectar información 

fue una encuesta, y se aplicó como instrumento de recolección de datos un cuestionario 

diseñado en escala de Likert con el propósito de medir el comportamiento de los 

indicadores que corresponden a cada variable. 

La técnica estadística que se empleó para la contratación de hipótesis fue correlación de 

Pearson cuyos resultados nos permitió concluir con un nivel de significación de 0.05 

que existe relación positiva entre las variables de la Hipótesis principal, Las estrategias 

de captación de postulantes influyen positivamente con la fidelización de los clientes en 

la Universidad Inca Garcilaso de la Vega., respecto a las Hipótesis específica Nº 1, se 

concluyó con un nivel de significación menor de 0.05, que la a segmentación del cliente 

potencial se relaciona positivamente con la fidelización de los clientes en la 

Universidad Inca Garcilaso de la Vega; asimismo, en la Hipótesis específica Nº 2, se 

concluyó que con un nivel de significación menor de 0.05 que la calidez en la atención 

al postulante se relaciona positivamente con la fidelización de los clientes en la 



Universidad Inca Garcilaso de la Vega, y por último en la Hipótesis específica   Nº 3 se 

concluyó que con un nivel de significación menor de 0.05 que la articulación 

institucional de las estrategias de captación se relaciona positivamente con la 

fidelización de los clientes en la Universidad Inca Garcilaso de la Vega.  

Palabras Claves: Estrategia, Captación de Postulantes, Fidelización de Clientes. 


