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Resumen  

La presente investigación no experimental y explicativa tuvo como propósito determinar 

la influencia de la edad, el sexo, el semestre, las creencias conductuales, las creencias de control, 

el control conductual percibido y la actitud, sobre la intención del cliente potencial de estudiar 

inglés en una institución determinada. Se aplicó una encuesta a 385 estudiantes de pregrado de 

distintas universidades de Caracas, entre 18 y 33 años que nunca habían estudiado en la 

institución, pero reportaron conocerla. Completaron una escala de adjetivos bipolares de actitud 

y cuatro escalas tipo Likert de creencias conductuales, creencias de control, control conductual 

percibido e intención de estudiar inglés. Se realizó un análisis de ruta para evaluar las influencias 

directas e indirectas de las variables, fundamentado en la Teoría de la Acción Planeada (TAP) 

de Ajzen y Fishbein (2019) y los resultados mostraron que: 1) Los estudiantes con actitudes 

favorables hacia estudiar inglés en la institución y aquellos que creen que estudiar el idioma allí 

es económicamente accesible y que aumenta las oportunidades laborales, tendrán mayor 

intención de estudiar inglés en la institución; 2) Aquellos que tienen mayor control percibido sobre 

estudiar inglés en la institución y tienen creencias desfavorables de control, tendrán mayor 

intención de estudiar inglés en la institución; 3) Las mujeres, los estudiantes de semestres 

inferiores y aquellos que creen que estudiar inglés en la institución aumenta las oportunidades 

laborales, tendrán una actitud más favorable hacia estudiar inglés en la institución; 4) Los 

hombres y los estudiantes más jóvenes, independientemente del sexo, así como aquellos con 

creencias desfavorables de control, tendrán mayor control percibido sobre estudiar inglés en la 

institución; 5) Los estudiantes universitarios de menor edad tenderán a creer que estudiar inglés 

en la institución es económicamente accesible. Estos resultados permiten confirmar parcialmente 

la TAP y, además, realizan aportes importantes en cuanto al comportamiento de las creencias 

de control que, aunque este es disímil con el modelo teórico, parece ser característico en 

estudiantes universitarios. Hallazgos tales que pueden ser ampliados en futuras investigaciones 

para generar modelos predictivos del comportamiento de compra de servicios académicos, 

específicamente relacionados con el estudio del inglés.
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Introducción 

La presente investigación está enmarcada dentro del área de la Psicología del 

Consumidor (División 23 de la APA, 2020) y aborda el problema de la influencia de variables 

sociodemográficas y psicosociales sobre la intención de estudiar inglés. Específicamente, 

pretende determinar la influencia de la edad, el sexo, el semestre, las creencias conductuales, 

las creencias de control, el control conductual percibido y la actitud, sobre la intención de estudiar 

inglés. 

Las instituciones educativas son organizaciones empresariales que consideran al 

estudiante como un cliente y consumidor de los servicios educativos (Suárez, 2013; Rosales, 

2015), quien es además un elemento activo en el proceso de enseñanza-aprendizaje y en su 

relación de dominio e involucramiento en la prestación del servicio (Shank, Walker y Hayes, 

1996). En cuanto a las instituciones educativas dedicadas a la enseñanza de idiomas, estas 

pueden considerar el estudio sistemático de las variables implicadas en el comportamiento de 

sus consumidores, para desarrollar “estrategias que permitan atraer la atención de clientes 

potenciales dentro del mercado competitivo de este tipo de empresas” (Loscher y Sánchez, 2009, 

p.15).  

Para conocer sobre aquellos aspectos relevantes en el comportamiento de los 

consumidores de servicios educativos destinados al estudio del inglés, esta investigación se 

centra en la etapa previa a la compra del servicio. Respecto a esto, los autores Schiffman y Kanuk 

(2010) resaltan la importancia de identificar cuáles son las variables que influyen en la intención 

de compra de los clientes potenciales. Una de las teorías que más se ha utilizado para evaluar la 

conducta de los clientes por su gran poder predictivo (Ajzen, 2008) es la Teoría de la Acción 

Planificada (TAP) (Ajzen, 1991; Ajzen y Fishbein, 2019). Diversas investigaciones encontradas 

muestran que este modelo se ha implementado para la predicción del comportamiento de compra 
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de productos (Bejarano, Alarcón y Solorzano, 2007; Díaz, Pérez y Angelucci, 2013; Puelles, 

Llorens y Talledo, 2013), así como del comportamiento de compra de servicios, específicamente 

la decisión de estudiar inglés (Loscher y Sánchez, 2009). 

Este estudio se llevó a cabo en el mercado de clientes potenciales de las instituciones 

educativas de Caracas relacionadas con la enseñanza de idiomas, y se desarrolló utilizando como 

fundamentación la TAP de Ajzen y Fishbein (2019) quienes plantean que la evaluación de la 

conducta a predecir debe ser contextualizada en espacio y tiempo, y además, proponen que el 

resto de las variables de investigación deben ser evaluadas en el mismo nivel de especificidad. 

De manera que para estudiar la variable intención de estudiar inglés, debió elegirse una de tales 

instituciones educativas, cuyo nombre se mantendrá bajo confidencialidad. 

Dichos autores proponen que existen diversos factores que pueden hacer que la intención 

de compra varíe de acuerdo con el momento específico en el que se realice la medición y plantean 

que de las variables más importantes en este cambio son las creencias, ya que estas tienden a 

variar con el paso del tiempo (Ajzen y Fishbein, 2019; Barcelos, 2006). De este modo, con miras 

a preservar el poder predictivo del modelo teórico, Ajzen y Fishbein proponen entonces estudiar 

las creencias que sean pertinentes a la población de estudio para el momento de la medición 

(Ajzen y Fishbein, 2019). 

La TAP de Ajzen y Fishbein (2019) aborda el funcionamiento de las actitudes en la 

predicción del comportamiento social y parte del supuesto de que los seres humanos son 

racionales y, por ello, hacen uso de la información disponible para realizar conductas. De acuerdo 

con este modelo, se pueden predecir conductas a partir de las actitudes, las creencias, la 

influencia social y la predisposición del sujeto hacia esta última, así como la percepción que tiene 

sobre su propia capacidad para realizarlas. La persona evalúa los atributos y consecuencias de 

ejecutar la conducta y su intención para realizarla es la determinante inmediata de la acción. 

Igualmente, los teóricos plantean otros factores antecedentes a los anteriormente mencionados, 
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tanto individuales como sociales, que entre otros incluyen las características sociodemográficas 

del sujeto.  

Al tener en consideración las indicaciones de los teóricos para preservar el poder 

predictivo de la TAP, se tiene entonces que las variables del estudio estarán relacionadas con 

una institución particular, medidas en una muestra específica y de la cual se recogieron 

previamente, en una encuesta exploratoria, las creencias pertinentes a la población de clientes 

potenciales de instituciones educativas dedicadas a la enseñanza del idioma inglés. Así, pretende 

darse respuesta mediante un análisis de ruta, a la interrogante de cómo influyen la edad, el sexo, 

el semestre, la creencia de que estudiar inglés en la institución es económicamente accesible y 

que aumenta las oportunidades laborales, las creencias de control, el control conductual percibido 

y la actitud hacia estudiar inglés en la institución, sobre la intención de estudiar inglés allí, en 

estudiantes de pregrado de distintas universidades de Caracas. 
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Marco Teórico 

Las personas buscan aprender un segundo idioma que les permita mayores posibilidades 

de comunicación, en especial, con el idioma inglés, ya que se considera como la lengua de mayor 

uso a nivel mundial (Martínez y Morales, 2013) y se ha calculado que, actualmente, alrededor de 

1.500 millones de personas en el mundo (20% de la población global) están aprendiendo inglés 

(Zeuch y Gregson, 2015). Esto promueve la creación de diferentes centros de enseñanza de 

idiomas y el desarrollo de diversas herramientas para el autoaprendizaje, que buscan ayudar a 

la población al logro de sus objetivos relacionados con el aprendizaje del idioma.  

Las instituciones dedicadas a la enseñanza de idiomas que ofrecen y prestan servicios 

para satisfacer las necesidades de sus estudiantes, consideran a estos en términos de cliente o 

consumidor (Suárez, 2013; Rosales, 2015). Asumen también al servicio educativo como un medio 

para captar a clientes potenciales (García y Galcerán, 2015). Por ello, este tipo de organizaciones 

debe realizar esfuerzos dirigidos a estudiar y comprender el comportamiento de sus 

consumidores, para desarrollar estrategias que les permitan captar la atención de clientes 

potenciales y conservar a sus clientes actuales (Loscher y Sánchez, 2009).  

El estudio se enmarca dentro del área de la Psicología del Consumidor (División 23 de la 

APA, 2020) ya que se considera como sustento científico poder aportar en un área de la 

psicología aplicada, debido a la relevancia e implicaciones que posee en el comportamiento del 

cliente. El área del comportamiento del consumidor se centra en incrementar y favorecer la 

habilidad para comprender el porqué de las decisiones individuales, y tal como lo indican Rivas y 

Esteban (2013) es necesario identificar los factores más representativos del comportamiento del 

consumidor, con el fin de determinar el comportamiento del estudiante, visto como cliente 

potencial, en la etapa previa al comportamiento de compra del servicio. 
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Existen diversos estudios descriptivos que intentan caracterizar el comportamiento de los 

clientes de servicios educativos. Sin embargo, se han encontrado insuficientes investigaciones 

de carácter relacional o explicativo que permitan dar cuenta de relaciones o influencias 

significativas entre las variables, para poder predecir la intención de estudiar inglés de clientes 

potenciales. 

Con la intención de generar un modelo predictivo del comportamiento de servicios 

educativos, específicamente, relacionados con el estudio del inglés, la presente investigación 

estuvo fundamentada en la Teoría de la Acción Planificada (TAP) de Ajzen (1991) y Ajzen y 

Fishbein (2019) que parte del supuesto de que las personas razonan y planifican sus acciones 

de acuerdo con ciertas variables psicosociales y sociodemográficas, antes de llevarlas a cabo. 

Así, se plantea la necesidad de estudiar sobre procesos cognitivos que influyen en la preferencia 

y compra del servicio.  

Por lo tanto, dado el entorno competitivo, este tipo de estudio que involucra procesos 

cognitivos que acompañan el comportamiento de compra puede generar ventajas a través de una 

mejor comprensión sobre las variables que caracterizan a sus consumidores y puedan responder 

a sus necesidades, de manera más rápida que la competencia (Gómez, 2001).  

Comportamiento de compra  

Los autores Pardo, Contri y Borja (2014) definen el comportamiento de compra como: 

El conjunto de actividades que realizan las personas cuando seleccionan, 

compran, evalúan y utilizan bienes y servicios, con el objeto de satisfacer sus deseos y 

necesidades, actividades en las que están implicados procesos mentales y emocionales, 

así como acciones físicas (sección de ¿Qué es el comportamiento del consumidor? 

párrafo 1). 
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 Aplicando el comportamiento al marketing, el comportamiento del consumidor es definido 

como “el comportamiento que los clientes exhiben al buscar, comprar, utilizar, evaluar y desechar 

productos y servicios que ellos esperan que satisfagan sus necesidades” (Schiffman y Kanuk, 

2010, p.5).  

Por otro lado, el modelo desarrollado por Schiffman y Kanuk (2010) sobre la toma de 

decisión de compra del consumidor, incluye 3 fases: la primera es la entrada, que se refiere a las 

influencias externas a la hora de comprar. Posteriormente, es seguida por el proceso, que indica 

la toma de decisión de adquirir algo, y se incluye en ésta el reconocimiento de la necesidad, 

búsqueda antes de la compra y evaluación de alternativas. Finalmente, la salida, se refiere como 

el comportamiento posterior a la decisión de compra.  

Asimismo, García y Contri (2002) indican que el proceso de compra tiene 3 etapas: 

precompra, compra y poscompra. En la precompra “el consumidor detecta necesidades y 

problemas, busca información, percibe la oferta comercial, realiza revisiones a las tiendas de 

forma presencial u online, evalúa y selecciona alternativas” (p. 20). Por lo tanto, esta etapa está 

conformada por clientes que todavía no han realizado la compra, y se denominan clientes 

potenciales, los cuales son entendidos como “aquellos que aún no realizan compras a la empresa, 

pero que tienen grandes posibilidades de hacerlo en el futuro, ya que tienen una cierta 

predisposición hacia el producto o servicio ofertado, poseen poder y autoridad de compra” 

(García, 2015, sección de clientes potenciales, párrafo 4). La presente investigación estuvo 

dirigida a la etapa de precompra y se enfocó en estudiar a los clientes potenciales.  

De esta manera, el objetivo del consumidor es adquirir un producto o un servicio 

(Lovelock, 1997). Sin embargo, hay que aclarar la diferencia entre estos dos conceptos. El 

término producto, es empleado para la descripción de la producción de cualquier tipo de industria 

que entregan un paquete de beneficios a los clientes que los compran y utilizan, mientras que, 
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con los servicios, los clientes derivan un valor de estos, sin obtener la propiedad permanente de 

ningún elemento físico (Lovelock, 1997).  

Por lo tanto, estas varían según su grado de tangibilidad, la cual está determinada tanto 

por las propiedades físicas y materiales, como por las características funcionales y estéticas 

percibidas por el consumidor de un producto. Por esta razón, estos van a variar según se trate 

de un bien, un servicio o una idea.  

Los servicios tienen una naturaleza esencialmente intangible, y en estos se incluyen los 

servicios que están dirigidos a personas con fines educativos (Pardo, Contrí y Borja 2014), así 

como como las instituciones de inglés, dado que el servicio que estas ofrecen no puede 

apreciarse por los sentidos de los clientes antes de ser adquiridos, es pertinente reconocer el 

riesgo que perciben los clientes potenciales debido a la intangibilidad de los servicios. 

La intangibilidad y el riesgo percibido por el cliente 

Debido a los pocos indicios tangibles de los servicios, se genera un riesgo percibido por 

parte del cliente potencial (Schiffman y Kanuk, 2010), ya que el consumidor no logra obtener una 

idea del producto y es incapaz de probar el servicio para tener una idea de la calidad del mismo 

antes de su compra (Leiva, 2011).        

De esta manera, la mayor parte de las decisiones de compra tienen asociado un cierto 

nivel de riesgo, derivado del entorno incierto al que se enfrenta el consumidor, así como de las 

posibles consecuencias negativas que puedan producirse (Flavián y Guimalíu, 2007). Tal como 

lo señalan Ajzen y Fishbein (2019), las personas tienen percepciones sobre su capacidad para 

realizar un comportamiento determinado y tienen creencias sobre la presencia de factores que 

podrían facilitar o impedir el desempeño de esas conductas, denominado como “control 

conductual percibido”, por consiguiente ante la presencia de este nivel de riesgo percibido no 
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deseado, el consumidor busca estrategias que le permitan reducirlo, con el fin de poder realizar 

una valoración de alternativas de compra, en las que cuanto mayor sea el riesgo asociado a una 

de ellas, menor será su probabilidad de elección (Izquierdo y Martínez, 2010).  

 Al considerar la incertidumbre que representa para las personas adquirir servicios 

desconocidos, existen diferentes consecuencias perjudiciales que pueden derivar de estos, y 

también existen diversos riesgos, como: el riesgo que se relaciona con la posibilidad de que no 

exista devolución de lo que se adquiera, conocido como “riesgo financiero” o miedo a perder 

dinero. El segundo riesgo se refiere al miedo a no saber usar correctamente un producto, llamado 

“riesgo funcional”. Igualmente, existe el miedo relacionado a que surja una posterior insatisfacción 

derivada de una compra poco acertada, llamado “riesgo psicológico”. El cuarto riesgo se refiere 

a la creencia de que un producto deje en mal lugar a un consumidor ante su grupo de convivencia, 

señalado como el “riesgo social”; también existe el riesgo relaciona al miedo a que el producto 

cause algún daño, conocido como el “riesgo físico”.  El sexto riesgo se refiere a tener la sensación 

de haberlo malgastado, llamado “el riesgo de tiempo”. Por último, el riesgo relacionado con el 

temor de no haber sido comprendido por el vendedor es el “riesgo de intercambio” (Ruiz de Maya 

y Grande, 2013).  

Los riesgos financieros, funcionales, temporales, sociales y psicológicos están 

relacionados con el riesgo percibido ante el servicio que ofrecen las instituciones que enseñan 

inglés (Loscher y Sánchez, 2009). Por consiguiente, es necesario reconocer lo complejo que 

resulta la decisión de compra, no solo por ser un servicio intangible, sino porque además implica 

un compromiso por parte del cliente al momento de realizar la conducta de compra.  

De esta forma, además del riesgo percibido a la hora de adquirir un servicio, existen otros 

procesos que incluye la Psicología del Consumidor que afectan al cliente cuando va a realizar 

una compra, uno de estos es la actitud. Además, estos factores median el comportamiento de 
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compra, por lo tanto, resulta de gran importancia estudiarlos para comprender de forma completa 

al cliente o al cliente potencial (Ajzen, 2008).  

La actitud y el comportamiento del consumidor  

La actitud tiene un papel central en las teorías e investigaciones del comportamiento del 

consumidor (Ajzen, 2008), y los autores Pardo et al. (2014) establecen que la utilidad de esta 

variable viene dada por sus dimensiones evaluativas y temporales que permiten obtener 

evaluaciones estables del comportamiento de compra.  

Allport (1935) indicó que el concepto de actitud es probablemente el más distintivo e 

indispensable en Psicología Social y se refirió a la actitud como un estado mental y neuronal de 

preparación, que se encuentra organizado a través de la experiencia, y que a su vez ejerce una 

influencia sobre la respuesta del individuo hacia todos los objetos y situaciones con las que está 

relacionado. Igualmente, para Bohner y Dickel (2011) “una actitud es una evaluación de un objeto 

de pensamiento” (p. 392). Los objetos de actitud comprenden cualquier cosa que una persona 

pueda tener en mente, desde lo mundano a lo abstracto, incluyendo cosas, personas, grupos e 

ideas.  

Las actitudes pueden ser analizadas a través de los tres componentes básicos, que son: 

el cognoscitivo, el afectivo y el de conducta o comportamiento. El primero se refiere a las creencias 

y conocimiento de la persona que tiene hacia un objeto o producto determinado, el segundo 

componente refleja sentimientos y emociones que expresa la predisposición de la persona hacia 

el objeto y finalmente, el último representa la tendencia a la acción a responder ante el objeto 

(Ruiz de Maya y Grande, 2013). Estos mismos autores afirman que debido a que las actitudes se 

encuentran muy relacionadas con los comportamientos de las personas, modificando las actitudes 

se pueden llegar a tener efectos en el consumidor potencial, por lo tanto, éstas parecen tener una 

relación directa con la marca. 
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El modelo Expectativa-Valor, que explica la relación entre las creencias acerca de un 

objeto y la actitud hacia este, es uno de los modelos más aceptados en la formación de actitudes 

de personas, según varios autores como Dabholkar (1982 citado en Ajzen, 2008) y Feather 

(1959). Este modelo, indica que las actitudes de las personas hacia un objeto están determinadas 

por sus creencias sobre éste, y en este caso, “una creencia consiste en la probabilidad subjetiva 

de que un objeto tenga una determinada característica o atributo” (Fishbein y Ajzen, 1975 p. 131). 

De esta manera, la actitud general de una persona está determinada por valores subjetivos o 

evaluaciones de los atributos asociados con el objeto y por la fuerza de estas asociaciones. En 

donde a medida que las creencias sobre el objeto sean más positivas y fuertes en la persona, 

más favorable debería ser la actitud. Específicamente, la evaluación de cada atributo aporta a la 

actitud en proporción directa a la probabilidad subjetiva de que el producto en realidad posea el 

atributo específico. Todo esto se puede observar en la ecuación 1, en donde ¨A¨ es la actitud 

hacia un objeto, ¨𝑏𝑖¨ es la fuerza de la creencia de que el producto tiene el atributo i, ¨𝑒𝑖¨ es la 

evaluación del atributo i, y ¨𝑛¨ es el número de atributos (Ajzen, 2008)  

Ecuación 1. 

𝐴 ∝∑

𝑛

𝑖=1

𝑏𝑖𝑒𝑖 

Hay que considerar que las personas pueden tener distintas creencias sobre un mismo 

objeto, pero se asume que sólo un número relativamente pequeño de éstas influyen y determinan 

la actitud en un momento específico. Igualmente, es importante mencionar que este modelo no 

hace referencia a la actitud racional de la persona, lo que quiere decir que se asume que las 

creencias pueden provenir de procesos no lógicos, como las emociones y deseos, que se 

corresponden con una variedad de necesidades individuales (Ajzen, 2008). 
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En resumen, se puede decir que esta variable ha tenido un papel principal en el estudio 

del comportamiento del cliente (Fazio, Powell y Williams, 1989), y hoy en día se considera que la 

actitud hacia los productos es uno de los determinantes más importantes en la decisión del 

consumidor. A partir de los modelos explicados anteriormente, se infiere que cuando las personas 

se enfrentan a una elección entre marcas o servicios alternativos, los consumidores seleccionan 

la alternativa a la que tienen actitudes más favorables. Sin embargo, estas suposiciones no han 

sido lo suficientemente validadas empíricamente (Ajzen, 2008). Este mismo autor afirma que 

algunos modelos sobre la toma de decisión, como el modelo de Subjetivo-Esperado y Expectativa-

Valor han encontrado que las decisiones de los consumidores están basadas en el nivel de 

“atractividad” del producto, es decir, la actitud positiva hacia este; sin embargo, aunque este 

descubrimiento es válido e importante, estos estudios no toman en cuenta el contexto social de 

la persona en su totalidad.  

Por esto, se ha comenzado a utilizar un enfoque alternativo para la predicción del 

comportamiento del consumidor que recientemente ha ido ganando popularidad. Este nuevo 

enfoque indica que, en lugar de centrarse exclusivamente en las actitudes hacia los productos o 

servicios, que por sí solos son de gran importancia, también hay que estudiar la intención de 

realizar una conducta, ya que ésta resulta un excelente indicador de cómo las personas se van a 

comportar en el futuro, debido a que la intención es el antecedente cognitivo más cercano al 

desempeño de la conducta. Por lo tanto, cuando se mide apropiadamente la intención de realizar 

un comportamiento, se obtiene la predicción más cercana de dicha conducta (Ajzen, 2008; 

Fishbein y Ajzen, 1975). 

 Por tal razón, los psicólogos sociales asumen a las intenciones como un mediador entre 

las actitudes y la conducta, y los investigadores del comportamiento del consumidor han 

conceptualizado esta secuencia causal como la jerarquía de creencia-actitud-intención, y uno de 
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los modelos más utilizados para esta jerarquía es la Teoría de la Acción Planificada (Fishbein y 

Ajzen, 1975; Ajzen, 1991 y Ajzen y Fishbein, 2019). 

La Teoría de la Acción Planificada (TAP) y comportamiento del consumidor 

La Teoría de la Acción Planificada ha resultado ser de gran relevancia para la Psicología 

del Consumidor, ya que ha sido un útil marco conceptual y metodológico para el estudio del 

comportamiento del cliente por su gran poder predictivo (Ajzen, 2008; Ajzen y Fishbein, 2019; 

Bejarano et al., 2007; Díaz et al., 2013; Puelles et al., 2013) 

Esta teoría afirma que las intenciones son un indicador de la disposición de una persona 

para realizar un comportamiento determinado, y según Ajzen y Fishbein (2019) se debe tener en 

cuenta tres criterios sobre las intenciones: los aspectos de estabilidad, el principio de 

compatibilidad y el comportamiento versus meta.  

En relación con la estabilidad de las intenciones, hay que tomar en cuenta que esta misma 

puede variar en el tiempo. El intervalo de tiempo entre la medición de la intención y la evaluación 

del comportamiento a menudo se toman como un indicador de estabilidad, ya que se asume que, 

con el paso del tiempo, una gran cantidad de eventos puede causar que las intenciones cambien. 

Uno de estos factores son las creencias que son accesibles a la persona en un momento 

específico. Cuando se identifican estas creencias, se obtiene una imagen completa de los tipos 

de consideraciones que guían las actitudes de la persona, y que, por lo tanto, influyen en sus 

intenciones y acciones en un momento dado. Sin embargo, también debe tenerse en 

consideración que las creencias fácilmente accesibles en la memoria pueden cambiar con el paso 

del tiempo. Igualmente, Barcelos (2006) afirma que las creencias son dinámicas, ya que se 

modifican en el tiempo y dentro de una misma situación. Estas son socialmente construidas y 

contextualizadas, por lo tanto, no permanecen fijas en el tiempo, sino que más bien cambian y se 
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desarrollan a medida que las personas interactúan entre sí.  Esto ayuda a entender las diferencias 

que se observan con frecuencia entre las intenciones y las acciones (Ajzen y Fishbein, 2019).  

De acuerdo con lo anterior, las intenciones medidas en el tiempo estarán influenciadas 

por las creencias que son accesibles en ese momento. Es decir, si el comportamiento es realizado 

en un momento posterior, pueden surgir diferentes creencias, generando diferentes intenciones, 

y, por consiguiente, comportamientos. Por esta razón, se afirma que si las intenciones cambian 

después de que fueron evaluados, estas tenderán a ser malos predictores del comportamiento 

posterior (Fishbein y Ajzen, 1975; Ajzen, 2012; Ajzen y Fishbein, 2019).   

En cuanto el segundo aspecto de gran relevancia, el principio de compatibilidad estipula 

que los predictores y los criterios de comportamiento deben definirse al mismo nivel de 

generalidad o especificidad, y la operatividad del investigador del criterio del comportamiento 

determina cuán específica o general debe ser la medida de las variables (Ajzen y Fishbein, 2019). 

Entonces, a mayor correspondencia de especificidad, mayor predicción de la realización de la 

conducta. Y, por el contrario, mientras menos se corresponda el nivel de especificidad de las 

variables, más pobre será la predicción de la conducta. Por lo tanto, como se ha comentado 

anteriormente, la acción está determinada por la intención de realizar la conducta (Fishbein y 

Ajzen, 1975). 

Por último, es importante establecer diferencias entre el desempeño conductual y el logro 

de metas. En términos generales, el logro de una meta depende no solo del comportamiento de 

la persona, sino de otros factores más complejos. Por esta razón, las personas generalmente 

tienen un mayor control volitivo sobre la realización de un comportamiento, que sobre el logro de 

una meta (Ajzen y Fishbein, 2019). Esto es lo que se denomina “comportamiento versus meta” e 

indica la posibilidad de que las intenciones sean antecedentes inmediatos del desempeño 

conductual, pero no del logro de metas. Asimismo, se espera que el control volitivo modere la 
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relación comportamiento-intención de tal forma que el efecto de la intención sobre el 

comportamiento sea más fuerte cuando el control volitivo es alto en vez de bajo. De hecho, 

cuando la mayoría de las personas tienen control sobre el desempeño de un comportamiento, la 

intención en sí mismo debería ser un buen predictor (Ajzen y Fishbein, 2019). 

En resumen, con respecto a la predicción del comportamiento a partir de las intenciones, 

se ha demostrado que como regla general, cuando las personas tienen control sobre el 

rendimiento de un comportamiento, tienden a actuar de acuerdo con sus intenciones. Cuando un 

comportamiento específico no está completamente bajo el control volitivo y las medidas objetivas 

del control no están disponibles, evaluar las percepciones del control conductual de las personas 

puede ayudar a mejorar la predicción. Además, es importante garantizar la compatibilidad entre 

medidas de intención y comportamiento y tener en cuenta la estabilidad de la intención en el 

tiempo, porque los cambios en las intenciones tienden a disminuir la validez de su capacidad 

predictiva (Ajzen y Fishbein, 2019).   

Por otro lado, es importante mencionar que existen “factores antecedentes”, los cuales se 

dividen en 3 áreas: individuales, sociales e información. En este estudio se tomó en cuenta el 

área social, y específicamente se estudió la edad, sexo y educación (semestre). Estos factores 

que anteceden a las variables del modelo influyen indirectamente en las intenciones y 

comportamientos, por los efectos que tienen sobre las creencias conductuales y de control, las 

cuales a su vez influyen en la actitud y el control conductual percibido respectivamente (Ajzen y 

Fishbein, 2019).  

De esta forma, la TAP indica que las intenciones están influenciadas por la actitud hacia 

la realización de un comportamiento. La actitud indica “el grado en que la realización del 

comportamiento se valora positiva o negativamente” (Ajzen, 2019, sección de actitud hacia el 

comportamiento) y generalmente se mide mediante un conjunto de escalas diferenciales 
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semánticas bipolares (Ej. desagradable-agradable, bueno-malo, etc.) (Ajzen, 2019; Albarracín, 

Fishbein y Muellerleile, 2001).   

Igualmente, se asume que la actitud hacia un comportamiento está en función de las 

creencias propias de que realizar el comportamiento en cuestión conducirá a varios resultados y 

a los aspectos evaluativos de esas creencias (es decir, las evaluaciones de los resultados). Se 

obtiene una estimación de la actitud (gracias al modelo Expectativa-Valor) al medir cada creencia 

sobre si el resultado ocurrirá por las implicaciones evaluativas de ese mismo producto. Por lo 

tanto, es más probable que una persona tenga una actitud positiva hacia un objeto o situación si 

cree que esa conducta conducirá a resultados positivos y evitará resultados negativos. De esta 

manera, las creencias se miden a través de una escala tipo Likert, en donde se evalúan diferentes 

afirmaciones, y las personas deciden si están de acuerdo con estas o no (Ajzen y Fishbein, 2019).   

Sin embargo, Ajzen (2012), indica que otros factores, tanto internos como externos, 

pueden perjudicar o facilitar el desempeño de una determinada conducta. Algunos de estos 

factores se refieren a: la información necesaria sobre el comportamiento, destrezas, habilidades 

mentales y físicas, disponibilidad de apoyo social, emociones, compulsiones, ausencia o 

presencia de barreras e impedimentos externos que tenga la persona, entre otras cosas. De esta 

forma, las personas deberían ser capaces de actuar de acuerdo a sus intenciones en la medida 

en que cumplan y tengan los factores internos (la información, la inteligencia, las habilidades, las 

habilidades, etc.) necesarios para realizar el comportamiento, y en la medida en que puedan 

superar cualquier obstáculo externo que pueda interferir con el desempeño de la conducta.  

 Por tanto, se espera que el grado de control conductual real modere el efecto de las 

intenciones sobre la conducta. Cuando el control es alto, de modo que prácticamente todo el 

mundo puede realizar el comportamiento si así lo desea, las intenciones por sí solas deberían ser 

suficientes para predecir el comportamiento; pero cuando el grado de control varía entre los 

individuos, las intenciones y el control deben interactuar para afectar conjuntamente el 
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desempeño del comportamiento. Las personas que tienen la intención de realizar una conducta, 

y que tienen un alto grado de control sobre él deberían tener más probabilidades de realizarlo, 

mientras que cuando no se tiene un alto grado de control sobre el comportamiento, se ven 

afectadas las probabilidades (Ajzen, 2012). Igualmente, además de considerar el grado de control 

real que tiene la persona sobre la conducta, también hay que tomar en cuenta el control que el 

individuo cree que tiene sobre el comportamiento, es decir, su control conductual percibido.   

Control conductual percibido  

Ajzen (2012) indica que inicialmente cuando se realizó la Teoría de la Acción Razonada 

(1975) esta se enfocó exclusivamente en comportamientos sobre los cuales las personas tenían 

total control volitivo; esto se realizó bajo la creencia de que esta categoría incluía la mayoría de 

los comportamientos de interés de la Psicología Social. Sin embargo, posteriormente se llegó a 

la realización de que esta formulación impuso una limitación muy severa en una teoría que se 

suponía que buscaba predecir y explicar todas las formas de conductas socialmente 

significativas. 

De esta forma, muchos comportamientos, incluso si en principio están bajo el control 

volitivo de la persona, pueden presentar serias dificultades al momento de la ejecución, debido a 

que existen factores que están fuera del control de la persona. Ajzen (2012) refiere como ejemplo 

de esto un estudio de ejercicio físico en pacientes que padecían cáncer. En esta investigación se 

reportaron complicaciones médicas por causa de altas dosis de quimioterapia y trasplante de 

médula ósea, lo cual impedía significativamente que los pacientes se pudieran adherir a su rutina 

de ejercicio inicialmente establecida. Por esta razón, se decidió que para poder considerar 

comportamientos sobre los cuales las personas tenían un grado de control volitivo limitado, el 

modelo TAR tenía que expandirse, tomando en cuenta el nivel o grado de control que se tiene 

sobre las conductas, y la percepción que tiene la persona sobre este grado de control. Por lo 
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tanto, para lograr este objetivo se añadió esta variable, convirtiendo la Teoría de la Acción 

Razonada en la Teoría de la Acción Planificada (TAP). 

A pesar de que la importancia del control conductual percibido es menos evidente que el 

control real que tiene la persona sobre la conducta, este es más relevante desde una perspectiva 

psicológica (Ajzen, 2012). De esta forma, este factor se refiere a las percepciones que tienen las 

personas sobre su propia capacidad para realizar un comportamiento determinado, y se asume 

que ésta refleja los obstáculos que se encontraron en el pasado al intentar realizar la conducta 

específica (Ajzen, 2019; Albarracín et al., 2001). Esta noción está basada en el concepto de 

Bandura (1997) de “autoeficacia”. En su teoría cognitivo social, Bandura indica que las creencias 

que tienen las personas sobre sus capacidades para ejercer control sobre los eventos que afectan 

sus vidas funcionan como determinantes de la motivación y acción, y este define la autoeficacia 

como “creencias en tus propias capacidades para organizar y ejecutar el curso de acción 

requerida para producir logros” (Bandura, 1997, p. 3).  

Teóricamente, estos dos conceptos no tienen diferencias, ya que ambos se refieren a la 

creencia de que las personas son capaces de realizar un determinado comportamiento. Sin 

embargo, operacionalmente, estas dos variables se pueden evaluar de distintas formas, ya que 

el control conductual percibido se intenta enfocar más en la medida que las personas consideran 

que son capaces de realizar un comportamiento determinado, o que tienen control sobre el 

(Ajzen, 2012; Ajzen, 2019). Por esta razón, la presente investigación tomó en cuenta estas 

posibles diferencias al momento de estudiar esta variable.    

Por otro lado, se ha evidenciado que la autoeficacia o control conductual percibido puede 

influenciar el desempeño de conductas difíciles, gracias a su efecto en la perseverancia (Bandura, 

1997; Ajzen, 2012). Mientras mayor sea la creencia que la persona tenga sobre su propia 

capacidad para llevar a cabo un comportamiento, es más probable que estos perseveren, y, por 

lo tanto, logren tener éxito. Sin embargo, el control conductual percibido está diseñado para ser 
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aplicado a cualquier comportamiento, no solo en conductas que los individuos están motivados a 

realizar, considerando que las personas varían mucho en sus intenciones de realizar 

determinadas conductas. (Ajzen y Fishbein, 2019). 

 En síntesis, cuando las personas creen que tienen las habilidades y los recursos 

necesarios para realizar un comportamiento probablemente desarrollarán un fuerte sentido de 

autoeficacia o control conductual percibido, es decir, creen que serán capaces de llevar a cabo 

la conducta; mientras que las personas que consideran que carecen de algunos de los recursos 

o habilidades necesarias, tienen más probabilidades de tener un control conductual percibido o 

sentido de autoeficacia más débil (Ajzen y Fishbein, 2019). 

Es importante aclarar que se asume que el control real modera el efecto de las intenciones 

sobre el comportamiento, sin embargo, en la mayoría de los casos la medición del control real, 

incluso la identificación de estos factores no es posible. Por esta razón se utiliza el control 

conductual percibido, el cual sirve como un sustituto del control real y puede determinar las 

intenciones de realizar una conducta (Ajzen y Fishbein, 2019).  

De esta forma, el control conductual percibido se mide como un bagaje de percepciones 

que señalan: a) si uno puede o no realizar el comportamiento si lo desea, b) realizar el 

comportamiento depende o no de uno mismo y c) realizar el comportamiento en sí es fácil o difícil 

(Ajzen y Madden, 1985). Por último, es necesario mencionar que al igual que la actitud, el control 

conductual percibido está determinado por el conjunto total de creencias accesibles.  

Creencias de la Teoría de la Acción Planificada 

Las creencias conductuales, las cuales anteceden a la actitud, vinculan el comportamiento 

de interés con los resultados y experiencias esperadas, y estas consisten en la probabilidad 

subjetiva de que el comportamiento produzca un resultado o experiencia dada (Ajzen, 2019). En 
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cuanto al comportamiento del consumidor, Kotler y Armstrong (2003) señalan que las creencias 

que tienen las personas sobre productos y servicios establecen la imagen del producto o la marca 

que influye en el comportamiento de compra.  

Una creencia del comportamiento es la probabilidad subjetiva que indica que el 

comportamiento produzca un resultado o experiencia dada; aunque una persona puede tener 

muchas creencias con respecto a cualquier comportamiento, sólo un número relativamente 

pequeño es fácilmente accesible en un momento dado. Se supone que estas creencias 

accesibles, en combinación con los valores subjetivos de los resultados y experiencias 

esperados, determinan la actitud predominante hacia el comportamiento, es decir, la evaluación 

de cada resultado o experiencia contribuye a la actitud en proporción directa a la probabilidad 

subjetiva de la persona de que el comportamiento produzca el resultado o experiencia en cuestión 

(Ajzen, 2019). De esta forma, las creencias y por consiguiente las actitudes que adquieran las 

personas, van a influir en su comportamiento de compra (Kotler y Armstrong, 2003).  

De esta forma, la probabilidad de llevar a cabo una conducta, aunque se presente una 

actitud favorable, también dependerá de otros factores, como la percepción de control por parte 

del individuo sobre su conducta, por consiguiente, la percepción de que puede llevar con éxito la 

conducta se basa en la creencia de control, lo que indica que a pesar de que se posea una actitud 

favorable hacia la conducta, difícilmente se manifestará sin la presencia de las creencias de 

control (Carpi y Breva, 2001). 

Las creencias de control, las cuales anteceden y determinan al control conductual 

percibido consisten en “creencias sobre la presencia de factores que pueden facilitar o impedir el 

desempeño de una conducta” (Ajzen, 2019, sección de control conductual percibido). Se supone 

que estas creencias de control, en combinación con el poder percibido de cada factor de control, 

determinan el control conductual percibido predominante.  
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Específicamente, el poder percibido de cada factor de control para impedir o facilitar el 

desempeño de la conducta contribuye al control conductual percibido en proporción directa a la 

probabilidad subjetiva de que el factor de control esté presente. En la medida en que estas 

creencias de control sean un reflejo exacto del control conductual real, el control conductual 

percibido puede, junto con la intención, utilizarse para predecir el comportamiento (Ajzen, 2019). 

En el caso de una decisión de compra, los problemas de control pueden estar relacionados con 

restricciones financieras o la disponibilidad de un producto (Ajzen, 2008).   

 Para medir estas variables, primeramente, Ajzen (2020) indica que no existe un 

cuestionario estándar de la TAP, por lo tanto, se requiere investigación formativa para construir 

un instrumento adecuado al comportamiento y la población de interés; los ítems diseñados para 

evaluar directamente la construcción de la teoría deben ser validados antes de la construcción 

del cuestionario final. En el caso de que se vayan a evaluar las creencias (conductuales y de 

control) estas tienen que ser elicitadas nuevamente a partir de una muestra representativa de la 

población.  

Al medir las creencias de control, se utiliza una lista estándar de los factores más 

comúnmente mencionados por los participantes (creencias modales accesibles) o los factores 

accesibles generados por la muestra (creencias accesibles). Para estudiar esta variable se 

realizan dos tipos de preguntas: a) la probabilidad (o frecuencia) percibida de que esté presente 

un factor de control (fuerza de la creencia de control) y (b) el grado en que la presencia de un 

factor de control tiene el poder de facilitar o impedir el desempeño del comportamiento (poder de 

la creencia de control) (Ajzen, 2002).  

En síntesis, la Teoría de la Acción Planificada indica que la intención se basa en la actitud 

hacia el comportamiento, ponderada por su importancia en relación con el comportamiento y la 

población de interés, y su influencia está moderada por el control conductual percibido (Ajzen, 
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2019). Estos factores se relacionan con su correspondiente conjunto de creencias relevantes para 

el comportamiento, las cuales a su vez están influenciadas directamente por los factores 

antecedentes. Por consiguiente, cuanto más favorable sea la actitud, y mayor sea el control 

conductual percibido será más fuerte la intención de realizar un comportamiento específico. 

Finalmente, dado un grado suficiente de control real sobre el comportamiento, se espera que las 

personas lleven a cabo sus intenciones cuando surja la oportunidad (Ajzen, 2008).  

Figura 1. 

Teoría de la Acción Planificada (Ajzen y Fishbein, 2019) 

 

Por otro lado, en relación con las creencias y la conducta de compra, los especialistas en 

mercadeo presentan interés en el estudio de las creencias que presentan las personas acerca de 

productos y servicios específicos, debido a que tales creencias influyen en este tipo de 

comportamiento (Kotler y Amstrong, 2012).   Por esta razón, es de gran importancia tomarlas en 

cuenta en las investigaciones relacionadas con la gerencia de las instituciones, para poder 

contribuir a un modelo predictivo de la conducta hacia la intención de estudiar el idioma inglés, 

para el mercado de los clientes potenciales.  
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Por consiguiente, en el presente estudio se realizó una encuesta exploratoria 

semiestructurada a estudiantes universitarios de Caracas, en la cual se recolectaron las creencias 

que los estudiantes tenían acerca de estudiar inglés en cualquier institución educativa privada. 

Las creencias que mayormente fueron nombradas en relación con las razones por la que no 

estudiaban inglés, fueron: alto costo de los institutos, por la lejanía de institutos, por problemas 

de transporte, problemas de disponibilidad de tiempo y por compromisos académicos. Y entre las 

razones que comentaron por qué si estudiarían inglés, la mayoría de los sujetos reportó que 

aumentaban las oportunidades laborales, por consiguiente, en la presente investigación se 

estudiaran las creencias de que estudiar inglés en la institución aumenta las oportunidades 

laborales, las creencias de que estudiar inglés en la institución es económicamente accesible y 

las creencias de que estudiar inglés en la institución están bajo el control del sujeto.     

Por otro lado, diversas investigaciones han evidenciado que a través de la Teoría de la 

Acción Planificada las conductas de compra pueden ser predichas con una precisión importante, 

a través del estudio de las actitudes hacia la conducta, la norma subjetiva y el control conductual 

percibido (Molina, 2010; Díaz et al., 2013; Puelles et al., 2013). Como también, se ha demostrado 

que este modelo ha sido efectivo para la predicción de la decisión ante la compra de la enseñanza 

del inglés (Loscher y Sánchez, 2009).   

En consonancia con las teorías de la Acción Razonada de Fishbein y Ajzen (1975) y la 

Acción Planeada de Ajzen (1991), las creencias, el control conductual percibido y la actitud serán 

medidas en el mismo nivel de especificidad de la conducta esperada.  

De esta forma, la línea del modelo de Ajzen (1991) que tomó esta investigación incluyó a 

las variables sociodemográficas edad, sexo, y semestre, las creencias, control conductual 

percibido, actitud hacia la conducta e intención conductual. Además, se pueden observar diversas 

investigaciones que respaldan la relación existente entre estas variables.  
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Aplicación de las variables planteadas 

        Hoy en día, las instituciones de inglés han tenido mayor demanda en el mercado, debido a 

que este idioma es considerado como la lengua de mayor uso a nivel mundial. Por esta razón, 

las personas actualmente buscan aprender este idioma para tener mayores posibilidades de 

comunicación. Esto promueve la creación de diferentes centros de enseñanza de educación 

formal, que buscan ayudar a la población al logro de sus objetivos, relacionados con el 

aprendizaje del inglés. Por lo tanto, las instituciones buscan comprender aspectos importantes 

en el comportamiento del consumidor, para aumentar el ingreso de nuevos clientes que quieran 

cumplir su meta de aprender el idioma (Martínez y Morales, 2013). De esta manera, autores como 

Uribe, Gutiérrez y Fernández (2008), deseaban conocer las actitudes del alumnado hacia el 

aprendizaje del inglés como idioma extranjero y ver si estas actitudes variaban según el sexo. Su 

muestra estuvo conformada por 177 alumnos, 90 mujeres y 86 hombres, con edades 

comprendidas entre 14-17 años. Estos realizaron un instrumento para medir las actitudes, y tuvo 

un alfa de Cronbach de 0,96. Se encontró en la actitud hacia las clases de inglés, que la media 

de los puntajes fue de 3,50 puntos (tomando en cuenta que 0= actitud muy negativa y 4= actitud 

muy positiva) indicando de esta forma que los estudiantes tenían una actitud positiva hacia el 

aprendizaje del idioma inglés. Con respecto al sexo, comprobaron esta variable mediante un 

ANOVA, y encontraron diferencias estadísticamente significativas entre las actitudes hacia las 

clases de inglés con respecto a la variable sexo, y las mujeres mostraron una actitud más 

favorable que los hombres (F=4,56 p=0,03 al 5%). 

Por otro lado, la investigación de los autores Roca, Girones y Roca (2015) a través de un 

diseño transversal, evaluaron la actitud de los alumnos del Grado de Medicina de una universidad 

pública española ante la utilización del inglés como lengua vehicular de la enseñanza, el cual 

emplearon un cuestionario a 78 alumnos, de los cuales 49 (63%) eran mujeres y 29 (37%) eran 

varones. Se encontró una asociación entre la preferencia de recibir las clases en inglés, la 
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consideración de que recibir las clases en inglés no plantea ningún problema y la consideración 

de que hubiera sido deseable recibir más clases en inglés en los cursos anteriores (p=0,001), por 

lo tanto, tenían una actitud positiva ante la docencia en inglés.  

Asimismo, en la investigación cualitativa de Lozano y Escudero (2015) reflejaron 

resultados similares. La finalidad de la investigación de estos autores consistió en explorar las 

actitudes lingüísticas hacia la lengua maya y la elección del aprendizaje de un idioma en un sector 

de la población joven de la ciudad de Mérida, a través de una entrevista semidirigida una muestra 

de 16 informantes, 8 mujeres y 8 hombres, en edades comprendidas entre los 15 y 30 años. Este 

estudio presentó como hipótesis que las personas habitantes de la ciudad de Mérida que forman 

parte de este rango de edad, y que tienen el español como primera lengua, elegirían el estudio 

del inglés u otra lengua, pero no la maya.  

Para corroborar este planteamiento, la entrevista exploró principalmente las causas de 

esta decisión de los informantes. Estos autores encontraron que los participantes ante la elección 

entre la lengua Maya y del idioma inglés, reflejaban actitudes favorables hacia la lengua maya, 

sin embargo, indicaban que el idioma inglés generaba mayores atracciones e incentivos 

monetarios y profesionales en el mundo actual de la globalización. En una segunda etapa de la 

entrevista, se les preguntaba a los participantes que entre la lengua maya o realizar un curso de 

inglés gratis para aprender el idioma, cuál opción elegirían, y encontraron resultados positivos 

hacia el idioma inglés, lo que significa que los participantes presentaban actitudes positivas ante 

el aprendizaje de este idioma, si se le diera la oportunidad de ofrecerle un curso del idioma inglés. 

Estos autores establecieron que el grupo de edades entre los 15 y 30 años fue elegido a 

propósito en su estudio, ya que sugieren poder inferir la actitud en esta etapa ya que los jóvenes 

a esta edad son propensos a experimentar presiones para su formación académica y desarrollo 

de habilidades, entre ellas el aprendizaje de una segunda lengua (Lozano y Escudero, 2015).  
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Igualmente, los autores Martínez y Morales (2013), a través de un estudio descriptivo 

concluyente, pretendieron determinar las necesidades, preferencias y actitudes tanto de 

estudiantes actuales del instituto Learn English y de clientes potenciales ante la toma de decisión 

y matización de riego en cuanto a la implementación de un curso de inglés bajo metodología 

virtual en Santiago de Cali considerando su edad, a través de un cuestionario, tanto para 

estudiantes actuales del mismo, como para potenciales de las ciudades cercanas a Cali.  

La muestra estuvo conformada por 169 encuestas para clientes potenciales y 174 para 

estudiantes actuales, con edades comprendidas entre 16 y 45 años de edad, diferenciados entre 

estudiantes actuales del Instituto Learn English (nivel de confianza 96%) y clientes potenciales 

(nivel de confianza 93%). Con relación al sexo, 53% de los encuestados pertenecían al sexo 

femenino y el 47% restante pertenecían al sexo masculino.  

Los porcentajes con mayor frecuencia a la pregunta sobre la primera palabra que se les 

viene a la mente al escuchar “inglés”, fueron: con la palabra “oportunidad” 22%, “importante” 22% 

e “idioma” 12% principalmente. En menor frecuencia respondieron con la palabra “crecimiento” 

12% y “ascenso” 5%. Lo que señala que los clientes potenciales encuestados tenían conciencia 

del impacto directo que el idioma inglés tiene en su desarrollo intelectual. 

De esta manera, más específicamente analizando los resultados por ciudad, concluyeron 

que en Jamundí se cuenta con una alta población con edades de 16 y 25 años (41% de los 

encuestados), e indicaron que el 70% se matricularía en un curso virtual de inglés. En relación 

con Palmira, señalaron que contaban con una alta población de edades entre 16 y 25 años (86% 

de los encuestados), y por último concluyeron que el 55% se matricula en un curso virtual de 

inglés. Para la ciudad de Yumbo, contaron con una alta población de entre edades de 16 y 25 

años (83% de los encuestados), y señalaron que el 49% se matricularía en un curso virtual de 

inglés. Por lo tanto, lo que se puede concluir de esta investigación es que dicha población en 
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estudio comprendida en esas edades presenta una inclinación positiva en cuanto al nivel de 

aceptación de un curso virtual de inglés, pues además de lo anteriormente expresado, un 57% 

asegura estar dispuesto a matricularse en el curso de inglés. 

Rukh (2014) evaluó en su estudio exploratorio la actitud de los estudiantes de negocios 

hacia el aprendizaje del idioma inglés. Su muestra estuvo conformada por 200 estudiantes en su 

último semestre universitario en Pakistán, y realizó un cuestionario con escala tipo Likert en donde 

se podían seleccionar 3 respuestas para medir sus actitudes: de acuerdo, en desacuerdo, y 

neutral. Posteriormente realizó un análisis descriptivo de los datos obtenidos, y consiguió lo 

siguiente: la primera actitud evaluada fue “me sentiría orgulloso estudiando inglés” y el 83% de 

los participantes estuvo de acuerdo con esta afirmación, mientras que un 8% no, y un 9% se 

mantuvo neutral. Posteriormente, “me sentiría emocionado utilizando el inglés para comunicarme 

con otros” el 77% estuvo a favor, 13% en desacuerdo y 10% se mantuvo neutral. La siguiente 

afirmación fue “aprender inglés va a mejorar mi conocimiento general” y un 68% estuvo de 

acuerdo, 17% en desacuerdo y 15% tuvo una actitud neutral. Asimismo, en la actitud de “estudiar 

inglés será beneficioso para obtener un trabajo fácilmente” el 96% estuvo de acuerdo y el 4% en 

desacuerdo. En la afirmación “saber inglés es la marca de una persona educada” 97% 

estudiantes estuvieron de acuerdo y un 3% en desacuerdo. En la actitud “aprender inglés me 

ayudará para estudiar otras materias” un 82% estuvo de acuerdo, 16% en desacuerdo y 2% se 

mantuvo neutral. En la afirmación “aprender inglés va a hacer que tenga más confianza en 

expresarme a mí mismo” un 88% de acuerdo y 12% en desacuerdo. En resumen, se observó 

que, de forma general, los estudiantes poseen actitudes positivas hacia el aprendizaje del inglés. 

En la investigación de Genc y Aydin (2017) tuvo como propósito estudiar la actitud hacia 

el aprendizaje del inglés como lengua extranjera en una universidad en Turquía, y además 

pretendieron analizar la relación de estas variables con el sexo. El estudio tuvo una muestra de 

462 personas (178 hombres y 284 mujeres) y emplearon el instrumento AMI (The 
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Attitude/Motivation Test Battery) de Gardner (1985) que presenta una escala Likert que va desde 

muy de acuerdo hasta muy en desacuerdo, y tiene un rango de hasta 5 puntos (1= muy en 

desacuerdo y 5= muy de acuerdo). Se encontró que la media de los puntajes fue de 3,70, la 

mediana de 3,79 y la moda de 4,13, lo que indica que los estudiantes tenían actitudes positivas 

hacia el aprendizaje del inglés. Para analizar las diferencias según el sexo, realizaron un t-student 

y encontraron diferencias significativas entre las actitudes de hombres y mujeres hacia aprender 

inglés como lengua extranjera (t= 4,36 p=0,000 al 5%) y específicamente la actitud de las mujeres 

(X=3,80, SD=0,54) fue más positiva que la de los hombres (X=3,55, SD=0,64), es decir, estas se 

mostraron más dispuestas a estudiar inglés. Todas estas investigaciones demostraron que existe 

un predominio de actitudes positivas hacia estudiar inglés, considerando las características de 

pertenecer al sexo femenino, ser un estudiante, y tener entre 16-25 años, ya que en estas edades 

se experimentan presiones para la formación académica de idiomas. Las personas con estas 

características serán más propensas a tener actitudes positivas hacia el aprendizaje del idioma 

inglés.  

A su vez, los autores Auquilla, Camacho, Garzón, y Fajardo (2020) quienes estudiaron la 

motivación y la actitud como factor para el aprendizaje del idioma inglés en el contexto 

universitario ecuatoriano, establecieron que aquellos estudiantes que poseían un alto grado de 

motivación demuestran una actitud positiva hacia el aprendizaje de idiomas y, por lo tanto, 

mejores resultados a largo plazo. Estos autores además establecen que la actitud de los 

estudiantes para aprender una lengua extranjera es esencial, y con el fin de estudiar estos 

aspectos emplearon una encuesta a estudiantes de 3 universidades ecuatorianas que contenía 

preguntas cerradas acerca de diferentes factores de motivación influyentes en el aprendizaje del 

idioma inglés en la educación superior. Los resultados encontrados en esta investigación 

reflejaron que la mayoría de los estudiantes de pregrado encuestados tienen actitudes positivas 
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para aprender inglés porque quieren tener mejores oportunidades de trabajo y para comunicarse 

apropiadamente con otras personas.  

En otro orden de ideas, otro factor a considerar en la TAP es el control conductual 

percibido o autoeficacia. Los autores Wang, Hu, Zhang, Chang y Xu (2012) estudiaron la 

autoeficacia sobre aprender inglés como idioma extranjero en estudiantes universitarios. La 

muestra estuvo conformada por 517 estudiantes de segundo año de medicina en China, en donde 

81% eran hombres y 19% mujeres, con un rango de edad de entre 17 a 25 años (media= 20,6 

años). Se aplicó el Cuestionario de Autoeficacia en inglés (QESE) de Wang (2004) (alfa de 

Cronbach= 0,97) el cual consta de 32 ítems para medir la autoeficacia del idioma inglés. Se 

obtuvo como resultados que la media de los puntajes de autoeficacia (QESE) de los participantes 

fueron medianas (M= 4,62, SD= 0,85) (en una escala del 1 al 7). Por otro lado, se pudo observar 

que las creencias de autoeficacia de los estudiantes se relacionaron significativamente con su 

desempeño en el idioma inglés (correlación con notas de los dos exámenes de comprensión oral: 

r= 0,27 y r= 0,18. Correlación con notas de los dos exámenes de lectura: r= 0,37 y r= 0,26. 

Correlación con notas de los dos exámenes de escritura: r= 0,38 y r= 0,24), lo cual indica una alta 

correlación entre las creencias de autoeficacia y el aprendizaje del idioma inglés.  

Igualmente, los autores Kitikanan y Sasimonton (2017) se enfocaron en estudiar la 

relación existente entre la autoeficacia del inglés y los logros en el aprendizaje del inglés en los 

estudiantes tailandeses, específicamente se enfocaron en analizar cómo la autoeficacia en 

cualquier aspecto del aprendizaje de idiomas puede hacer una contribución positiva al 

rendimiento general del aprendizaje del inglés, a través de tres objetivos: 1) investigar el logro de 

aprendizaje en el aprendizaje del inglés como segunda lengua, 2) examinar los niveles de 

autoeficacia en inglés de los estudiantes tailandeses, 3) explorar la relación entre la autoeficacia 

del inglés y los logros en el aprendizaje del inglés en los estudiantes tailandeses. 
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A través de una muestra de 32 estudiantes tailandeses de cuarto año, Kitikanan y 

Sasimonton (2017), emplearon el Cuestionario de Autoeficacia en inglés (QESE) para medir la 

autoeficacia (alfa de Cronbach= 0,96), como también emplearon el GPA para medir el rendimiento 

académico.  

En cuanto a la relación entre la autoeficacia de cada habilidad en inglés y el logro de 

aprendizaje del inglés, indicaron que la autoeficacia en cada uno de los aspectos lingüísticos 

mostró una fuerte correlación positiva con el rendimiento general del aprendizaje del inglés. Los 

resultados de esta investigación indican que la autoeficacia es suficiente para mejorar el 

aprendizaje del idioma inglés y el logro. 

Los autores Ngoc y Wang (2019) tuvieron como objetivo investigar la autoeficacia con 

respecto a aprender inglés como lengua extranjera y estudiar si existían diferencias según el 

género. Para esto utilizaron una muestra de 767 estudiantes universitarios vietnamitas de primer 

año, en donde 516 (67%) eran mujeres y 251 (33%) eran hombres, los cuales tenían un rango de 

edad entre 19 y 24 años (media= 19 años). Se les aplicó el cuestionario de autoeficacia (QESE) 

de Wang (2004) y se encontraron niveles medios de autoeficacia en el uso del inglés, con medias 

que van de 3,77 a 4,15 puntos, en una escala del 1 al 7. Igualmente, a través de un ANOVA, no 

se encontraron diferencias significativas con respecto al sexo (F= 0,335, p= 0,55). De esta forma, 

se concluye que tanto la experiencia previa del aprendizaje del estudiante (con el inglés) como el 

dominio del idioma predijo sus creencias de autoeficacia. 

Por otro lado, se ha evaluado las creencias de control de la TAP con el proceso de 

aprendizaje, y en la investigación de Valle, Regueiro, Rodríguez, Piñeiro, Freire, Ferradás y 

Suárez (2015) se estudiaron cuáles eran los perfiles motivacionales de aprendizaje, a través de 

la combinación de autoeficacia y las metas académicas de los estudiantes. Se utilizó una muestra 

de 1858 estudiantes encuestados de cinco universidades públicas españolas (16,1% hombres y 
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83,9% mujeres), con edades comprendidas entre 18 y 46 años. Evaluaron la hipótesis de que la 

implicación del alumno no solo depende de la combinación de metas de aprendizaje sino también 

del nivel de expectativas de autoeficacia. Los resultados del estudio a través del MANOVA 

indicaron que hay diferencias estadísticamente significativas entre los seis grupos [λWilks= 

0,0324; F (30,7390) = 80,18; p < 0,001; ηp2 = 0,202]. Igualmente, se encontraron diferencias 

estadísticamente significativas en la variable dependiente considerada individualmente de 

“creencias de control” [F (5,1852) = 187,02; p < .001; ηp2 = 0,335, tamaño del efecto grande].  

Estos resultados indican que los estudiantes que muestran creencias de autoeficacia más 

alta asignan un mayor valor y utilidad a lo que aprenden, como además ellos mismos consideran 

que controlan su proceso de aprendizaje. Esta investigación sugiere entonces, que las creencias 

de autoeficacia cumplen como determinante al regular esos mecanismos de control personal.  

Por otro lado, tomando en consideración a las creencias conductuales como factores que 

guían el comportamiento del consumidor en la TAP, la investigación cualitativa de Ochoa, 

Larenas, Hernández, Lara y Leiva (2014) tuvo como finalidad identificar las creencias sobre el 

aprendizaje que tenían los estudiantes de la carrera de pedagogía en inglés de una universidad 

chilena, y a través de una entrevista semi-estructurada y análisis de contenido, encontraron que 

las creencias más frecuentes en los estudiantes era que estos relacionaban el aprendizaje del 

inglés con poseer un medio o una herramienta para la comunicación, es decir, que este 

aprendizaje les permitiría tener acceso a otras culturas. Igualmente, creían que el manejo del 

inglés como medio de comunicación también se vinculaba con las oportunidades que este medio 

brindaría para el desarrollo personal y el desarrollo profesional de las personas; igualmente creen 

que esto les traería mayor accesibilidad al campo laboral. Asimismo, otras creencias frecuentes 

fueron que el aprendizaje de este idioma ayuda en la construcción del conocimiento y en la 

formación de hábitos de estudio. 
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Los autores Abdolahzadeh y Rajaee (2014), encontraron resultados similares en su 

estudio, que principalmente tuvo como objetivo identificar cuáles eran las creencias de 

aprendizaje del inglés que tenían los estudiantes iraníes de secundaria. Estos emplearon una 

muestra de 113 hombres y 113 mujeres entre 14 y 17 años, y utilizaron el instrumento de 

“Inventario de creencias sobre el aprendizaje de una lengua” (BALLI) de Horwitz (1987), y este 

cuestionario consta de una escala tipo Likert el cual mide las respuestas de los participantes en 

puntajes de 1 (totalmente de acuerdo) hasta 5 (totalmente en desacuerdo).  

De este modo, específicamente este instrumento evalúa 5 áreas: 1) aptitudes del idioma, 

2) dificultad del aprendizaje del idioma, 3) naturaleza del aprendizaje, 4) estrategias de 

aprendizaje y comunicación, y 5) motivaciones y expectativas. Esta última área fue relevante para 

el presente estudio, ya que está conformada por creencias relacionadas a la importancia de 

aprender el idioma, como oportunidades de trabajo que puede generar y que hablar la misma 

lengua ayudará a conocer personas nativas del idioma y conocer diferentes culturas. Los puntajes 

van del 1 al 5, y 1,00-1,99 puntos indica creencias débiles, 2,00-2,99 puntos: creencias neutrales, 

3,00-3,99 puntos: creencias fuertes, 4,00-5,00: creencias muy fuertes. La escala de “motivación 

y expectativas” en esta investigación fue la que obtuvo mayores puntajes (media= 4,38), 

indicando de esta forma que las creencias sobre el aumento de oportunidades laborales y utilidad 

social del inglés fueron las más frecuentes y las más fuertes.  

Otra estudio que obtuvo resultados similares fue el de Gómez (2017), que también tuvo 

como objetivo identificar las creencias de los estudiantes del Tecnológico de Antioquia, con 

respecto al aprendizaje del inglés como lengua extranjera, y este obtuvo una muestra conformada 

por 237 estudiantes cursantes de inglés (160 mujeres y 77 hombres) entre 16 y 40 años, y 

utilizando el cuestionario BALLI, encontró en la dimensión de “motivación y expectativas”, a través 

de un análisis de estadísticos descriptivos, que el 99% de los participantes tenía creencias muy 

fuertes (media= 4,79) de qué aprender inglés les permitiría acceder a mejores oportunidades 
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laborales, y el 97% tenía muy fuertes creencias (media=4,72) de que es importante aprender el 

idioma para poder viajar a otros países. El 80% tuvo creencias muy fuertes (media= 4,22) de qué 

les gustaría aprender inglés para tener amigos americanos, y el 65% tenía fuertes creencias 

(media=3,76) sobre que querían aprender inglés para comprender la cultura americana.   

Por su parte, las creencias también han sido estudiadas en relación con estudiar inglés 

involucrando el sexo como variable, y Daif-Allah (2012) tuvo como objetivo conocer las creencias 

que tenían los estudiantes universitarios en Arabia Saudita sobre aprender inglés como lengua 

extranjera y su relación con el sexo. Su muestra estuvo conformada por 250 estudiantes, en 

donde 130 eran hombres (52%) y 120 mujeres (48%), con edades comprendidas entre los 19 a 

22 años. El instrumento utilizado para obtener estas creencias fue el (BALLI) de Horwitz (1987). 

Los resultados obtenidos indicaron que el área de “motivaciones y expectativas” fue la que obtuvo 

mayores puntajes (media= 4,19), indicando que estas eran creencias muy fuertes. 

Específicamente, el 80% opinaban que aprender el idioma les traería buenas oportunidades de 

trabajo, y el 85% quería aprender el idioma para conocer y relacionarse con sus hablantes 

nativos. En relación al sexo, se encontró a través de un Wilcoxon-Mann-Whitney diferencias 

significativas (al 5%) entre las creencias de hombres y mujeres (U=5865 p= 0,023). Las mujeres 

mostraron mayores creencias con respecto a aprender inglés para poder socializar con hablantes 

nativos, y los hombres tenían creencias de que aprender inglés les iba a generar mejores 

oportunidades de trabajo. 

Asimismo, Fujiwara (2014) realizó un estudio sobre las creencias sobre el aprendizaje del 

inglés en una Universidad de Tailandia, y su muestra estuvo conformada por 532 estudiantes 

(67% mujeres y 33% hombres) con 17 años en adelante. Uno de sus objetivos era averiguar si 

existían diferencias entre las creencias de los hombres y mujeres, y para esto utilizó el 

cuestionario BALLI, y encontró, a través de un MANOVA que no existían diferencias significativas 

según el sexo (p=0.004 < p=0,01). Otros de los objetivos de esta investigación fue conocer si 
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existían diferencias entre las creencias de los estudiantes según su edad, y para esto dividió su 

muestra en 3 grupos: 1) 17 a 18 años, 2) 19 años y 3) 20 años o mayores, y encontró que no 

existían diferencias significativas (p= 0,53 al 5%), lo que quiere decir que estos estudiantes 

mantenían de igual forma creencias sobre que deseaban aprender inglés por razones sociales o 

por razones laborales. 

Igualmente, Mudra (2016) obtuvo resultados semejantes en su estudio para descubrir las 

creencias que tenían los estudiantes universitarios sobre el aprendizaje del idioma inglés, y 

conocer si existían diferencias entre las creencias según el sexo. Su muestra estuvo conformada 

por 100 personas, y 54% eran mujeres y 46% hombres. Para evaluar las creencias, el autor utilizó 

el instrumento BALLI, y no encontró diferencias significativas según el sexo. Esto quiere decir que 

tanto los hombres como las mujeres presentaban iguales creencias sobre que el aprendizaje del 

inglés les iba a dar mejores oportunidades laborales (69,6% y 55,6% respectivamente), y que les 

va a permitir conocer y socializar con hablantes del idioma (hombres 63,1% y mujeres 64,9%). 

     Por su parte, Gómez (2018) presentó resultados similares en su investigación, que estuvo 

dirigida a encontrar si existían diferencias entre en las creencias entre hombres y mujeres acerca 

del aprendizaje del idioma inglés. La muestra estuvo conformada por 266 estudiantes, 135 eran 

mujeres y 131 hombres. A través de una prueba U de Mann-Whitney no se reflejaron diferencias 

significativas entre las creencias de los hombres y las mujeres en los diferentes ítems del 

instrumento BALLI, en el área de “motivación y expectativas” mencionadas anteriormente (U= 

8451,500 p= 0,507, U= 8748,000 p= 0,844, U= 7353,500 p= 0,013 al 5% de significancia). Un 

74,8% de los hombres y un 77% de las mujeres se mostraron de acuerdo con que les gustaría 

aprender inglés para entender la cultura americana, un 92,4% de los hombres y un 93,3% las 

mujeres se mostraron de acuerdo con la creencia de que al aprender inglés iba a tener mejores 

oportunidades laborales, y un 54,2% de los hombres y un 43,7% de las mujeres estaban 

interesados en hablar inglés porque les gustaría tener amigos americanos.   
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Sin embargo, el estudio descriptivo de Al Bataineh (2019) presentaron diferentes 

resultados; este autor pretendió estudiar las creencias de estudiantes de Jordania sobre el 

aprendizaje del inglés y ver si cambiaban según el sexo, en una muestra de 83 estudiantes (35 

hombres y 48 mujeres) los cuales tenían entre 18 y 45 años. A través del instrumento BALLI 

observó que el 84,3% de los estudiantes indicaron que les gustaría aprender inglés para poder 

conocer a los nativos hablantes. El 72,3% de los estudiantes opinó que el conocimiento de esta 

lengua les traería mejores oportunidades de trabajo, y el 89,2% indicó que querían aprender para 

poder tener amigos que hablaran inglés. Para comprobar las creencias según el sexo, el autor 

realizó un t-student y encontró diferencias significativas (al 5%) entre las creencias de las mujeres 

y de los hombres (t= -2,19 p=0,031). Sin embargo, en este caso se debe a que las mujeres 

mostraron creencias más fuertes sobre qué aprender inglés brinda más oportunidades, 

especialmente mayores oportunidades laborales, que los hombres (media=4,75, media=4,40 

respectivamente).  

Así mismo, otras investigaciones se enfocaron en estudiar las creencias en relación con 

el semestre,  como la investigación mixta de Ormeño y Rosas (2015), cuyo objetivo se basó en 

identificar y caracterizar las creencias de alumnos y académicos universitarios de una carrera de 

Pedagogía en Inglés de una universidad chilena, sobre el aprendizaje y la enseñanza del inglés 

como lengua extranjera, comparando las diferencias entre las creencias de estudiantes de tres 

semestres diferentes y sobre cómo se aprende una segunda. A través de una muestra 

conformada por 88 estudiantes, 40 de 1º semestre, 25 de 5º semestre y 23 de 9º semestre. La 

distribución por sexo resultó 50% hombres y 50% mujeres. El promedio de edad de estos alumnos 

fue de diecinueve años en el primer semestre y veinticuatro años en el noveno semestre. En la 

fase cuantitativa del estudio aplicaron el cuestionario BALLI (Beliefs About Language Learning 

Inventory, por sus siglas en inglés) de Horwitz (1987) y el Second Language Tolerance of 

Ambiguity Scale de Ely (1989).  
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En cuanto, a la fase cualitativa, realizaron una entrevista focalizada, con el objetivo de 

contrastar sus respuestas con las obtenidas en el cuestionario BALLI, que involucra las 

dimensiones: 1: aptitud para el aprendizaje de una lengua extranjera, 2: la dificultad del 

aprendizaje de lenguas, 3: la naturaleza del aprendizaje de una lengua, 4: creencias sobre el uso 

de estrategias de aprendizaje y comunicación, 5: creencias sobre la motivación y expectativas 

para el aprendizaje de una lengua extranjera. Posteriormente, se clasificaron los enunciados 

correspondientes: el aprendizaje de una L2 como creencias potencialmente facilitadoras del 

aprendizaje de una L2, creencias potencialmente obstaculizadoras del aprendizaje de una L2, y 

creencias de carácter neutro. Para las creencias facilitadoras, el 70.95% de la variabilidad de las 

opciones de respuestas para las “creencias facilitadoras” se encuentra explicada por la variable 

semestre académico, estos autores encontraron que a medida que los sujetos se encuentran en 

semestres superiores, parecen concordar más con las afirmaciones clasificadas como creencias 

facilitadoras.  

Finalmente, estos autores encontraron que las diferencias identificadas se dan a nivel de 

creencias específicas, y no a nivel de las cinco dimensiones descritas en el BALLI. La dimensión 

5: creencias sobre la motivación y expectativas para el aprendizaje de una lengua extranjera el 

total de la muestra manifiesta 85,42% de acuerdo; 6,63% está en desacuerdo y solo 7,95% 

proporciona una respuesta neutra. La distribución de porcentajes de acuerdo es: 1° semestre 

(84,38%), 5° semestre (83,33%) y 9° semestre (86,23%). Lo que indica que para los participantes 

las motivaciones y expectativas son muy altas, y el deseo de dominar el idioma inglés es unánime 

entre los estudiantes. La expectativa de conseguir mejores oportunidades laborales al dominar el 

segundo idioma es también alta (de 90% a 100%) en todos los grupos, lo que refleja el predominio 

instrumental de dicha expectativa.  

Vesić (2018) realizó un estudio el cual quería conocer las creencias que tenían los 

estudiantes de ingeniería mecánica sobre el aprendizaje de inglés. La muestra estuvo 
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conformada por 219 estudiantes universitarios de primer año en Serbia, 14,7% eran mujeres y 

82,6% eran hombres y el promedio de edad fue de 19 años. Se encontró que una de las creencias 

más frecuentes que tenían los estudiantes era que si aprendían a hablar fluidamente inglés 

tendrían mayores oportunidades de conseguir un buen trabajo (87%), y el 56% también creía que 

el dominio del inglés era esencial para su futura carrera.  

 De igual forma, investigaciones como la del autor Lee (2014), también quiso conocer cómo 

variaron las creencias de los estudiantes según su edad en una muestra de 84 estudiantes (61,9% 

mujeres y 38,1% hombres) de diferentes universidades, con 19 años en adelante (19-21 años 

fueron el 29,8% de la muestra, de 22 a 26 el 39,3%, de 27 a 30 años 13,1% y de 30 en adelante 

el 17,9%) y encontró, utilizando al instrumento BALLI, que no existían diferencias significativas 

entre los diferentes grupos de edad, a través de un ANOVA (p=0,37>p=0,05).     

 En resumen, las evidencias empíricas en relación con las creencias de estudiar inglés 

reflejaron mayormente que tanto la edad, como el sexo no presentaron diferencias significativas, 

y que ambos sexos mostraron fuertes creencias sobre que aprender inglés les brindaría más 

oportunidades laborales, les permitiría socializar con los hablantes del idioma y les podría 

posibilitar conocer otras culturas. Además, se encontró que los estudiantes que estaban tanto en 

los primeros semestres como en los últimos semestres mostraron creencias muy fuertes hacia el 

deseo de dominar el idioma inglés, ya que les brindaría muchas oportunidades. 

Ahora bien, Loscher y Sánchez (2009) realizaron una investigación sobre los 

determinantes sociodemográficos y psicosociales en la decisión del cliente potencial para 

estudiar inglés. Específicamente, sus objetivos fueron determinar la influencia directa e indirecta 

de variables psicosociales como los valores, las creencias y la actitud del individuo hacia estudiar 

inglés en una institución privada de Caracas, sobre su decisión de estudiar inglés en la misma y 

determinar la influencia directa e indirecta de variables sociodemográficas como la edad, el sexo, 
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el nivel socioeconómico y el nivel de instrucción, sobre la decisión del individuo de estudiar inglés 

en una institución privada de Caracas. Su muestra estuvo conformada por 385 personas 

distribuidas en 59,5% mujeres (n=229) y un 40,5% hombres (n=156), con una edad comprendida 

entre 18 y 62 años. Posteriormente se realizó un análisis de ruta y se obtuvo en la variable 

decisión de estudiar inglés una correlación múltiple moderada (R=0,401) y específicamente la 

creencia de que estudiar inglés en la institución representa una buena relación prestigio-

accesibilidad económica, fue la que más predijo, con una correlación positiva (β=0,261; p=0,000), 

seguida por la actitud (β=0,178; p=0,000), la edad, que predijo en forma negativa (β=-0,110; 

p=0,032) y el sexo (β=0,081; p=0,095), que fueron bajas, pero significativas estadísticamente. 

Esto indica que el estudio encontró que las mujeres más jóvenes, así como los hombres de 

cualquier edad, todas las personas que tienen una actitud positiva hacia estudiar inglés en la 

institución, y las que tienen creencia de que estudiar en ella representa una buena relación 

prestigio-accesibilidad económica, tienden a tomar la decisión estudiar en la institución en corto 

plazo.  

En cuanto a la actitud hacia estudiar inglés en la institución, se obtuvo una correlación 

múltiple moderadamente baja y positiva, pero significativa (R=0,287; F=3,365; gl=10/374; 

p=0,000) y específicamente se encontraron correlaciones positivas bajas y significativas de las 

variables creencia de que estudiar inglés en la institución representa una buena relación prestigio-

accesibilidad económica (β=0,16; p=0,002) y una correlación negativa baja de la variable sexo 

(β=-0,09; p=0,068). Esto indica que las mujeres, en comparación con los hombres, las personas 

que tienen la creencia de que estudiar inglés en la institución representa una buena relación 

prestigio-accesibilidad económica, tienden a tener una actitud positiva hacia estudiar inglés en la 

institución. 

Por último, la variable creencia de que estudiar inglés en la institución representa una 

buena relación prestigio-accesibilidad económica, esta tuvo una correlación moderadamente baja 
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positiva (R=0,243) con la combinación lineal de las variables edad, sexo, nivel socioeconómico, 

nivel de instrucción, intelectualismo, destrezas sociales, logro académico, estatus e 

independencia, la cual explica el 3,6% de la varianza total de esta variable (F=2,614; gl=9/375; 

p=0,006). 

En resumen, este estudio encontró que la actitud hacia estudiar inglés en la institución y 

la creencia de que estudiar inglés en la institución representaba una buena relación prestigio-

accesibilidad económica, fueron las variables psicosociales que influyeron de manera directa 

sobre la decisión de estudiar inglés en el instituto. Igualmente, las creencias no sólo predecían 

esto mediante el efecto de la actitud hacia estudiar inglés en la institución, sino también 

independientemente. Esta variable resultó ser el mejor predictor de la decisión de estudiar inglés 

en la institución. Igualmente, se encontró que la edad tiene un efecto directo, lo que indica que, a 

menor edad, mayor tendencia a tomar la decisión. Por último, con respecto a la variable sexo, 

está también influye directamente sobre la decisión, a diferencia de lo planteado en la TAP que 

indica que este efecto está mediado por las creencias y la actitud. Específicamente, los hombres 

mostraron mayor tendencia a tomar la decisión de estudiar inglés en un corto plazo. Todo esto 

indica que al obtener medidas adecuadas de estas variables se puede predecir 

considerablemente el comportamiento de un cliente potencial.  

Esta investigación, además, sugirió que para poder conocer el lugar que la institución 

ocupa dentro de la mente del cliente potencial y cómo esta se relaciona con los procesos 

cognitivos de los clientes potenciales, asimismo como indicaron como recomendación realizar un 

estudio de mercado que permita evaluar el posicionamiento de la institución, en relación con la 

decisión de estudiar inglés. Como, además, se recomendó integrar la percepción del sujeto, 

relacionado con la disponibilidad financiera y del tiempo con que dispone para realizar los 

estudios del idioma, es decir, la percepción de control del sujeto. La inclusión de factores de 

control percibido de las personas resulta de gran relevancia para el estudio, por la pandemia 
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actual por COVID-19, debido a que esta puede generar condiciones que pueden afectar la 

disponibilidad de la persona de realizar una conducta determinada, por consiguiente, interferir en 

la intención de compra de clientes potenciales.   

La institución actualmente desea conocer cómo se encuentra el mercado venezolano de 

clientes potenciales, y el presente estudio de investigación está dirigido a determinar la influencia 

y su principio del modelo de Teoría de la Acción Planificada (TAP) de los autores Fishbein y Ajzen 

(1991), Fishbein y Ajzen (2019) de actitudes, control conductual percibido, creencias y creencias 

de control sobre la intención de estudiar inglés junto con las variables sexo, edad y semestre. 

Asimismo, estudiar tanto las creencias como las actitudes ayuda a construir la imagen del 

producto o servicio que tiene la persona hacia la institución y esta puede afectar el 

comportamiento de compra del cliente, por ende, es conveniente conocer cuáles son las 

creencias y las actitudes actuales, dado que, si son erróneas, la institución o marca puede realizar 

modificaciones para evitar el impedimento de la compra por parte del consumidor (Kotler y 

Armstrong, 2003). 
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Método 

Problema  

¿Cómo influyen la edad, el sexo, el semestre, las creencias de control sobre estudiar 

inglés en la institución, las creencias conductuales sobre estudiar inglés en la institución, el control 

percibido sobre estudiar inglés en la institución y la actitud hacia estudiar inglés en la institución 

sobre la intención del cliente potencial de estudiar inglés en una institución determinada, y cómo 

se relacionan estas variables entre sí? 

Hipótesis  

General: La actitud hacia estudiar inglés en la institución, el control percibido sobre estudiar inglés 

en la institución, las creencias sobre estudiar el idioma, las creencias de control sobre estudiar 

inglés en la institución, la edad, el sexo y el semestre, se relacionan causalmente entre sí, con la 

intención de estudiar inglés en una institución determinada.  

Se representan las hipótesis específicas planteadas que se pretende investigar  
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Figura 2 

Diagrama De Rutas Propuesto 
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Definición de variables   

Variables endógenas 

Intención de estudiar inglés en la institución   

Definición conceptual: “es la disposición de una persona para realizar una conducta dada, 

y se considera que es el antecedente inmediato de la conducta” (Ajzen y Fishbein, 2019, p. 40). 

Específicamente en esta investigación, se refiere a la intención de estudiar inglés en la institución. 

Definición Operacional: puntuación promedio obtenida en la escala de Intención de 

estudiar inglés en la institución, que será construida en la presente investigación, donde a mayor 

puntuación (4-5) señala mayor intención de estudiar inglés, puntajes moderados (3) indican 

mediana intención de estudiar inglés y puntajes bajos (1-2) señala una baja intención de estudiar 

inglés en la institución.  

Actitud hacia estudiar inglés en la institución  

Definición conceptual: “predisposición aprendida, favorable o desfavorable de una 

persona hacia cualquier objeto u objeto conductual” (Fishbein y Ajzen, 1975, p. 216). 

Específicamente en esta investigación, se refiere a la actitud hacia estudiar inglés en la institución.  

Definición operacional: respuestas dadas por los sujetos a la escala compuesta por 9 

adjetivos bipolares de diferencial semántico referidos a la actitud de estudiar inglés en una 

institución determinada. Esta medida se realizará en función del promedio de la valencia (extremo 

positivo o negativo de cada adjetivo) y la intensidad (extremo superior de la escala 7 o extremo 

inferior de la escala 1). Donde los extremos positivos (7) indican una actitud muy favorable e 

intensa, y los extremos negativos (1) indican una actitud muy desfavorable e intensa (ver Anexo 

B). 
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Control percibido sobre estudiar inglés en la institución  

 Definición Conceptual: “percepciones que tienen las personas sobre su propia capacidad 

para realizar un comportamiento determinado” (Ajzen, 2019, sección de control conductual 

percibido). Específicamente, en esta investigación, se refiere al control conductual percibido 

sobre estudiar inglés en la institución.  

Definición operacional: puntaje promedio obtenido en la escala de Control percibido sobre 

estudiar inglés, la cual se construirá en la presente investigación, donde a mayor puntuación (4-

5) señala mayor control percibido sobre estudiar inglés, puntajes moderados (3) indican 

moderado control sobre estudiar inglés y puntajes bajos (1-2) señalan menor capacidad percibida 

de realizar la conducta. 

Creencias sobre estudiar inglés en la institución 

 Definición Conceptual: “las creencias son las características, cualidades y atributos que 

la persona asocia a un determinado objeto o a la ejecución de una conducta y que reflejan el 

conocimiento y la evaluación que el individuo hace sobre un objeto referencia” (García de Pérez, 

2003, p. 37). 

En esta investigación específicamente, se refieren a las creencias relacionadas a estudiar 

inglés en una institución determinada: a) creencia de que estudiar inglés en la institución aumenta 

las oportunidades laborales y b) creencia de que estudiar inglés en la institución es 

económicamente accesible. 

Definición Operacional: puntaje promedio obtenido en la escala de Creencias sobre 

estudiar inglés en la institución, que será construida en la presente investigación. Basada en el 

grado en el que los sujetos tienen o no determinadas creencias, donde el mayor puntaje (4-5) 



53 
 

 
 

corresponde a creencias favorables, puntajes medios (3) señalan creencias moderadas y 

menores puntajes (1-2) indican creencias desfavorables. 

Creencias de control sobre estudiar inglés en la institución 

Definición Conceptual: presencia de factores que pueden facilitar o impedir el desempeño 

de una conducta. Estas creencias determinan el control percibido predominante (Ajzen, 2019).  

Definición Operacional: puntaje promedio obtenido en la escala de Creencias de control 

sobre estudiar inglés en la institución, que será construida en la presente investigación. Basada 

en el grado en el que los sujetos tienen o no determinadas creencias, donde el mayor puntaje (5-

4) corresponde a creencias desfavorables de control, puntajes medios (3) señalan creencias 

moderadas y menores puntajes (1-2) indica creencias favorables de control. 

Variables exógenas 

Sexo 

Definición conceptual: “hombre o mujer determinado por factores genéticos presentes en 

la concepción que tiene su resultado en las diferencias anatómicas y fisiológicas” (Baron y Byrne, 

2005, p. 494). 

Definición operacional: identificación por parte del sujeto de su sexo marcando con una X 

la M si es Mujer y la H si es Hombre, en el espacio indicado en el instrumento. Donde la opción 

M corresponde a la puntuación 0 y la opción H a la puntuación 1 (Ver anexo B). 

 Edad 

Definición conceptual: “tiempo transcurrido desde el nacimiento de un individuo, 

generalmente expresado en meses y años” (APA, 2010, párrafo 1). 
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      Definición operacional: la edad cronológica actual expresada en años, reportada por el 

sujeto en el espacio indicado en el instrumento (Ver anexo B). 

Semestre  

Definición Conceptual: un término de medio año en una escuela o universidad, que suele 

durar entre quince y dieciocho semanas (Léxico, 2021). 

     Definición Operacional: identificación por parte del sujeto de su semestre, marcando con 

una X en el número de semestre, que se encuentra, en caso de encontrarse estudiando de forma 

anual o trimestral, deberá marcar una X al equivalente que le corresponde en el que se encuentra 

estudiando en ese momento, considerando la mayor cantidad de materias que tiene de un mismo 

semestre. Que posteriormente se clasificaran del primer al décimo semestre, siendo (1) primer 

semestre (primer semestre, primer y segundo trimestre); (2) segundo semestre (segundo 

semestre, tercer trimestre y primer año); (3) tercer semestre (tercer semestre, cuarto y quinto 

trimestre); (4) cuarto semestre (sexto trimestre y segundo año); (5) quinto semestre, (quinto 

semestre, séptimo y octavo trimestre); (6) sexto semestre (sexto semestre, noveno trimestre y 

tercer año); (7) séptimo semestre (séptimo semestre, décimo y onceavo trimestre);  (8) octavo 

semestre (octavo semestre, doceavo trimestre y cuarto año); (9) noveno semestre (noveno 

semestre);  (10) décimo semestre (décimo semestre y quinto año): (11) onceavo semestre: (12) 

doceavo semestre.  

Tipo de investigación  

La presente investigación es no experimental del tipo explicativa, el cual evalúa las 

variables de intención de estudiar inglés en la institución, actitud hacia estudiar inglés en la 

institución, control percibido sobre estudiar inglés en la institución, creencias sobre estudiar inglés 

en la institución y creencias de control sobre estudiar inglés en la institución, variables que son 

consideradas intrínsecas del sujeto, y que por lo tanto no son susceptibles de manipulación para 
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obtener la comprobación de las hipótesis planteadas, dado que “la investigación no experimental 

se basa en búsqueda empírica y sistemática en la que no se posee control directo de las variables 

independientes, ya que sus manifestaciones han ocurrido o que inherentemente no son 

manipulables” (Kerlinger y Lee, 2002, p. 504). De forma que, es un estudio cuantitativo con la 

finalidad de conocer y medir la influencia de variables de manera independiente e interrelacionada 

sobre la intención de estudiar inglés (Paitán, Mejía, Ramírez y Paucar, 2014).  

Diseño de investigación  

Se pretende realizar un diseño trasversal de tipo expostfacto prospectivo con más de un 

eslabón causal, el cual establece “una búsqueda sistemática empírica, donde no se tiene control 

directo sobre las variables, debido a que ya acontecieron sus manifestaciones o por ser 

intrínsecamente no manipulables” (Kerlinger, 1988, p. 394). Además, como señalan León y 

Montero (2003) este tipo de diseño permitirá, en una sola investigación, contrastar hipótesis de 

relaciones entre variables dentro de un esquema con más de un eslabón causal con ventajas 

como eliminar el sesgo retrospectivo, se muestra con mayor validez externa y da cabida a 

contrastar todo el modelo en conjunto.  

Se empleará un análisis de ruta, ya que este modelo permite conocer y medir la influencia 

de las variables de forma independiente e interrelacionada sobre la intención de estudiar inglés 

(Angelucci, 2007; Kerlinger y Lee, 2002). Los supuestos con los cuales tiene que cumplir el 

modelo son: 1) relaciones entre causa y efecto entre las variables, 2) relaciones a través de 

ecuaciones lineales y de causalidad, 3) ser un sistema cerrado o completo 4) asume que las 

variables residuales no están relacionadas entre sí y ejercen una influencia aleatoria solo sobre 

una variable endógena del modelo 5) el modelo debe ser recursivo 6) debe ser un modelo lineal 

y 7) el nivel de medida de las variables debe ser de intervalo y de razón, 8) las variables utilizadas 

en el modelo son medidas sin error (Sierra-Bravo, 1995). 
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Estrategias de control  

Las variables extrañas son aquellas variables que pueden influir en las variables 

dependientes, pero que no forman parte del estudio (Kerlinger y Lee, 2002). Por esta razón, es 

necesario controlarlas, asegurándose de que las únicas fuentes y condiciones de variación son 

las que los investigadores han establecido, sin que actúen variables extrañas que alterarían el 

estudio, y, por consiguiente, la buena verificación de la hipótesis (Argilaga, 1975). Por lo tanto, 

en la presente investigación las variables extrañas con su respectiva estrategia de control serán 

las siguientes:   

- Conocimiento previo de la institución de inglés:  

1. Justificación teórica: es necesario que los estudiantes conozcan la institución, ya que 

según Fishbein y Ajzen (1975) para tener una actitud favorable o desfavorable ante un 

objeto o conducta, y para contar con creencias y percepción de control sobre la conducta, 

se debe tener un conocimiento previo del servicio que presta el instituto educativo.  

2. Técnica de control: la técnica que se utiliza es la de eliminación (Kerlinger y Lee, 2002) ya 

que se está controlando la variable al hacerla constante, de esta manera eliminando su 

efecto. 

- Condición previa de no haber estudiado en la institución determinada:  

1. Justificación teórica: los integrantes de la muestra no pueden haber estudiado en la 

institución determinada que utiliza esta investigación, debido a que se busca la predicción 

de la intención conductual de clientes potenciales, es decir, aquellos que todavía no han 

realizado la compra del servicio (García, 2015).  
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2. Técnica de control: la técnica que se utiliza es la de eliminación (Kerlinger y Lee, 2002) 

porque solo se seleccionarán los participantes que no han estudiado es la institución 

determinada de la investigación 

- Procedimiento de administración de los instrumentos: 

1. Justificación teórica: las condiciones no estandarizadas, como recibir instrucciones 

diferentes en el mismo estudio, afectan en sentidos imprescindibles la variación de la 

variable dependiente, y es imposible separar su acción del efecto de la variable 

independiente (Gras, Argilaga y Benito, 1990)  

2. Técnica de control: constancia de las condiciones (Gras et al., 1990), ya que se expone 

estandarizadamente las mismas instrucciones para todos los sujetos, manteniendo el 

mismo mensaje redactado por vía correo electrónico y por un mensaje en la aplicación 

móvil de WhatsApp a los sujetos dirigidos en un formato de Google Forms.   

Diseño Muestral  

La población de la presente investigación está conformada por estudiantes de pregrado 

de diversas universidades públicas y privadas ubicadas en Caracas, Venezuela; con 18 años en 

adelante, que conocen al Instituto X como una institución dedicada a la enseñanza de idiomas y 

que afirman nunca haber estudiado en la institución. Los participantes se seleccionaron a través 

de un muestreo no probabilístico intencional, el cual se caracteriza por el uso de juicios e 

intenciones por parte de los investigadores para obtener muestras representativas en función de 

las variables que van a ser incluidas en la investigación (Kerlinger y Lee, 2002).  

Muestra Objetivo 

Posteriormente, luego de la etapa inicial, y construcción de los instrumentos de intención, 

de control percibido, creencias y creencias de control, el instrumento final será aplicado a una 
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muestra, y Klem (1995 citado en Angelucci, 2007) establece que la selección del tamaño de la 

muestra cuando se usa un diagrama de ruta requiere entre 200 o 300 casos, dependiendo de la 

complejidad del modelo. Así mismo, Kline (1998 citado en Angelucci, 2007) recomienda 20 casos 

por cada uno de los parámetros para evaluar los efectos del modelo, incluyendo todas las posibles 

dimensiones o subescalas de las variables medidas.  

    Asimismo, el autor Ortiz-Pulido (2002 como se citó en Angelucci, 2007) indica que para evitar 

problemas de magnitud entre las variables que se consideran en la investigación, es pertinente 

estandarizar los datos obtenidos, empleando la tipificación por Z.  

Ecuación 2.      𝑛 =
𝑧2.𝑝.𝑞

𝑒2
 

El cual: 

n = tamaño necesario de la muestra. 

z = valor estandarizado asociado al nivel de confianza de la estimación. 

e = error de la estimación. 

p.q = varianza de la población (conocida o estimada). 

Para la definición del tamaño de la muestra se eligió un intervalo de confianza del 95%, 

con un 0,05 de error (z=1,96). Respecto a esto, se señala que la proporción de éxito deseada (p) 

no se conoce, ya que la población de la investigación es infinita o desconocida, por ello, las 

variables p y q se asumen con un valor de 0,5 cada una. De esta manera, el tamaño de la muestra 

quedó definido por 385 sujetos, que es el tamaño más grande posible para un intervalo de 

confianza del 95%. 

Por su parte, la muestra definitiva del presente estudio estuvo comprendida por 385 

estudiantes, seleccionados de forma intencional, los cuales cumplieron con las siguientes 
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condiciones: tener 18 años en adelante, ser estudiante universitario de pregrado en una 

universidad de Caracas, conocer la institución como una empresa privada dedicada a la 

enseñanza del inglés y nunca haber estudiado en la institución.    

Instrumentos  

Datos de Identificación 

La primera sección constituyó en un mensaje estandarizado: “¡Hola! Somos estudiantes 

de psicología de la Universidad Católica Andrés Bello y nos encontramos realizando una 

investigación sobre la intención de estudiar inglés, para nuestro trabajo de grado. Si tienes 18 

años en adelante y eres estudiante universitario de pregrado en una universidad de Caracas, nos 

ayudarías respondiendo esta encuesta y difundiéndola. Sólo te tomará 6 minutos. Todas tus 

respuestas serán confidenciales y anónimas. No hay respuestas correctas o incorrectas, por favor 

responde de la manera más sincera y espontánea posible. Muchas gracias por tu colaboración y 

por ayudarnos a difundir este mensaje”  

La segunda sección del instrumento permitió obtener los datos relacionados con las 

variables sociodemográficas. Los sujetos marcarán con una equis (X) las casillas 

correspondientes a: sexo y semestre, posteriormente indicarán en el espacio correspondiente la 

edad de los participantes.  

Escala de Intención de estudiar inglés en la institución 

Se construyó una escala tipo Likert de cinco puntos para medir la intención de estudiar 

inglés en la institución, conformada por tres afirmaciones. Esta fue codificada de tal manera que 

cada afirmación tenía un rango del 1 al 5, donde 1 correspondía con estar “muy en desacuerdo” 

con la afirmación, 2 correspondía con estar “en desacuerdo” con la afirmación, 3 a estar “ni de 
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acuerdo, ni en desacuerdo” con la afirmación, 4 a estar “de acuerdo” con la afirmación y, por 

último, 5 a estar “muy de acuerdo” con la afirmación (ver Anexo C). Por ejemplo:  

Planeo iniciar mis estudios del inglés en el instituto X próximamente:  

 

MA A  ND  D  MD 

___ ___ _X_ ___ ___ 

 5      4    3      2      1 

A efectos de cálculo e interpretación, en la presente investigación se utilizará la media de 

las respuestas dadas por los sujetos, con base en un rango que va entre un mínimo de 1 punto, 

indicativo de que la persona está muy en desacuerdo con tener la intención de estudiar inglés en 

la institución, y un máximo de 5 puntos, indicativo de que la persona está muy de acuerdo con 

tener intención de estudiar inglés en la institución.    

Escala de Actitud hacia estudiar inglés en la institución 

La escala de actitud hacia estudiar inglés en la institución que se empleó fue elaborada 

por los autores Loscher y Sánchez (2009), y este instrumento consiste en una escala de 

diferencial semántico, con un rango determinado por los polos positivo o negativo. De esta 

manera, la escala de actitud de diferencial semántico está constituida por 9 adjetivos bipolares 

referidos a cómo considera la persona que sería estudiar inglés en la institución: 1. Útil - Inútil, 2. 

Satisfactorio - Insatisfactorio, 3. Inteligente - Poco Inteligente, 4. Beneficioso - Poco Beneficioso, 

5. Productivo - Improductivo, 6. Socialmente admirado - Socialmente rechazado, 7. Necesario - 

Innecesario, 8. Inversión razonable - Inversión poco razonable, 9. Agradable - Desagradable. 

La escala de diferencial semántico está codificada de tal forma que cada adjetivo tenía un 

rango de puntuación del 1 al 7, donde el 1 era el más cercano al polo negativo del adjetivo y el 7 

era el más cercano al polo positivo. Por ejemplo, para evaluar la utilidad de estudiar inglés en la 

institución se presentó el adjetivo Útil/Inútil: 
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Útil _X_ ___ ___ ___ ___ ___ ___ Inútil. 

        7     6      5     4    3     2      1 

 

Loscher y Sánchez (2009), presentaron una muestra definitiva de 385 personas, 

distribuidas en un 59,5% mujeres (n=229) y un 40,5% hombres (n=156), con una edad 

comprendida entre 18 y 62 años, y una edad promedio de 26 años. El instrumento presentó una 

confiabilidad alta con un Alfa de Cronbach de 0,921 El ítem con mayor correlación con el puntaje 

total fue el 2 con un monto de 0,804 y el de menor correlación con el puntaje total fue el 7 con un 

monto de 0,620. Esto indica que el rango de confiabilidad de todos los ítems va de 

moderadamente alto a alto. 

En la presente investigación se tomará el promedio de las respuestas dadas por los 

sujetos, de manera que los cálculos y las interpretaciones se harán de acuerdo con un rango que 

va desde un puntaje mínimo de 1 punto, indicativo de una evaluación global extremadamente 

negativa acerca de estudiar inglés en la institución, y un máximo posible de 7 puntos, indicativo 

de una evaluación global extremadamente positiva. 

Escala de Control percibido sobre estudiar inglés en la institución 

Con la finalidad de medir la evaluación que realizan las personas acerca de su propia 

capacidad para estudiar inglés en la institución, se construyó la escala de control conductual 

percibido teniendo en consideración los aspectos implicados en la variable según Ajzen (2020) y 

Ajzen y Madden (1985): a) si uno puede o no realizar el comportamiento si lo desea, b) realizar 

el comportamiento depende o no de uno mismo y c) realizar el comportamiento en sí es fácil o 

difícil.  

Por consiguiente, se redactaron los ítems dirigidos al control percibido sobre la estudiar 

inglés, la cual fueron evaluados por jueces expertos, y se elaboró una escala tipo Likert de cinco 
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puntos para medir el control percibido, conformado por cuatro afirmaciones. Esto se codificó de 

tal forma que cada afirmación tenía un rango del 1 al 5, donde 1 correspondía estar “muy en 

desacuerdo”, con la afirmación, 2 correspondía con estar “en desacuerdo” con la afirmación. 3 

correspondía con estar “ni de acuerdo, ni en desacuerdo” con la afirmación, 4 correspondía con 

estar “de acuerdo” con la afirmación y, por último, 5 correspondía con estar “muy de acuerdo” con 

la afirmación (ver Anexo C). Por ejemplo:  

Estaría completamente bajo mi control tener éxito estudiando inglés en el Instituto X. 

 

MA A   NN    D   MD 

___ ___ _X_ ___ ___ 

5      4    3     2    1 

 

En la presente investigación se tomará el promedio de las respuestas dadas por los 

sujetos, de manera que los cálculos y las interpretaciones se harán en base al promedio de las 

respuestas dadas por cada sujeto a cada afirmación de la escala, en donde el puntaje mínimo de 

1 punto indica que la persona no tiene el control percibido sobre estudiar inglés en la institución, 

y un máximo de 5 puntos indica que la persona tiene el control percibido sobre estudiar inglés en 

la institución. 

Encuesta de Creencias sobre estudiar inglés en la institución 

 Dado lo que señalan Ajzen y Fishbein (2019) y Barcelos (2006) las creencias que tiene 

la persona en un momento específico pueden variar, ya que estas son dinámicas y no 

permanecen fijas en el tiempo. De este modo, antes de la construcción del instrumento, se realizó 

un estudio exploratorio con el fin de actualizar y verificar las creencias que tienen clientes 

potenciales sobre estudiar inglés en una institución determinada.  

Con la intención de cumplir con las indicaciones de Ajzen y Fishbein (2019), para evaluar 

las creencias pertinentes a la población que se desea estudiar, se realizó una encuesta 
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exploratoria semi-estructurada, en la cual se incluyeron las siguientes instrucciones en donde se 

debían reportar: las 5 razones por las que sí estudiaría inglés y las 5 razones por las cuales no 

estudia inglés. Luego de obtener las creencias sobre estudiar inglés señaladas por los 

participantes, las creencias que mayormente se reportaron en relación con las razones por la que 

no estudiaban inglés fueron por: el alto costo de los institutos, por la lejanía de institutos, por 

problemas de transporte, problemas de disponibilidad de tiempo y por compromisos académicos. 

Por otro lado, entre las razones que comentaron del porqué si estudiarían inglés, la mayoría de 

los sujetos reportó que estudiar inglés aumentaba las oportunidades laborales y que estudiar 

inglés en la institución es económicamente accesible. Por lo tanto, las creencias seleccionadas 

para este estudio fueron las siguientes: Creencia de que estudiar inglés en la institución aumenta 

las oportunidades laborales y creencia de que estudiar inglés en la institución es económicamente 

accesible. 

Luego, se realizó la redacción de los ítems para las dos subescalas de creencias sobre 

estudiar inglés en la institución y se obtuvieron 4 ítems para la escala de Creencia de que estudiar 

inglés en la institución aumenta las oportunidades laborales y 3 ítems para Creencia de que 

estudiar inglés en la institución es económicamente accesible.  

De esta forma, se elaboró una escala tipo Likert de cinco puntos, con un rango de 

puntuación del 1 al 5, donde el 1 correspondía con estar “muy de acuerdo” con el planteamiento, 

2 correspondía con estar “de acuerdo”, 3 correspondía a “ni de acuerdo ni desacuerdo”, 4 “en 

desacuerdo” y 5 indica “muy en desacuerdo” con la afirmación. Por ejemplo: 

Las personas aumentan sus oportunidades laborales si estudian inglés en el Instituto X. 

MA   DA ND  D  MD 

___ _X_ ___ ___ __  

5       4     3    2     1 
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En la presente investigación se tomará el promedio de las respuestas dadas por los 

sujetos, de manera que los cálculos y las interpretaciones se harán con base en un puntaje 

mínimo de 1 punto, indicativo de que la persona no tenía la creencia y un máximo de 5 puntos, 

indicativo de que la persona tenía completamente la creencia.    

Escala de Creencias de control sobre estudiar inglés en la institución 

Se realizó una escala tipo Likert para medir las creencias de control sobre estudiar inglés 

en la institución, conformada por 5 ítems, con un rango de puntuación del 1 al 5, donde el 1 

correspondía con estar “muy de acuerdo” con el planteamiento, 2 correspondía con estar “de 

acuerdo”, 3 correspondía a “ni de acuerdo ni desacuerdo”, 4 “en desacuerdo” y 5 indica “muy en 

desacuerdo” con la afirmación. Por ejemplo: 

Las personas no cuentan con el suficiente tiempo para estudiar inglés en el Instituto X: 

MA   DA ND  D  MD 

___ _X_ ___ ___ __  

5       4     3    2     1 

 

En este estudio se utilizará el promedio de las respuestas dadas por los sujetos, el cual 

un puntaje mínimo de 1 punto es indicativo de que la persona tenía creencias desfavorables de 

control y un puntaje máximo de 5 señala que la persona tenía completamente las creencias 

favorables de control.   
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Procedimiento 

Fase de construcción y validación  

Ajzen (2019) señala que, si las creencias son evaluadas, es necesario realizar un estudio 

riguroso de las creencias directamente en la población de interés, para poder construir un 

cuestionario adecuado relacionado al comportamiento apropiado, considerando la población y el 

periodo de tiempo actual (sección, cuestionario de muestra TBP). Por consiguiente, con el 

objetivo de cumplir con la rigurosidad de Ajzen (2019), se realizó una encuesta exploratoria 

semiestructurada para indagar sobre cuáles son las creencias de los clientes potenciales que 

puedan influir en la intención de estudiar inglés. Dicha encuesta semiestructurada, incluyó las 

siguientes instrucciones: 1) Indicar 5 razones por las que sí estudiaría inglés y 2) Indicar 5 razones 

por las que no estudia inglés, y por último 3) Indicar cuáles son las 8 instituciones de enseñanza 

de inglés reconocidas en Venezuela, en orden de importancia. Esta última pregunta fue realizada 

para poder verificar que la institución sobre la cual se va a realizar el estudio estuviese 

efectivamente posicionada en el mercado de los clientes potenciales. 

 El estudio de las creencias se ejecutó a través de una encuesta online semiestructurada, 

y se utilizó una muestra de 79 estudiantes universitarios de Caracas, con edades comprendidas 

entre 18 y 25 años que afirmaron no tener un grado excelente de dominio del idioma inglés y no 

estar estudiando el idioma actualmente en ninguna institución. La muestra fue seleccionada 

intencionalmente.  

Una vez administrados los cuestionarios, se categorizaron las respuestas de los 

participantes a través de una tabla de frecuencias y posteriormente se seleccionaron las 

dimensiones que se incluyeron en el estudio: Creencias de que estudiar inglés en la institución 

es económicamente accesibles y creencias de que estudiar inglés en la institución aumenta las 

oportunidades laborales. Posteriormente, se redactaron los ítems de las siguientes escalas: 1) 
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Intención de estudiar inglés en la institución; 2) Control percibido sobre estudiar inglés en la 

institución y 3) Creencias sobre estudiar inglés en la institución 4) Creencias de control sobre 

estudiar inglés en la institución. Seguidamente cada uno de los ítems incluidos en las escalas 

mencionadas fueron evaluados por jueces expertos. Además, se incluyó la escala de Actitud para 

estudiar inglés en la institución (Loscher y Sánchez, 2009), en el instrumento final.  

Fase de evaluación  

Posteriormente, en la fase de evaluación se realizó la selección de la muestra de forma 

intencional, y se obtuvieron 385 estudiantes de pregrado de diversas universidades de Caracas. 

Para asegurar las condiciones necesarias de la muestra se realizó un procedimiento de filtrado 

en la encuesta de forma que si no cumplía con las siguientes condiciones: tener 18 años en 

adelante, ser estudiante universitario de pregrado en una universidad de Caracas, conocer la 

institución como una empresa privada dedicada a la enseñanza del inglés y nunca haber 

estudiado en la institución, la persona no podía continuar con la encuesta. Asimismo, se les 

solicitó a los sujetos la colaboración con una investigación en el área de enseñanzas de idiomas 

a través del consentimiento informado de cada participante de la muestra, por medio de una 

invitación escrita y clara, de forma online, para la recolección de la información.  

Para poder obtener la muestra idónea, fue necesario contactar con los centros de 

estudiantes de las universidades de Caracas, para poder solicitar la difusión del instrumento, que 

posteriormente fue compartido a través de grupos de WhatsApp e historias de los perfiles de 

Instagram de los centros de estudiantes pertenecientes a estas universidades.  

Luego de obtener la información, se iniciará con el análisis de los resultados obtenidos 

codificando los datos en programa Microsoft Excel (versión 2007) para realizar la base de datos, 

y seguidamente ser procesada en el programa estadístico “Stadistical Package for Social 

Sciences” (SPSS, versión 26.0), con el fin de realizar los análisis estadísticos pertinentes. 
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Después, se estimará la confiabilidad de los instrumentos mediante el coeficiente Alfa de 

Cronbach, con el fin de obtener el valor de la consistencia interna entre cada uno de los reactivos 

que conforman el instrumento. A su vez, se realizará un Análisis de Componentes Principales, 

para la obtención del análisis factorial de la escala de creencias sobre estudiar inglés en la 

institución. 

 Posteriormente, se estimarán los estadísticos descriptivos pertinentes para cada una de 

las variables del estudio, se realizará la verificación de los supuestos establecidos por el análisis 

de  regresión múltiple, evaluando la normalidad de las variables (Kolmogorov-Smirnov), la 

multicolinealidad entre las variables independientes (matriz de correlaciones y coeficiente de 

tolerancia), la linealidad para cada una de las variables predictoras con la variable predicha 

(matriz de correlaciones) y los supuestos de los errores: media igual a cero, independencia de 

los mismos (Durbin-Watson cercano a 2), homocedasticidad y normalidad de los errores (tabla y 

gráfico de residuales) y proceder con los análisis de regresión lineal con el fin de realizar la 

comprobación de los supuestos. En la siguiente etapa, se pretende realizar el Análisis de Ruta 

con el fin de obtener una comprensión global e integrada de la relación entre las diferentes 

variables.  

 La interpretación se realizará dados los efectos directos e indirectos en las variables 

endógenas, en la comparación de la influencia de las distintas variables del sistema, en la 

comparación de estos coeficientes, como coeficientes de regresión, y, por último, se considerarán 

las varianzas explicadas en cada caso (Sierra, 1981). Luego de obtener los resultados, en la 

última fase del proceso de la investigación, se pretende realizar un análisis y discusión de los 

mismos, así como las conclusiones y limitaciones y recomendaciones del estudio. 
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Consideraciones éticas   

La presente investigación pretende conducirse bajo los Principios del Código 

Deontológico de la Práctica de la Investigación en Psicología (2002), especialmente dirigido a los 

principios generales como: a) la competencia, que alude a mantener altos estándares en relación 

con un elevado nivel de conocimiento en el área; b) la responsabilidad durante la realización de 

la investigación; c) el respeto de los individuos para garantizarles bienestar general y buenas 

condiciones durante su participación; d) compromiso de la sociedad, ya que la investigación 

contribuye a la ciencia, teoría, metodología, tecnología y a la profesión y e) la concordancia con 

los principios de la ciencia y la tecnología de forma que es justificada, documentada e interpretada 

bajo estos estándares. 

De igual manera, antes de realizar el estudio, se consigue el consentimiento informado de 

cada participante de la muestra, a través de una invitación escrita y clara, de forma online, para 

la recolección de la información. Se garantizará la libertad de cohesión, donde los individuos 

pueden abandonar el estudio en el momento que deseen sin penalización o repercusión durante 

la administración de las escalas y se cumple con el compromiso de confidencialidad, de modo 

que la información obtenida de los participantes será anónima (Kerlinger y Lee, 2002). Asimismo, 

se mantendrá la confidencialidad de la institución educativa dedicada a la enseñanza del idioma 

inglés sobre la que se realizó la presente investigación.  
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Análisis de datos 

De los instrumentos 

 
El cuestionario fue aplicado a una muestra de 385 estudiantes universitarios de diversas 

universidades públicas y privadas, ubicadas en Caracas, Venezuela, con las siguientes 

condiciones: a) tener 18 años en adelante; b) ser estudiante universitario de pregrado en una 

universidad de Caracas; c) conocer la institución como una empresa privada dedicada a la 

enseñanza del inglés y d) nunca haber estudiado en la institución.  

Una vez aplicado el cuestionario, se examinó la base de datos con la finalidad de detectar 

y corregir posibles errores de codificación.  Posteriormente, se llevaron a cabo los análisis de 

confiabilidad y validez de las diferentes escalas del instrumento.  

Con respecto a la confiabilidad de la escala Intención de estudiar inglés en la institución, 

el coeficiente alfa de Cronbach fue α=0,918, lo que indica una alta confiabilidad; así como la de 

la escala Actitud hacia estudiar inglés en la institución, cuyo alfa de Cronbach fue α=0,933. Todos 

los ítems correlacionaron de manera positiva con el puntaje total de su respectiva escala (entre 

0,513 y 0,871) (ver anexo E). 

 La escala de Control percibido sobre estudiar inglés en la institución presentó una 

confiabilidad moderada alta con un alfa de Cronbach de (c) α=0.645, y todos los ítems 

correlacionan de manera positiva (entre 0.345 y 0.483) (ver anexo E).  

Por su parte, la escala de Creencias de control sobre estudiar inglés en la institución 

inicialmente presentó una baja confiabilidad con un alfa de Cronbach de α=0,538. Al evaluar la 

correlación de los cinco ítems de la escala con el puntaje total, el ítem 2 correlacionó de manera 

negativa (-0,193), de modo que fue eliminado y la confiabilidad de la escala aumentó a α=0,723. 
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Así, la escala quedó conformada con los cuatro ítems restantes, presentando todos una 

correlación positiva con el puntaje total (entre 0.443 y 0.556) (ver anexo E).  

Por último, la escala de Creencias sobre estudiar inglés en la institución presentó una alta 

confiabilidad con un alfa de Cronbach α=0.842. Todos los ítems correlacionaron de manera 

positiva (entre 0,552 y 0,623) (ver anexo E). 

De acuerdo con la validez, los resultados en el Test de Kaiser-Meyer-Olkin para la escala 

de Creencias conductuales con dos dimensiones establecidas a priori (Creencia de que estudiar 

inglés en la institución aumenta las oportunidades laborales y Creencia de que estudiar inglés en 

la institución es económicamente accesible) indican que es meritorio la utilización de un análisis 

factorial (KMO = 0,816). Asimismo, lo demuestra el Test de Esfericidad de Bartlett, cuyos 

resultados permiten afirmar que la relación entre los ítems (α=0,000) (Peña, 2017) (ver anexo F). 

Por lo tanto, se cumplieron con las condiciones para realizar un análisis factorial, de esta manera, 

se realizó el Análisis de Componentes Principales, con un autovalor fijado en 1 y descartando las 

cargas factoriales menores de 0.3.  

La escala resultó con los mismos dos factores determinados a priori y ambos explican el 

76,04% de la varianza total, donde el primer factor (creencia de que estudiar inglés en la 

institución aumenta las oportunidades laborales) explica el 40,607% y el segundo factor (creencia 

de que estudiar inglés en la institución es económicamente accesible) explica un 35,435% (ver 

anexo F).     

Asimismo, se obtuvo una estructura factorial a través de una rotación Varimax, y se halló 

que todos los ítems tienen una alta carga factorial en su factor correspondiente. El factor 1 está 

compuesto por los ítems 1, 3, 5 y 7; y el segundo, está compuesto por los ítems 2, 4 y 6.  
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De la situación de campo 

Estadísticos descriptivos 

Después de haber comprobado la confiabilidad y validez de las escalas, se procedió a 

calcular los estadísticos descriptivos con el fin de evaluar el comportamiento de todas las 

variables del diagrama de ruta propuesto.  

Descripción de la muestra  

Con respecto a la variable sexo, de los 385 sujetos, 251 fueron mujeres (65,19%) y 134 

fueron hombres (34,81%), con una edad comprendida entre 18 y 33 años (con una media de 22 

años y con una desviación de 2 años) (ver anexo G). 

En la Figura 3 se puede observar que la distribución de la variable edad resulta asimétrica 

(1,014) hacia los rangos bajos de edad y además tiende a ser leptocúrtica (K=1,651), de forma 

homogénea (CV=13,069%) (ver anexo G). 

Figura 3 

Distribución de la variable edad 
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En cuanto a la variable semestre, en la Tabla 1 se puede observar la frecuencia y su 

respectivo porcentaje. 

Tabla 1. 

Frecuencias y porcentajes de la variable semestre 

 Frecuencia Porcentaje Porcentaje 
acumulado 

1er 
semestre 

34 8,831 8,831 

2do 
semestre 

23 5,974 14,805 

3er 
semestre 

43 11,169 25,974 

4to 
semestre 

27 7,013 32,987 

5to 
semestre 

34 8,831 41,818 

6to 
semestre 

43 11,169 52,987 

7mo 
semestre 

37 9,610 62,597 

8vo 
semestre 

36 9,351 71,948 

9no 
semestre 

53 13,766 85,714 

10mo 
semestre 

38 9,870 95,58, 

11vo 
semestre 

3 0,779 96,363 

12vo 
semestre 

14 3,636 100 

Total 385 --- --- 

. 

Descripción de las variables del modelo 

 Para las variables endógenas del modelo se calcularon los estadísticos de tendencia 

central dispersión y forma, cuyos resultados se muestran en la tabla 2. 
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En relación con la variable intención de estudiar inglés en la institución, resultó una media 

aritmética de 2,449 y una asimetría positiva (0,488), lo que indica que la mayoría de las personas 

que conformaron la muestra se ubicaron en puntajes bajos en esta variable, de manera muy 

heterogénea (CV=48,80%) y platicúrtica (K= -0,709). Lo que indica que la mayoría de los 

estudiantes no estuvo de acuerdo con tener la intención de estudiar inglés en la institución (ver 

anexo G). 

En cambio, para la variable actitud hacia estudiar inglés en la institución se obtuvo una 

media aritmética de 5,358 y una asimétrica de forma negativa (-0,730), señalando de esta forma 

que la mayoría de las personas que conformaron la muestra se ubicaron en puntajes moderados 

altos en esta variable, de forma platicúrtica (K= 0,256) y heterogénea (CV= 22,101%). Esto indica 

que la mayoría de las personas que conformaron la muestra tiene una actitud favorable hacia 

estudiar inglés en la institución (ver anexo G).      

 A su vez, el control percibido sobre estudiar inglés en la institución se obtuvo una media 

aritmética de 3,461, así como una asimetría negativa (-0,168), indicando que la mayor parte de 

la muestra obtuvo puntajes moderados altos, con una distribución platicúrtica (K= 0,060) y 

heterogénea (CV= 22,970%), lo que quiere decir que la mayoría de las personas está de acuerdo 

con que estudiar inglés en la institución está bajo su control de forma moderada alta (ver Anexo 

G). 

 En cuanto a las creencias conductuales, específicamente la creencia de que estudiar 

inglés en la institución aumenta las oportunidades laborales tuvo una media de 3,723, con una 

asimétrica negativa, (-0,269) lo que indica que las personas que conformaron la muestra se 

ubicaron en puntajes medios altos, de forma platicúrtica (K=-0,033) y heterogéneas 

(CV=21,381%); es decir, la mayoría de las personas estuvo de acuerdo con tener la creencia de 

que estudiar inglés en la institución aumenta las oportunidades laborales. Mientras que la media 
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de la creencia de que estudiar inglés en la institución es económicamente accesible fue de 3,216, 

con una asimetría negativa, (-0,227), indicando que las personas que conformaron la muestra se 

ubicaron en puntajes moderados, de forma platicúrtica (K=0,626) y heterogéneas (CV=26,337%). 

Esto indica que las personas están ligeramente de acuerdo con tener la creencia de que estudiar 

inglés en la institución es económicamente accesible (ver anexo G).    

De acuerdo con la variable creencias de control sobre estudiar inglés en la institución, es 

importante resaltar que la escala construida para medir esta variable en la presente investigación 

contenía cinco ítems de los cuales solo uno fue redactado como creencia favorable de control, y 

los cuatro restantes fueron redactados como creencias desfavorables de control. Precisamente, 

el ítem redactado como creencia favorable presentó una correlación negativa con el puntaje total 

de la escala, por lo que debió eliminarse. De esta manera, un mayor puntaje corresponde a 

creencias desfavorables de control y un menor puntaje a creencias favorables de control, razón 

por la cual en el diagrama de ruta propuesto se espera una relación negativa entre creencias de 

control desfavorables y el control conductual percibido. En cuanto a los estadísticos descriptivos 

de esta variable, se encontró una media de 3,257, con una asimetría positiva (0,156), indicando 

que la mayor parte de la muestra se ubicó en puntajes moderados de la variable, con una 

distribución platicúrtica (K= 0,267) y heterogénea (CV= 22,597%). Esto quiere decir que la 

mayoría de las personas de la muestra tiene creencias desfavorables de control con respecto a 

estudiar inglés en la institución de forma moderada (ver anexo G).  

En resumen, de acuerdo con los estadísticos descriptivos, se obtuvo que la mayoría de 

las personas tiene baja intención de estudiar inglés en la institución determinada. Sin embargo, 

la muestra demostró tener una actitud positiva hacía estudiar inglés en la institución y considera 

que estudiar inglés allí está bajo su control de forma moderada. Igualmente, la mayor parte de 

las personas está de acuerdo de forma moderada alta con que estudiar inglés en esa 

organización es económicamente accesible y está de acuerdo de forma moderada con que 
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estudiar inglés ahí aumenta las oportunidades laborales. Además, tiene creencias desfavorables 

de control con respecto a estudiar en la institución de forma moderada.  

Tabla 2. 

Estadísticos descriptivos de las variables del modelo 

 
N 

Mín
imo 

Máxim
o 

Medi
a 

Desviació
n 

estándar 
Asimetría 

Curtosis CV 

 
     Estadístic

o 

Error 
estánda

r 

Estadístic
o 

Error 
estánda

r 

Estadístic
o 

Intención 385 1 5 2,449 1.195 0,488 0,124 -0,709 0,248 
0,480 

Actitud 385 1 7 5,358 1,184 -0,730 0,124 0,256 0,248 0,221 

Control_Per 385 1 5 3,461 0,795 -0,168 0,124 0,060 0,248 0,229 

Creen_Op_Lab 385 1 5 3,723 0,796 -0,269 0,124 -0,033 0,248 
0,213 

Creen_Acc_Eco 385 1 5 3,216 0,847 -0,227 0,124 0,626 0,248 
0,263 

Creen_Control 385 1 5 3,257 0,736 0,156 0,124 0,267 0,248 0,225 

Contraste de hipótesis 

Verificación de supuestos 

Con el objetivo de realizar la verificación de los supuestos establecidos por el análisis 

de  regresión múltiple, fundamento del análisis de ruta se evaluó la normalidad de las variables 

(Kolmogorov-Smirnov), la multicolinealidad entre las variables independientes (matriz de 

correlaciones y coeficiente de tolerancia), la linealidad para cada una de las variables predictoras 

con la variable predicha (matriz de correlaciones) y los supuestos de los errores: independencia 

entre ellos (Durbin-Watson cercano a 2), homocedasticidad y normalidad de los errores (tabla y 

gráfico de residuales). 

 

Para verificar el supuesto de normalidad, se utilizó la prueba de Kolmogórov-Smirnov, y 

se observó que ninguna de las variables cumplió con el supuesto ya que mostraron valores 
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inferiores a 0,05 (ver anexo I). A pesar de que es uno de los supuestos más violados, este 

incumplimiento no debería influir mayormente en el análisis estadístico de los resultados si se 

cumplen otros supuestos, además, de que Kerlinger y Lee (2002) indican que si las pruebas 

estadísticas, como, por ejemplo el análisis de regresión lineal, son lo suficientemente poderosas, 

este incumplimiento puede ser contrarrestado.  

Al evaluar el supuesto de linealidad, la mayoría de las variables predictoras cumplió con 

el criterio al presentar relaciones significativas o correlaciones superiores a 0,30 con la variable 

predicha (ver Tabla 3). Asimismo, con el fin de verificar la independencia entre las variables 

predictoras, se evaluó si las correlaciones entre las variables superaban a 0,70 (ver Tabla 3) y 

además, se examinó el coeficiente de tolerancia, considerando si los coeficientes eran mayores 

al valor de 0,10, siendo este el criterio para señalar la no multicolinealidad (ver Tabla 4). Como 

se puede observar, ninguno de los coeficientes de correlación supera a 0,70 y todos los índices 

de tolerancia son mayores a 0,10, lo cual indica que no hay multicolinealidad entre las variables 

de la investigación, es decir que ninguna de las variables independientes correlaciona entre ellas, 

cumpliendo así con el supuesto. 

Con respecto a los supuestos de los errores, todas las variables cumplieron con la 

independencia de los errores, considerando el cumplimiento del supuesto si el valor es cercano 

a 2 en la prueba de Durbin-Watson (ver anexos H). Además, todas las variables cumplieron el 

supuesto de homocedasticidad y normalidad de los errores.  
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Tabla 3. 

Matriz de correlaciones entre las variables  
 

  Sexo Edad Semestre Intención Actitud Control_Per Creen_Acc_Eco Creen_Op_Lab Creen_Control 

Sexo Correlación de Pearson 1 0,230** 0,052 0,085 -0,127** 0,134** 0,065 -0,046 -0,005 

Sig. (bilateral)  0,000 0,309 0,096 0,012 0,009 0,202 0,370 0,918 

Edad Correlación de Pearson 0,230** 1 0,529** -0,028 -0,083 -0,145** -0,140** 0,016 0,042 

Sig. (bilateral) 0,000  0,000 0,589 0,104 0,004 0,006 0,749 0,410 

Semestre Correlación de Pearson 0,052 0,529** 1 -0,080 -0,136** -0,104* -0,094 0,003 -0,011 

Sig. (bilateral) 0,309 0,000  0,116 0,007 0,041 0,066 0,949 0,829 

Intención Correlación de Pearson 0,085 -0,028 -0,080 1 0,378** 0,502** 0,511** 0,454** 0,349** 

Sig. (bilateral) 0,096 0,589 0,116  0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 

Actitud Correlación de Pearson -0,127* -0,083 -0,136** 0,378** 1 0,333** 0,184** 0,533** 0,090 

Sig. (bilateral) 0,012 0,104 0,007 0,000  0,000 0,000 0,000 0,077 

Control_Per Correlación de Pearson 0,134** -0,145** -0,104* 0,502** 0,333** 1 0,585** 0,422** 0,233** 

Sig. (bilateral) 0,009 0,004 0,041 0,000 0,000  0,000 0,000 0,000 

Creen_Acc_Ec
o 

Correlación de Pearson 0,065 -0,140** -0,094 0,511** 0,184** 0,585** 1 0,348** 0,259** 

Sig. (bilateral) 0,202 0,006 0,066 0,000 0,000 0,000  0,000 0,000 

Creen_Op_Lab Correlación de Pearson -0,046 0,016 0,003 0,454** 0,533** 0,422** 0,348** 1 0,339** 

Sig. (bilateral) 0,370 0,749 0,949 0,000 0,000 0,000 0,000  0,000 

Creen_Control 

Correlación de Pearson -0,005 0,042 -0,011 0,349** 0,090 0,233** 0,259** 0,339** 1 

Sig. (bilateral) 0,918 0,410 0,829 0,000 0,077 0,000 0,000 0,000  
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Dado el cumplimiento de los supuestos de linealidad, no multicolinealidad y 

homocedasticidad e independencia de los errores, puede realizarse el análisis de regresión para 

verificar las hipótesis del modelo de ruta planteado. 

Verificación de las hipótesis del modelo 

Con el objetivo de estudiar las relaciones propuestas en el modelo de ruta, se realizó un 

análisis de regresión múltiple para cada una de las variables endógenas. El análisis se llevó a 

cabo con cada variable endógena y se inició de derecha a izquierda, como lo establece Angelucci 

(2007). Posteriormente, se obtuvieron los datos de R, R2 ajustado, F, así como también los 

coeficientes Beta (B) y su significancia (p < 0,05). Las rutas cuyas betas no fueron significativas 

se eliminaron del diagrama y se utilizó un nivel de significancia de p<0,05, como criterio de 

rechazo o aceptación de las hipótesis planteadas en el modelo.  

De acuerdo con la variable intención de estudiar inglés en la institución, con la 

combinación lineal de las variables: edad, sexo, semestre, actitud hacia estudiar inglés en la 

institución, control percibido sobre estudiar inglés en la institución, creencia de que estudiar inglés 

en la institución es económicamente accesible, creencia de que estudiar inglés en la institución 

aumenta las oportunidades laborales y creencias desfavorables de control sobre estudiar inglés 

en la institución, se encontró una correlación moderada alta (R=0,655) y el coeficiente de 

correlación ajustado fue de 0,417 lo que indica que el modelo explica el 41,7% de la varianza total 

de manera significativa (F=35,337; gl=8/376; p=0,000) (ver anexos H). 

En el análisis de significancia, al evaluar a través del coeficiente Beta el efecto de cada 

una de las variables sobre la intención de estudiar inglés en la institución (ver Tabla 4), se observó 

que la creencia de que estudiar inglés en la institución es económicamente accesible es la 

variable que más predice, con una correlación positiva (β=0,286; p=0,000), seguida por la 

correlación de la actitud hacia estudiar inglés en la institución (β=0,195; p=0,000), después por 
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las creencias desfavorables de control sobre estudiar inglés en la institución (β=0,174; p=0,000), 

luego por el control percibido sobre estudiar inglés en la institución (β=0,172; p=0,001) y 

posteriormente, por la creencia de que estudiar inglés aumenta las oportunidades laborales 

(β=0,122; p=0,019). Todas las correlaciones resultaron positivas y a pesar de ser bajas, se 

consideran significativas estadísticamente. Esto indica que las personas que cuentan con una 

actitud positiva hacia estudiar inglés en la institución, así como los estudiantes que tienen 

creencias desfavorables de control sobre estudiar inglés en la institución, además de aquellas 

personas que presenten mayor control percibido sobre estudiar inglés en la institución, así como 

los estudiantes que tienen la creencia de que estudiar en la institución aumenta las oportunidades 

laborales y es económicamente accesible, presentan la intención de estudiar el idioma en la 

misma. El resto de las variables (sexo, edad, semestre) no predicen relación.  

Tabla 4. 

Coeficientes de Regresión y su Significancia para la variable intención de estudiar inglés en la 

institución 

Modelo 

Coeficientes no 
estandarizados 

Coeficientes 
estandarizados 

 
Estadísticas de 

colinealidad 

B Error estándar Beta t Sig. Tolerancia VIF 

 
1 
 
 
 
 
 

(Constante) -2,810 ,508  -5,533 ,000   

Sexo ,163 ,104 ,065 1,563 ,119 ,874 1,144 

Edad ,020 ,020 ,049 1,005 ,315 ,649 1,540 

Semestre -,014 ,018 -,037 -,785 ,433 ,700 1,429 

Actitud ,196 ,049 ,195 4,043 ,000 ,656 1,525 

Control_Per ,259 ,078 ,172 3,301 ,001 ,558 1,793 

Creen_Acc_Eco ,403 ,069 ,286 5,807 ,000 ,626 1,598 

Creen_Op_Lab ,182 ,077 ,122 2,355 ,019 ,570 1,754 

Creen_Control ,283 ,069 ,174 4,102 ,000 ,842 1,188 
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A su vez a la actitud hacia estudiar inglés en la institución, con la combinación lineal de 

las variables edad, sexo, semestre, creencia de que estudiar inglés en la institución es 

económicamente accesible y creencia de que estudiar inglés en la institución aumenta las 

oportunidades laborales se halló una correlación múltiple moderada positiva alta (R=0,558; 

F=34,357; gl=5/379; p=0,000) (ver anexo H). El coeficiente de correlación ajustado fue de 0,303, 

lo que explica el 30,3% de la varianza total de esta variable. Al analizar el efecto de cada una de 

las variables por separado (ver Tabla 5) se halló una correlación moderada alta con la variable 

creencia de que estudiar inglés en la institución aumenta las oportunidades laborales (β=0,531; 

p=0,000), seguida por sexo, con una correlación negativa baja pero significativa (β=-0,096; 

p=0,032), y luego por semestre, que presentó una correlación negativa baja pero significativa (β=-

0,134; p=0,008). Esto significa que las mujeres, a diferencia de los hombres, los estudiantes que 

se encuentran en los semestres inferiores y aquellos que tienen la creencia de que estudiar inglés 

en la institución aumenta las oportunidades laborales, tienden a tener una actitud positiva hacia 

estudiar inglés en la institución. 

Tabla 5. 

Coeficientes de Regresión y su Significancia para la variable actitud hacia estudiar inglés en la 

institución 

 
 

Modelo 

Coeficientes no estandarizados  Coeficientes 
estandarizados 

 Estadísticas de 
colinealidad  

B Error 
estándar 

Beta t Sig. Tolerancia VIF 

 (Constante) 2,849 ,505  5,638 ,000   

1 Sexo -,237 ,110 -,096 -2,155 ,032 ,923 1,084 

 Edad -3,637E-5 ,021 ,000 -,002 ,999 ,664 1,507 

 Semestre -,052 ,020 -,134 -2,650 ,008 ,715 1,398 

 Creen_Acc_Eco -,010 ,065 -,007 -,154 ,878 ,844 1,185 

 Creen_Op_Lab ,790 ,068 ,531 11,606 ,000 ,867 1,153 
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Con respecto a la variable control percibo sobre estudiar inglés en la institución, se obtuvo 

una correlación positiva baja (R=0,330) con la combinación lineal de las variables edad, sexo, 

semestre, y creencias desfavorables de control sobre estudiar inglés en la institución. El 

coeficiente de correlación ajustada fue de 0,100, la cual explica el 10,0% de la varianza total de 

la variable control percibido sobre estudiar el idioma en la institución (F=11,612; gl=4/380 

p=0,000) (ver anexo H). 

Evaluando las magnitudes del efecto de cada una de las variables por separado (ver Tabla 

6) se halló una correlación positiva, baja y significativa con la variable de creencias desfavorables 

de control sobre estudiar inglés en la institución (β=-0,241; p=0,000) y con la variable sexo 

(β=0,180; p=0,000), seguida por correlaciones negativas bajas significativas de la variable edad 

(β=-0,191; p=0,001). Esto indica que los hombres, a diferencia de las mujeres, así como los 

estudiantes de menor edad, y aquellos que tienen mayores creencias desfavorables de control 

sobre estudiar inglés en la institución, tienden a tener mayor control percibido de estudiar el 

idioma allí. 

Tabla 6. 

Coeficientes de Regresión y su Significancia para la variable control percibido sobre estudiar 

inglés en la institución 

Modelo 

Coeficientes no estandarizados 
Coeficientes 

estandarizados 
 

Estadísticas de 
colinealidad 

B 
Error 

estándar 
Beta t Sig. Tolerancia VIF 

 
 
 
 
1 
 
 

(Constante) 3,686 ,350  10,517 ,000   

Sexo ,299 ,083 ,180 3,595 ,000 ,940 1,064 

Edad - ,053 ,016 -,191 -3,249 ,001 ,677 1,477 

Semestre -,003 ,015 -,010 -,175 ,861 ,714 1,400 

 Creen_Control ,261 ,052 ,241 4,976 ,000 ,996 1,004 
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De acuerdo con las creencias conductuales, la creencia de que estudiar inglés en la 

institución es económicamente accesible junto a la combinación lineal de las variables edad, sexo 

y semestre, se obtuvo una correlación positiva baja (R=0,173). El coeficiente de correlación 

ajustado fue de 0,022 y reflejan el 2,2% de la varianza (F=3,918; gl=3/381; p=0,009) (ver anexo 

H).  

Al evaluar las magnitudes del efecto de cada una de las variables por separado (ver Tabla 

7) con respecto a la variable edad, se halló una correlación negativa baja pero significativa (β=-

0,154; p=0,012). Esto indica que las personas de menor edad tienen la creencia de que estudiar 

inglés en el instituto es económicamente accesible. 

Tabla 7. 

Coeficientes de Regresión y su significancia para creencia de que estudiar inglés en la 

institución es económicamente accesible 

Modelo 

Coeficientes no 
estandarizados 

Coeficientes 
estandarizados 

 
Estadísticas de 

colinealidad 

B Error estándar Beta t Sig. Tolerancia VIF 

 
 
 
1 
 
 
 

(Constante) 4,183 ,350  11,961 ,000   

Sexo ,181 ,092 ,102 1,953 ,052 ,940 1,064 

Edad -,045 ,018 -,154 -2,522 ,012 ,679 1,472 

Semestre -,005 ,017 -,017 -,293 ,770 ,715 1,389 

 

Por otro lado, en cuanto a creencia de que estudiar inglés en la institución aumenta las 

oportunidades laborales con la combinación lineal de las variables edad, sexo y semestre, 

presentó una correlación positiva baja (R=0,055). De esta forma, el modelo no resultó 

estadísticamente significativo (F=0,379; gl=3/381; p=0,768) (ver Tabla 8).  
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Tabla 8. 

Coeficientes de Regresión y su Significancia para creencia de que estudiar inglés en la 

institución aumenta las oportunidades laborales 

Modelo 

Coeficientes no 
estandarizados 

Coeficientes 
estandarizados 

 
Estadísticas de 

colinealidad 

B Error estándar Beta t Sig. Tolerancia VIF 

 
 
 
1 
 
 
 

(Constante) 3,559 ,333  10,678 ,000   

Sexo -,089 ,088 -,053 -1,010 ,313 ,940 1,064 

Edad ,010 ,017 ,035 ,569 ,570 ,679 1,472 

Semestre -,003 ,016 -,013 -,209 ,835 ,715 1,398 

 

Por último, en cuanto a creencias desfavorables de control sobre estudiar inglés en la 

institución, se encontró una correlación positiva baja (R=0,061) con la combinación lineal de las 

variables edad, sexo y semestre (ver anexo H). De esta forma, esto indica que el modelo no 

resultó estadísticamente significativo (F=0,467; gl=3/381; p=0,705) (ver Tabla 9).  

Tabla 9. 

Coeficientes de Regresión y su Significancia de creencias desfavorables de control sobre 

estudiar inglés en la institución  

Modelo 

Coeficientes no 
estandarizados 

Coeficientes 
estandarizados 

 
Estadísticas de 

colinealidad 

B Error estándar Beta t Sig. Tolerancia VIF 

 
1 
 

 

(Constante) 2,933 ,308  9,526 ,000   

Sexo -,030 ,081 -,019 -,367 ,714 ,940 1,064 

Edad ,018 ,016 ,072 1,161 ,246 ,679 1,472 

Semestre -,012 ,015 -,048 -,796 ,427 ,715 1,398 

 

En resumen, los resultados de la presente investigación confirman parcialmente el modelo 

propuesto (ver Figuras 2 y 4). Se encontró que la variable que más predice la intención de estudiar 

inglés es la creencia de que estudiar inglés en la institución es económicamente accesible; 
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seguida por la actitud positiva hacia estudiar inglés en la institución; luego, por la variable 

creencias desfavorables de control sobre estudiar inglés, posteriormente, la variable de control 

percibido sobre estudiar inglés en la institución; y por último, la variable creencia de que estudiar 

inglés en la institución aumenta las oportunidades laborales (ver Figura 4).  

En cuanto a los efectos indirectos, se encontró que la variable que más predice la 

intención de estudiar inglés es la creencia de que estudiar inglés en la institución aumenta las 

oportunidades laborales (0,531*0,195=0,104); seguida por la edad (-0,154*0,286=-0,044); luego 

por las creencias desfavorables de control sobre estudiar inglés en la institución 

(0,241*0,172=0,041); seguida por el sexo masculino (0,180*0,172=0,031); y finalmente por los 

semestres inferiores (-0,134*0,195=-0,026). Por último, con respecto al efecto total de la creencia 

de que estudiar inglés aumenta las oportunidades laborales, se destaca que es la variable de 

todo el modelo que predice en mayor medida la intención de estudiar inglés en la institución 

(0,122+0,104=0,226). 

  A continuación, en la Figura 4, se presenta el análisis de ruta obtenido: 
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Figura 4. 

Diagrama de ruta obtenido 
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Discusión 

La presente investigación tuvo como objetivo conocer, a través del modelo predictivo del 

comportamiento de la Teoría de la Acción Planeada (TAP) la influencia de variables psicosociales 

y sociodemográficas sobre la intención de estudiar inglés. Específicamente, determinar la 

influencia de las creencias conductuales sobre estudiar inglés en la institución, las creencias de 

control sobre estudiar inglés en la institución, el control percibido sobre estudiar inglés en la 

institución, la actitud hacia estudiar el idioma allí, la edad, el sexo y el semestre sobre la intención 

de estudiar inglés de estudiantes universitarios de Caracas, en una academia de enseñanza de 

idiomas específica. Para dicho propósito se plantearon hipótesis de influencia directa e indirecta 

en un diagrama de ruta. 

Las instituciones educativas son consideradas como organizaciones empresariales y al 

estudiante como un cliente y consumidor de los servicios educativos (Suárez, 2013; Rosales, 

2015; Lovelock y Wirtz, 2007), por lo que resulta necesario poder identificar aspectos relevantes 

que influyen en la conducta y en la toma de decisión de compra de los servicios de enseñanza y 

a su vez, determinar modelos teóricos que puedan explicar y comprender el comportamiento de 

compra y los procesos que influyen en este. Por consiguiente, se destaca la especial importancia 

de los procesos cognitivos que influyen en la preferencia y compra del servicio, desde un enfoque 

gerencial orientado en el individuo, como lo proponen Engel et al. (1990 citado en Loscher y 

Sánchez). De esta manera, se espera dar un aporte al modelo dentro del área de mercadeo, a 

través de la comprensión de las variables que intervienen en el mismo, con el fin de que las 

empresas dedicadas a la enseñanza de idiomas puedan fortalecer las ventajas competitivas y 

aumentar su desarrollo (Arévalo, 2020).   

La presente investigación está enmarcada dentro del área de la Psicología del 

Consumidor, como lo establece la División 23 de la APA (2020), por lo que este estudio procura 
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poder determinar un modelo que refleje los indicadores psicosociales y sociodemográficos que 

inciden en el comportamiento de compra de los clientes potenciales, a través de una investigación 

no experimental del tipo explicativa, ya que involucra variables que no son susceptibles de 

manipulación para obtener la comprobación de las hipótesis planteadas.  

Para conocer esto, previamente se realizó una encuesta exploratoria para seleccionar las 

creencias del mercado de clientes potenciales, ya que los autores Ajzen y Fishbein (2019) y 

Barcelos (2006) indican que las creencias varían con el paso del tiempo, y pueden afectar el 

poder predictivo de las intenciones, por lo que fue necesario actualizarlas; obteniendo que la 

escala Creencias sobre estudiar inglés en la institución tiene dos dimensiones: creencia de que 

estudiar inglés en la institución aumenta las oportunidades laborales y creencia de que estudiar 

inglés en la institución es económicamente accesible. Asimismo, se elaboraron las siguientes 

escalas: Intención de estudiar inglés en la institución, Control percibido sobre estudiar inglés en 

la institución y Creencias de control sobre estudiar inglés en la institución. A su vez, las cuatro 

escalas fueron validadas por jueces expertos para verificar la pertinencia y redacción de los ítems. 

Igualmente, se utilizó la escala elaborada por Loscher y Sánchez (2009) para medir la Actitud 

hacia estudiar inglés en la institución.  

Una vez verificados y aprobados los instrumentos, se procedió a la aplicación de la 

encuesta a la muestra definitiva, que estuvo conformada por 385 personas, entre 18 y 33 años, 

los cuales cumplían con los siguientes criterios: ser mayores de 18 años, ser estudiantes de 

pregrado de alguna universidad en Caracas, Venezuela, conocer el instituto como una academia 

de enseñanza de idiomas y nunca haber estudiado en dicha institución. 

Posteriormente, se procedió con el análisis de resultados, por lo que se verificaron los 

siguientes supuestos: la normalidad de las variables (Kolmogorov-Smirnov), la multicolinealidad 

entre las variables independientes (matriz de correlaciones y coeficiente de tolerancia), la 
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linealidad para cada una de las variables predictoras con la variable predicha (matriz de 

correlaciones) y los supuestos de los errores: independencia entre ellos (Durbin-Watson cercano 

a 2), homocedasticidad y normalidad de los errores (tabla y gráfico de residuales). Con respecto 

al primer supuesto de normalidad, se observó que ninguna de las variables cumplió con el 

supuesto ya que mostraron valores inferiores a 0,05. A pesar de que es uno de los supuestos 

más violados, este incumplimiento no debería influir mayormente en el análisis estadístico de los 

resultados si se cumplen otros supuestos, además, de que Kerlinger y Lee (2002) indican que si 

las pruebas estadísticas, como, por ejemplo el análisis de regresión lineal, son lo suficientemente 

poderosas, este incumplimiento puede ser contrarrestado. Dado el cumplimiento de los 

supuestos de linealidad, no multicolinealidad y homocedasticidad e independencia de los errores, 

se realizó el análisis de regresión para verificar las hipótesis del modelo de ruta planteado. 

De acuerdo con los resultados descriptivos, se encontró que la mayor parte de los 

estudiantes mostraron actitudes positivas hacia estudiar inglés en la institución, así como también 

consideran que estudiar inglés en el instituto está bajo su control de forma moderada alta. 

Igualmente, se pudo observar que la gran mayoría de las personas tiene la creencia de que 

estudiar inglés aumenta las oportunidades laborales y la creencia de que estudiar inglés en la 

institución es económicamente accesible. Además, se obtuvo que las personas del estudio tienen 

creencias desfavorables de control moderadas sobre estudiar inglés en la institución. Sin 

embargo, la mayoría de las personas no estuvieron de acuerdo con tener la intención de estudiar 

el idioma inglés, es decir, tienen una baja intención de estudiar inglés en la institución.   

La mayoría de los estudiantes presentó una baja intención de estudiar inglés en la 

institución, lo cual indica que este grupo de jóvenes, con una edad promedio de 22 años, tienen 

bajas probabilidades de realizar la conducta de estudiar inglés en la institución. Esto se le puede 

atribuir a la pandemia actual por la que se atraviesa y a la situación social-económica de 

Venezuela, las cuales pueden estar afectando los hábitos de los compradores para incentivar a 
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realizar la compra de un servicio (Salas, Ábrego y Mendoza, 2021), en este caso, estudiar inglés 

en la institución. Asimismo, con respecto a la compra de servicios, se debe considerar el riesgo 

que esto presenta en las decisiones de compra, dado su intangibilidad, y esto es conocido como 

riesgo percibido (Schiffman y Kanuk, 2010). Esto indica que el cliente potencial no logra obtener 

una idea del producto y es incapaz de probar el servicio para tener una expectativa de la calidad 

del mismo antes de su compra (Leiva, 2011). Por lo tanto, la intangibilidad de los servicios, 

aunado a la incertidumbre de la situación actual, pudo haber afectado el comportamiento de 

compra.   

A su vez, los bajos puntajes en la intención de estudiar inglés en la institución pueden ser 

explicados considerando otros factores, como la ventaja relativa. Esta se refiere a las diferentes 

opciones en el mercado y qué tanto los clientes potenciales perciben que el servicio en cuestión 

es superior a otras instituciones de idiomas (Schiffman y Kanuk, 2010). De esta forma, se plantea 

que la institución tomada para el presente estudio pudiera presentar una baja ventaja relativa en 

comparación con otras instituciones existentes en el mercado actual. Sin embargo, es necesario 

reconocer lo complejo que resulta para el cliente potencial la compra de servicios de enseñanzas 

de idiomas, no solo por ser un servicio intangible, sino además porque implica un compromiso a 

mediano o largo plazo y un esfuerzo por parte del consumidor que este tiene que considerar al 

momento de realizar la conducta de compra.  

 Igualmente, la baja intención de los estudiantes por estudiar inglés en la institución podría 

comprenderse considerando que la muestra del presente estudio son estudiantes universitarios 

de pregrado, los cuales tienden a priorizar su formación académica universitaria sobre otro tipo 

de aprendizaje, en este caso, estudiar inglés. Es decir, el servicio es poco compatible con sus 

necesidades actuales, elemento necesario para la aceptación del consumidor respecto a un 

nuevo servicio (Schiffman y Kanuk, 2010).  
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Por otro lado, como otra posible explicación de los bajos puntajes en la intención de 

estudiar inglés en la institución hay que considerar el “sesgo hipotético” planteado por Ajzen 

(2020). Este autor indica que las intenciones tienden a estar sesgadas en una dirección 

socialmente deseable. Por lo tanto, se recomienda a próximas investigaciones incluir las variables 

creencias normativas y norma subjetiva de la Teoría de la Acción Planeada, para conocer su 

posible efecto sobre la intención de realizar un comportamiento.       

En el caso de actitud hacia estudiar inglés en la institución, la mayor parte de los 

estudiantes mostraron actitudes positivas hacia estudiar inglés en la institución, lo que indica que 

los estudiantes tienen una predisposición de forma favorable hacia estudiar el idioma en la 

institución y la identifican como útil, satisfactoria, inteligente, beneficiosa, productiva, socialmente 

admirada, necesaria, una inversión razonable y agradable. Las actitudes se encuentran 

relacionadas con los comportamientos de las personas, por lo que a través de las actitudes se 

pueden llegar a tener efectos en el consumidor potencial (Ruiz de Maya y Grande, 2013). Estos 

hallazgos concuerdan con los resultados de las investigaciones de Roca et al. (2015), Lozano y 

Escudero (2015), Martínez y Morales (2013), Rukh (2014) y Genc y Aydin (2017), quienes en sus 

estudios evaluaron la actitud hacia el idioma inglés y reportaron que las personas muestran una 

actitud positiva dirigida hacia el aprendizaje del idioma.  

Con respecto al control percibido sobre estudiar inglés en la institución, se obtuvo que la 

mayor parte de las personas considera que estudiar inglés en el instituto está bajo su control de 

forma moderada alta, lo que indica que los estudiantes de Caracas perciben que tienen control 

de su conducta, específicamente de estudiar inglés en la institución. Estos resultados fueron 

consistentes con Wang, et al. (2012), Truong y Wang (2019), Afifah (2019) y Chen (2021) cuyo 

objetivo era evaluar el control percibido hacía estudiar el idioma y reflejaron que los estudiantes 

universitarios percibían control sobre su conducta ante estudiar el idioma.  
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En cuanto a las creencias conductuales, se obtuvieron dos dimensiones: creencia de que 

estudiar inglés en la institución aumenta las oportunidades laborales y creencia de que estudiar 

inglés en la institución es económicamente accesible. Por en relación con la creencia de que 

estudiar inglés en la institución aumenta las oportunidades laborales, se encontró que la mayoría 

de los estudiantes tienen estas creencias de forma moderada alta, lo cual fue congruente con las 

investigaciones de Abdolahzadeh y Rajaee (2014), Ochoa et al. (2014), Gómez (2017), Daif-Allah 

(2012), Al Bataineh (2019), Ormeño y Rosas (2015) y Vesić (2018), en donde se pudo observar 

que la gran mayoría de las personas tienen creencias de que estudiar inglés aumenta las 

oportunidades laborales. Y en cuanto a la creencia de que estudiar inglés en la institución es 

económicamente accesible, se obtuvo que la mayor parte de las personas reporta tenerla de 

forma moderada, y estos resultados fueron consistentes con la investigación de Loscher y 

Sánchez (2009), debido a que obtuvieron que los individuos tenían la creencia de que estudiar 

en la institución representa una buena relación prestigio-accesibilidad económica.  

A su vez, para las creencias desfavorables de control, la mayoría de las personas tiene 

las creencias desfavorables de control sobre estudiar inglés en la institución, de forma moderada. 

Este hallazgo es inconsistente con lo encontrado en el estudio de Valle et al. (2015), quienes 

indican que los estudiantes que muestran creencias de control más altas asignan un mayor valor 

y utilidad a lo que aprenden, como además ellos mismos consideran que controlan su proceso 

de aprendizaje. Los resultados de la presente investigación pueden ser explicados por Ajzen 

(2008) el cual establece que, en el caso de una decisión de compra, los problemas de control 

pueden estar relacionados con restricciones financieras o la disponibilidad de un producto.  

Una vez analizados los datos descriptivos de las variables de la muestra del estudio, se 

discute la verificación de las hipótesis planteadas en el modelo de ruta. En primer lugar, se 

encontró que los estudiantes universitarios de Caracas que tienen actitudes favorables hacia el 

idioma tienen mayor intención de estudiar inglés, así como también aquellas personas que 
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presentan mayor control percibido sobre estudiar inglés, tendrán mayores intenciones de estudiar 

inglés en la institución. En cuanto aquellas personas que tienen las creencias conductuales de 

que estudiar inglés en la institución es económicamente accesible y que aumenta las 

oportunidades laborales independientemente del sexo, semestre o edad, tienden a tener mayor 

intención de estudiar el idioma en la institución. Además, aquellos estudiantes que tienen mayores 

creencias desfavorables de control sobre estudiar inglés en la institución presentan mayor 

intención de estudiar el idioma en la institución.  

Con respecto a la actitud hacia estudiar inglés en la institución, esta influye de una forma 

directa y positiva sobre la intención de estudiar el idioma. Esto concuerda con la hipótesis que 

proponen los autores Fishbein y Ajzen (1975) de que, a mayor favorabilidad hacia la conducta 

objetivo, mayor intención tendrá la persona de llevar a cabo dicha conducta. Lo cual refleja que 

aquellos clientes potenciales que cuentan con mayores actitudes positivas de estudiar el idioma 

en la institución tienen mayor intención de estudiar inglés en la institución.  

En relación con el control percibido sobre estudiar inglés en la institución, este influye de 

forma directa y significativa sobre la intención de estudiar el idioma allí, lo cual es congruente con 

el modelo propuesto por Ajzen y Fishbein (2019). El autor Ajzen (2012) indica que los factores de 

control internos y externos pueden perjudicar o facilitar el desempeño de una determinada 

conducta. De esta forma, las personas deberían ser capaces de actuar de acuerdo con sus 

intenciones en la medida en que consideren los factores internos necesarios para realizar el 

comportamiento y en la medida en que puedan superar los obstáculos externos que interfieren 

con el desempeño de la conducta (como, por ejemplo, la situación económica, disponibilidad de 

tiempo, entre otros). Indicando así, que cuando los estudiantes perciben mayor control sobre 

estudiar inglés en la institución, presentan mayor intención de estudiar el idioma en ella.  
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 En cuanto a la siguiente variable psicosocial, se encontró que los estudiantes 

universitarios de Caracas que tienen la creencia de que estudiar inglés en la institución aumenta 

las oportunidades laborales, tienden a tener la intención de estudiarlo allí, independientemente 

de la actitud, la edad, el sexo y el semestre que estén cursando. Con respecto a la influencia 

indirecta de esta variable, corresponde con lo establecido en la TAP, dado que se espera que las 

creencias del modelo tengan un efecto indirecto sobre la conducta estudio a través de la actitud. 

De igual forma, se resalta que la creencia por sí sola puede llegar a predecir la intención de 

compra, independientemente de la valoración positiva o negativa de realizarla. Se plantea que 

esto ocurre debido a que los adultos emergentes usualmente aceptan las responsabilidades 

propias y buscan obtener la independencia financiera (Papalia, Olds y Feldman, 2015), y 

principalmente buscan esto a través de la obtención de empleos. Por consiguiente, los 

estudiantes en el presente estudio que tienen la creencia de que el estudio del idioma aumentará 

sus oportunidades laborales, presentan mayor intención de estudiar inglés.  

Asimismo, otra creencia conductual predictora de la intención de estudiar inglés es la 

creencia de que estudiar inglés en la institución es económicamente accesible, influyendo de 

forma directa y positiva sobre la intención de estudiar inglés. Por lo tanto, el efecto directo de 

estas variables representa un aporte al modelo de estudio, lo que sugiere que, en relación con 

una creencia particularmente vinculada a la conducta, la persona puede tener la intención de 

realizar el comportamiento, independientemente de la favorabilidad o desfavorabilidad que tiene 

el sujeto hacia llevarla a cabo. Esto puede ser explicado por lo que establecen los autores 

Schiffman y Kanuk (2010), los cuales indican que la decisión básica de los clientes durante su 

proceso de compra, tienden a realizar mayormente la adquisición de un producto o servicio si 

creen que les permite poder ahorrar dinero, por lo que prefieren dirigir su compra a precios 

accesibles. Por consiguiente, dado los resultados encontrados se puede plantear un modelo del 

comportamiento de compra en el que ambas creencias conductuales influyen de forma directa, y 
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la creencia de que estudiar inglés en la institución aumenta las oportunidades laborales influye 

de forma indirecta, a través de la actitud, sobre la intención de estudiar inglés en la institución.  

En relación con la influencia de actitud hacia estudiar inglés en la institución con la variable 

psicosocial de creencias conductuales y las variables sociodemográficas, se encontró que esta 

es predicha por la creencia de que estudiar el idioma en la institución aumenta las oportunidades 

laborales, así como semestre y sexo. El primer hallazgo es congruente con la TAP, ya que indican 

que la probabilidad de llevar a cabo una conducta, aunque se presente una actitud favorable, 

también dependerá de otros factores, como las creencias conductuales, considerando que son 

las que determinan las actitudes, y, por lo tanto, la intención de la conducta. De esta manera, se 

refleja que aquellos estudiantes que poseen las creencias de que estudiar inglés en la institución 

aumenta las oportunidades laborales, y a su vez las mujeres a diferencia de los hombres y 

aquellos que se encuentren cursando semestres inferiores, presentan actitudes favorables hacia 

aprender el idioma.  

La relación positiva y directa entre la actitud hacia estudiar inglés y la creencia de que 

estudiar inglés en la institución aumenta las oportunidades laborales fue congruente con lo 

encontrado en los estudios de Auquilla et al. (2020) y Lozano y Escudero (2015) quienes 

argumentan que los estudiantes cuentan con actitudes positivas hacia aprender el idioma, ya que 

consideran que al hacerlo, esto aumentará sus oportunidades laborales, debido a que creían que 

el manejo del inglés como medio de comunicación también se vinculaba con las oportunidades, 

por lo que obtendrán desarrollo profesional y mayor accesibilidad al campo laboral. 

Por otro lado, Ajzen y Fishbein (2019) consideran que todos los factores 

sociodemográficos influyen de forma indirecta sobre la intención de estudiar inglés en la 

institución, sin embargo, en este estudio se demostró que estos factores pueden influir de manera 

directa, lo cual puede plantearse un aporte al modelo de la conducta de compra en el que las 
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características sociodemográficas son capaces de influir de forma directa hacia la conducta 

(Loscher y Sánchez, 2009).  

En cuanto a la relación entre el sexo y la actitud hacia estudiar inglés en la institución, los 

hallazgos encontrados concuerdan con los de Genc y Aydin (2017), quienes plantean que las 

mujeres, a diferencia de los hombres, tienen mayores actitudes positivas hacia estudiar el idioma 

inglés. Esto podría ser explicado por lo que plantea Sepúlveda, López, Torres, Luengo, Montero y 

Contreras (2011), ya que indica que las mujeres presentan un rendimiento superior, y poseen 

características cognitivas y de personalidad, así como también un amplio léxico y un alto manejo 

de habilidades sociales. Por lo que se refleja que las mujeres presentan mayores actitudes 

positivas hacia el aprendizaje del idioma. 

Con respecto a la relación de la variable semestre y actitud hacia estudiar inglés en la 

institución, los hallazgos encontrados son incongruentes con el estudio de Rukh (2014), quien 

sugiere que los estudiantes que se encuentran en su último semestre universitario presentan 

mayores actitudes positivas hacia el idioma. En cambio, en la presente investigación se obtuvo 

que los primeros semestres tuvieron mayores actitudes positivas hacia estudiar inglés ahí. Esto 

puede ocurrir debido a que el inicio de los estudios en la universidad tiende a ser una época de 

descubrimiento intelectual y crecimiento en las habilidades verbales y de pensamiento crítico 

(Montgomery y Côté, 2003 citado en Papalia et al., 2015), por lo tanto, los estudiantes de primeros 

semestres buscan expandir sus conocimientos. Mientras que los alumnos de últimos semestres 

posiblemente prioricen la culminación de su carrera de pregrado sobre otro tipo de aprendizaje, 

por lo tanto, estudiar inglés puede no ser compatible con sus necesidades actuales.  

De acuerdo con la creencia de que estudiar inglés en la institución es económicamente 

accesible, esta es predicha por el factor sociodemográfico de edad de forma directa, 

específicamente en el mercado de cliente potenciales son los estudiantes más jóvenes quienes 
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poseen en mayor medida la creencia de que estudiar inglés en la institución es económicamente 

accesible. Los resultados son congruentes con el estudio de Loscher y Sánchez (2009), debido 

a que ellos obtuvieron que las jóvenes presentan mayores creencias de prestigio-accesibilidad 

económica.  

Por su parte, el control percibido sobre estudiar inglés en la institución se encontró que 

las variables que la predicen son el sexo, la edad y las creencias desfavorables de control sobre 

estudiar inglés en la institución. Se resume que los estudiantes universitarios que tienen menores 

edades, así como los hombres, a diferencia de las mujeres y aquellas personas que cuentan con 

mayores creencias desfavorables de control hacia estudiar el idioma inglés, tienen mayor control 

percibido de su conducta. Así como lo plantean en la Teoría de la Acción Planeada el control 

percibido sobre estudiar inglés en la institución está determinado por el conjunto total de creencias 

desfavorables de control. 

A su vez, la relación que existe entre el control percibido sobre estudiar inglés en la 

institución y el sexo halladas en este estudio es inconsistente con la investigación de Truong y 

Wang (2019), quienes establecen que no existen diferencias significativas en relación con el sexo 

en el control percibido sobre estudiar inglés. Esto puede ser explicado por lo que indica Muñoz 

(2017) quien en su investigación concluyó que en su mayoría los hombres son más propensos a 

reflejar mayormente el control percibido a diferencia de las mujeres. Por lo que puede atribuirse 

que la naturaleza de los roles de género en la sociedad ha influido, dado que a lo largo de la 

historia se han manifestado diferencia para cada sexo, lo cual ocasiona que el hombre perciba 

mayor control de su conducta.  

Con respecto a la relación de edad con el control percibido reflejada en la investigación, 

se obtuvo que la edad influye significativamente, independientemente de las creencias 

desfavorables de control sobre estudiar inglés en la institución, lo que indica que los estudiantes 
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más jóvenes tienen mayor control percibido, lo cual puede ocurrir debido a que el inicio de la 

adultez está marcado por indicadores internos como el sentido de autonomía, autocontrol y 

responsabilidad personal (Shanahan et al., 2005 citado en Papalia et al., 2015), así como también 

a medida que los jóvenes entran en la adultez, es menos probable que corran riesgos y tengan 

más capacidad de controlar su conducta (Luciana, 2010 citado en Papalia et al., 2015). Por esta 

razón, los estudiantes de menor edad en este estudio tuvieron un mayor control percibido sobre 

estudiar inglés en la institución.     

En cuanto a la variable de creencias desfavorables de control, considerando la TAP, se 

esperaba que, a menores creencias desfavorables de control, mayor control percibido y a mayor 

control percibido, mayor intención de realizar la conducta. Sin embargo, los resultados obtenidos 

no permiten apoyar esta hipótesis, ya que reflejan tal influencia, pero de forma positiva. Es decir, 

se obtuvo que, a mayores creencias desfavorables de control sobre estudiar inglés en la 

institución, mayor control percibido sobre estudiar inglés y a su vez, mayor intención de estudiar 

inglés en la institución. Estos hallazgos encontrados son incongruentes con los resultados de 

Valle et al. (2015), ya que ellos reportaron que los estudiantes tenían creencias control hacia las 

metas de aprendizaje.    

Igualmente, se obtuvo que las creencias desfavorables de control sobre estudiar inglés 

tienen un efecto positivo y directo sobre la intención de estudiar inglés en la institución, lo cual 

indica que, a mayores creencias desfavorables de control sobre estudiar inglés, mayor intención 

de estudiar el idioma en la institución. Estos resultados son congruentes con Godin, Gagné y 

Sheeran (2004) en donde ellos realizaron un meta-análisis de 8 estudios y concluyeron que las 

creencias de control pueden tener un efecto directo y significativo sobre la intención. Estos 

hallazgos no son esperados, debido a que el modelo originalmente plantea una relación indirecta 

entre estas dos variables, por lo tanto, esto es un aporte que puede ser usado como referencias 

para próximas investigaciones.  
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Para comprender lo anteriormente expuesto, se debe considerar que las variables fueron 

estudiadas en una muestra de estudiantes universitarios en el que a pesar de las circunstancias 

limitantes y de las creencias generales de poco control, los clientes potenciales pueden evaluar 

que estudiar inglés está bajo su control y a su vez presentan mayor intención de estudiar inglés 

en la institución. Esto indica que en su comportamiento pueden afectar variables como los valores 

de Scott (1965) y Braithwaite y Scott (1991) específicamente, el logro académico, que consiste 

en aquello que un estudiante alcanza como resultado directo de su exposición a un sistema 

educativo (Hederich y Camargo, 2000), así como también se puede explorar otros valores que 

pueden influenciar, como el intelectualismo, definido por la Real Academia Española (2021) como 

la postura de dar preeminencia al intelecto frente a lo afectivo y volitivo, y por último, las destrezas 

sociales, defino por Monjas (1999) como las conductas sociales específicas requeridas para 

ejecutar competentemente una tarea de índole interpersonal implicando un conjunto de 

comportamientos aprendidos. 

 Estos valores han demostrado en diversas investigaciones que pueden llegar a influir 

significativamente en el comportamiento de compra de servicios, a través de su efecto indirecto 

sobre las creencias conductuales (Loscher y Sánchez, 2009; García de Pérez, 2003). La presente 

investigación utilizó el modelo original Ajzen y Fishbein (1975, 2019) y Ajzen (1991) sin la 

inclusión de los valores, como lo plantea el modelo de García de Pérez (2003), con miras a 

simplificar el ejercicio académico y para aportar específicamente al poder predictivo de la TAP. 

Sin embargo, por los hallazgos obtenidos, se recomienda la inclusión de los valores mencionados 

en próximos estudios.  

Asimismo, se debe considerar que, en la escala de Creencias desfavorables de control 

sobre estudiar inglés en la institución realizada en la presente investigación, de los 5 ítems 

incluidos, 4 ítems de ellos fueron redactados como creencias desfavorables de control, mientras 

que un ítem fue redactado como una creencia favorable de control, el cual se descartó debido a 
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que disminuía la confiabilidad de la escala. Por lo tanto, para tener una medida más precisa de 

las creencias de control y dado que el modelo teórico plantea que las creencias impiden o facilitan 

la realización de una conducta, se sugiere incluir la misma cantidad de ítems de creencias 

favorables y desfavorables de control sobre estudiar inglés en la institución en próximas 

investigaciones.  

Por otro lado, es necesario considerar que en una investigación realizada por Loscher y 

Sánchez (2009), ejecutada en la misma institución dedicada a la enseñanza de idiomas del 

presente estudio, se pretendía tener una medida más cercana a la toma de decisión de estudiar 

inglés, por ello la variable intención de compra la denominaron decisión de compra, al añadirle el 

lapso de tiempo en el que los clientes potenciales tomaban la decisión de adquirir el servicio (30 

días), de esta forma obteniendo una aproximación más cercana a la toma de decisión de estudiar 

inglés en la institución. La ejecución de la exigencia del tiempo en la presente investigación se 

vio imposibilitada debido a la pandemia por la COVID-19, considerando las condiciones limitantes 

que esta genera para los clientes potenciales. Por esta razón, siguiendo el modelo de Ajzen y 

Fishbein (1975; 2019) y Ajzen (1991), se estudió la intención de estudiar inglés en la institución, 

la cual antecede a la conducta de compra. Sin embargo, se recomienda estudiar la decisión de 

estudiar inglés en la institución en siguientes estudios, para aproximarse aún más a la conducta 

de compra de servicios.      

En otro orden de ideas, como se ha comentado anteriormente la presente investigación 

está enmarcada en la TAP, específicamente en la etapa de precompra, sin embargo en la 

actualidad hay modelos para evaluar el comportamiento de compra en clientes que han sido 

utilizados en contextos académicos, como por ejemplo, en la UCAB se realizó una investigación 

por Ferreira y Martínez (2015) para determinar si la universidad era percibida como una Lovemark 

por sus estudiantes, de acuerdo con el modelo de Roberts (2004). Una Lovemark es una marca 

que crea lealtad más allá de la razón y está basada en el misterio, la sensualidad y la intimidad. 
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Esta indica el sentido de pertenencia por parte de los consumidores hacia las marcas, basándose 

en una relación de amor y respeto por esta (Roberts, 2004).  

Si bien este modelo es pertinente para los clientes que ya han recibido el servicio y han 

tenido la experiencia de compra, de igual forma este podría ser un modelo útil y pertinente debido 

a que considera cómo los consumidores se relacionan con la marca para poder mejorar el 

posicionamiento de las empresas dentro del mercado. En caso de que la marca de una 

organización se catalogue como Lovemark, esto trae consigo una cantidad de beneficios para la 

empresa, como tener una buena imagen dentro del mercado de clientes potenciales, que a su 

vez aumenta las probabilidades de compra de servicios. Por lo tanto, se sugiere a próximas 

investigaciones estudiar si la institución de enseñanzas de idiomas está posicionada como una 

Lovemark, para de esta forma desarrollar estrategias para atraer mayor cantidad de clientes 

potenciales. 

En resumen, en la presente investigación se elaboró un modelo de conducta de compra 

para los estudiantes universitarios de Caracas, indicando que: 1) Los estudiantes que 

presentaban actitudes favorables hacia el estudio del idioma y aquellos que tenían las creencias 

de que estudiar inglés en la institución es económicamente accesible y aumenta las 

oportunidades laborales tienden a tener mayor intención de estudiar inglés en la institución; 2) 

Aquellos estudiantes que presentaban mayor control percibido sobre estudiar inglés en la 

institución y mayores creencias desfavorables de control, tienden a tener mayor intención de 

estudiar inglés en la institución; 3) Las mujeres, independientemente de la edad, así como los 

estudiantes de los semestres inferiores y los alumnos que creen que estudiar inglés aumenta las 

oportunidades laborales, presentaban una actitud más favorables hacia estudiar inglés en el 

instituto; 4) Los hombres, en comparación con las mujeres, y los clientes potenciales más jóvenes, 

así como los estudiantes con mayores creencias desfavorables de control, tienden a tener mayor 
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control percibido sobre estudiar inglés en la institución; 5) Los estudiantes con menores edades 

tienden a tener la creencia de que estudiar inglés en la institución es económicamente accesible. 

Una vez explicadas las asociaciones entre las variables del estudio, la presente 

investigación refleja que el modelo propuesto se confirma de manera parcial, resultando como 

predictores directos de la intención de estudiar inglés en la institución: actitud hacia estudiar inglés 

en la institución, control percibido sobre estudiar inglés en la institución, creencia de que estudiar 

inglés en la institución aumenta las oportunidades laborales, creencias desfavorables de control 

sobre estudiar inglés el idioma allí y creencia de que estudiar inglés en la institución es 

económicamente accesible, siendo esta última la variable psicosocial que más predice la 

intención de realizar la conducta. En cuanto a las relaciones indirectas, se encontró la mayor 

predicción para la creencia de que estudiar inglés aumenta las oportunidades laborales, a través 

de la actitud sobre estudiar el idioma en la institución. De esta forma, se encontraron algunas 

relaciones directas que según Ajzen y Fishbein (2019) se predicen de manera indirecta, así como 

también la dirección de la relación de estas no fueron esperadas. Los hallazgos de esta 

investigación son capaces de enriquecer el modelo teórico y de demostrar mayor valor predictivo 

en variables que se espera ejerzan una influencia de manera indirecta. 
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Conclusión 

 La presente investigación tuvo como objetivo determinar la influencia directa e indirecta 

de las variables psicosociales y sociodemográficas sobre la intención de estudiar inglés. 

Concretamente de las creencias desfavorables de control sobre estudiar inglés en la institución, 

creencias sobre estudiar inglés en la institución, control percibido sobre estudiar inglés en la 

institución, la actitud hacia estudiar inglés en la institución, la edad, el sexo y el semestre sobre 

la intención de estudiar inglés de estudiantes universitarios de Caracas en una institución 

educativa particular, a través del modelo del comportamiento (TAP), dado que es un modelo 

predictivo y aplicable al estudio del comportamiento de compra de los clientes potenciales. Los 

hallazgos encontrados reflejan que el modelo resultante se ajusta parcialmente al modelo teórico.  

Este estudio está enmarcado dentro del área de la Psicología del Consumidor (División 

23 de la APA, 2020), ya que los institutos de idiomas son considerados como empresas que 

siguen un modelo de negocio, y el estudiante como un cliente y consumidor de los servicios 

educativos (Suárez, 2013; Rosales, 2015; Lovelock y Wirtz, 2007), por ende, se busca determinar 

un modelo de indicadores del comportamiento de compra de los clientes potenciales. Asimismo, 

es necesario hacer énfasis en los procesos cognitivos que influyen en la preferencia y compra del 

servicio. Tal como lo mencionan los autores Engel, Blackwell y Miniard (1990 citado en Loscher 

y Sánchez, 2009), el enfoque gerencial tiene una orientación cognitiva, el cual se centra en los 

procesos de razonamiento del cliente; por lo que procura predecir la conducta del cliente potencial 

tomando específicamente las variables sociodemográficas y las variables psicosociales 

(Montenegro, 2012).  

Los resultados reflejados en el diagrama resultante establecen que la variable que más 

predice de manera directa la intención de estudiar inglés en la institución es la creencia de que 

estudiar inglés en la institución es económicamente accesible. Y la variable que más predice de 
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forma indirecta es la creencia de que estudiar inglés en la institución aumenta las oportunidades 

laborales.  

Dentro del modelo teórico planteado, se refleja que las personas que presentan mayor 

intención de estudiar inglés en la institución, son aquellas que poseen la creencia de que estudiar 

en la institución particular es económicamente accesible, además tener la creencia de que 

estudiar en la institución aumenta las oportunidades laborales, así como aquellos estudiantes que 

tienen una actitud favorable hacia estudiar el idioma en la institución, y que también cuentan con 

un mayor control percibido hacía estudiar el idioma y mayores creencias desfavorables de control. 

A su vez, los hombres a diferencia de las mujeres y los estudiantes más jóvenes, a través de la 

creencia de que estudiar en la institución particular es económicamente accesible, presentan 

mayor intención de estudiar el idioma en la institución.  

Asimismo, se encontró que los estudiantes que tienen la creencia de que estudiar inglés 

en la institución aumenta las oportunidades laborales, independientemente de su sexo, su edad 

o el semestre que están cursando, son los que tienen mayor actitud favorable hacia estudiar 

inglés en la institución. Así como las mujeres, a diferencia de los hombres, e independientemente 

de las creencias, son las que tienen mayor actitud positiva hacia estudiar inglés en la institución. 

Y los estudiantes que se encuentran en semestres inferiores, independientemente de las 

creencias, tienen mayor actitud positiva hacia estudiar inglés en la institución. 

En relación con las creencias conductuales, los estudiantes, de menor edad tienen en 

mayor proporción la creencia de que estudiar inglés en la institución es económicamente 

accesible.  

A su vez, en cuanto al control percibido los hombres a diferencia de las mujeres e 

independientemente de las creencias, son los que tienen mayor control percibido. Además, los 

jóvenes, independientemente de las creencias sobre estudiar inglés en la institución, son los que 
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cuentan con mayores niveles de control de su conducta percibida. Y los estudiantes que tienen 

mayores creencias desfavorables de control, independientemente de su edad, sexo o semestre, 

son los que presentan mayor control percibido. 

Por otro lado, se obtuvo que las creencias desfavorables de control sobre estudiar inglés 

en la institución tienen una relación positiva con el control percibido sobre estudiar inglés y una 

relación directa y positiva con la intención de estudiar inglés en la institución. Estos resultados 

dan aporte al modelo de la TAP debido a que este establece que, a menores creencias 

desfavorables de control sobre estudiar inglés en la institución, mayor control percibido sobre 

estudiar inglés y a su vez mayor intención de estudiar el idioma en la institución, así como también 

la teoría planteaba una relación indirecta entre las creencias desfavorables de control y la 

intención del comportamiento.  

Estos hallazgos pueden indicar que a pesar de las circunstancias limitantes y de las 

creencias generales de poco control, los estudiantes universitarios de Caracas pueden evaluar 

que estudiar inglés está bajo su control y a su vez presentan mayor intención de estudiar inglés 

en la institución. Esto señala que en su comportamiento pueden influir variables como los valores 

de Scott (1965) y Braithwaite y Scott (1991), específicamente el logro académico, destrezas 

sociales e intelectualismo, dado que se ha demostrado que estas pueden llegar a influir 

significativamente en el comportamiento de compra de servicios (Loscher y Sánchez, 2009; 

García de Pérez, 2003).  

Asimismo, a pesar de que las variables psicosociales influyen de forma directa hacia la 

intención de estudiar inglés en la institución, la mayoría de las personas tienen baja intención de 

estudiar inglés en la institución. Lo que puede ser explicado, por la situación global de la pandemia 

por la que atraviesa el mundo hoy en día, y la crisis económica y social del país, la cual puede 

estar afectando los hábitos de los compradores para incentivar a realizar la compra de un servicio 
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(Salas et al., 2021). Asimismo, se debe considerar lo que establecen los autores Schiffman y 

Kanuk (2010), en que el cliente potencial no logra obtener una idea del producto y es incapaz de 

probar el servicio para tener una idea de la calidad del mismo antes de su compra (Leiva, 2011), 

lo que genera un riesgo percibido en el que puede llegar a inhibir la conducta. Además, el cliente 

potencial puede considerar otras opciones, como preferir a la competencia, sin embargo, es 

necesario tener en cuenta el compromiso y a mediano o largo plazo que representa para los 

consumidores cursar sus estudios de inglés. Igualmente, es posible que la prestación de servicios 

de la institución no sea compatible con las necesidades actuales de los estudiantes de la muestra 

de estudio (Schiffman y Kanuk, 2010).  

En conclusión, se confirma parcialmente el modelo teórico planteado del comportamiento 

(TAP), dentro del mercado de las instituciones de enseñanza de idiomas como modelo predictivo 

del comportamiento de compra de los clientes potenciales. Ya que se encontró que las 

características sociodemográficas de la edad, el sexo y semestre actuaron como factores 

antecedentes, e influyen de modo indirecto, así como también que las variables psicosociales de 

actitud, control percibido, creencias conductuales y creencias desfavorables de control influyen 

de un modo directo sobre la intención del cliente potencial para estudiar inglés. 

Asimismo, el hallazgo sobre las creencias conductuales de qué estudiar inglés en la 

institución es económicamente accesible y aumenta las oportunidades laborales influyen por sí 

solas de forma directa sobre la intención de estudiar inglés, indica un aporte al modelo de Ajzen 

(1991), al igual que las relaciones no esperadas de las creencias desfavorables de control. Por 

lo que se espera generar aportes metodológicos de este modelo para las instituciones dedicadas 

a la enseñanza en el país, con el fin de adquirir ventajas competitivas al aumentar su desarrollo 

dentro del mercado (Arévalo, 2020) y a su vez que sean referencias empleadas en futuras 

investigaciones. 



106 
 

 
 

Limitaciones y Recomendaciones 

● A nivel teórico, debido a la situación global de la pandemia por la COVID-19 y la 

situación social-económica por la que atraviesa el país, esto pudo haber generado 

cambios en los hábitos de los compradores para incentivar a realizar la compra, 

por lo que se recomienda en próximos estudios la inclusión de los valores de Scott 

(1965) y Braithwaite y Scott (1991) de logro académico, destrezas sociales e 

intelectualismo dado que se ha demostrado en que estas pueden llegar a influir 

significativamente en el comportamiento de compra de servicios (Loscher y 

Sánchez, 2009; García de Pérez, 2003). 

● De igual forma, a nivel teórico, hay que considerar que las intenciones tienden a 

estar sesgadas en dirección a lo socialmente deseable, por lo que se recomienda 

incorporar en estudios futuros las variables creencias normativas y norma 

subjetiva, con el fin de poder poner a prueba el modelo completo de la TAP y 

explorar su influencia sobre la intención de estudiar inglés, tanto de forma directa 

como indirecta. 

● A su vez, a nivel teórico, hay modelos para evaluar el comportamiento de compra 

en clientes en contextos académicos, como el modelo de Lovemarks de Roberts 

(2004) el cual es pertinente para los clientes que ya han tenido la experiencia de 

compra y podría ser un modelo útil a considerar debido a que estudia cómo los 

clientes se relacionan con la marca para poder mejorar el posicionamiento de las 

empresas dentro del mercado, que a su vez aumenta las probabilidades de compra 

de servicios. Por lo tanto, se sugiere a próximas investigaciones estudiar si la 

institución de enseñanzas de idiomas está posicionada como una Lovemark, para 

de esta forma desarrollar estrategias para atraer mayor cantidad de clientes 

potenciales. 
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● Igualmente, a nivel teórico, hay que considerar que la institución dedicada a la 

enseñanza de idiomas efectuó una investigación en donde se estudió “la decisión 

de estudiar inglés en la institución”, en vez de “la intención de estudiar inglés en la 

institución”, variable que es más cercana a la realización de la conducta de 

compra, porque incluye la toma de decisión de compra de un servicio en el corto 

plazo (30 días). En la presente investigación la realización de la exigencia del 

tiempo fue inviable debido a la pandemia por la COVID-19, considerando las 

condiciones limitantes que esta genera para los consumidores, por ello fue 

pertinente elegir, tal como lo establece el modelo de Ajzen (1991), la intención 

conductual de estudiar inglés, la cual antecede a la conducta de compra. Sin 

embargo, se sugiere a próximos estudios utilizar la variable decisión de estudiar 

inglés en la institución para obtener una aproximación más cercana a la conducta 

de compra.   

● Por otro lado, a nivel metodológico, se incluyeron 4 ítems de creencias 

desfavorables de control y 1 ítem de creencias favorables de control, el cual se 

descartó debido a que disminuía la confiabilidad de la escala. Por lo tanto, para 

lograr tener una medida más precisa de esta variable, se recomienda a próximas 

investigaciones incluir igual cantidad de ítems, tanto de creencias favorables de 

control, como de creencias desfavorables de control sobre estudiar inglés en la 

institución. 
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ANEXO A 

Encuesta exploratoria de  Creencias sobre estudiar inglés en la institución 
(Aplicación digital) 
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Estimado Participante: 

Agradecemos su colaboración para una investigación en el área de enseñanza 
de idiomas. Por favor, responda esta encuesta de la manera más sincera posible. 
Edad: ________ Sexo: Hombre____ Mujer____ 
 
 

Marcar con una X en el semestre en 
el que te encuentras, de no estudiar 
por semestre, marca una X al 
equivalente en el trimestre o año que 
te encuentras 

a. 1er semestre_  

b. 2do semestre_  

c. 3er semestre_  

d. 4to semestre_   

e. 5to semestre_  

f. 6to semestre_  

g.7mo semestre_  

h. 9no semestre_  

i. 10mo semestre_  

 
 

1. A continuación, le pedimos que indique cinco (5) razones por las que Ud. 
no estudia inglés. 
1. ____________________________________________________________ 
2. ____________________________________________________________ 
3. ____________________________________________________________ 
4. ____________________________________________________________ 
5. ____________________________________________________________ 
 
2. Ahora, indique cinco (5) razones por las que Ud. sí estudiaría inglés en una institución. 
1. ____________________________________________________________ 
2. ____________________________________________________________ 
3. ____________________________________________________________ 
4. ____________________________________________________________ 
5. ____________________________________________________________ 
 
3. Por último, indique ocho (8) instituciones de enseñanza de inglés reconocidas en Venezuela, 
en orden de importancia. 
1. ____________________________________________________________ 
2. ____________________________________________________________ 
3. ____________________________________________________________ 
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4. ____________________________________________________________ 
5. ____________________________________________________________ 
6. ____________________________________________________________ 
7. ____________________________________________________________ 
8. ____________________________________________________________ 

 
¡Muchas gracias por su colaboración! 
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ANEXO B 

Instrumento de actitudes de Loscher y Sánchez (2009)  
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Lea cuidadosamente la siguiente afirmación sobre estudiar inglés en el Instituto X y considere cada 
uno de los polos de adjetivos que la califican. Coloque una X sobre la línea en el segmento del 
continuo que se ajuste más a su opinión. Se requiere que haga una selección en cada una de las 
nueve (9) calificaciones. 
 
Para mí, estudiar inglés en el Instituto X sería: 

1. Útil __ __ __ __ __ __ __ Inútil 
2. Satisfactorio __ __ __ __ __ __ __ Insatisfactorio 
3. Inteligente __ __ __ __ __ __ __ Poco Inteligente 

4. Beneficioso __ __ __ __ __ __ __ Poco Beneficioso 
5. Productivo __ __ __ __ __ __ __ Improductivo 

                               6.Socialmente admirado__ __ __ __ __ __ __Socialmente rechazado 
7. Necesario __ __ __ __ __ __ __ Innecesario 

                                 8.Inversión razonable__ __ __ __ __ __ __ Inversión poco razonable 
9. Agradable __ __ __ __ __ __ __ Desagradable 
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ANEXO C 

Encuesta a jueces expertos para la validación del instrumento 
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Estimado Juez Experto: 

  

La evaluación que agradecemos se sirva realizar a continuación tiene por objetivo obtener 

la información necesaria para elaborar cuatro escalas: 1) Intención de estudiar inglés en la 

institución, 2) Control percibido sobre estudiar inglés en la institución y 3) Creencias sobre 

estudiar inglés en la institución, que a su vez se divide en dos subescalas: Creencia de que 

estudiar inglés en la institución aumenta las oportunidades laborales y Creencia de que estudiar 

inglés en la institución es económicamente accesible y 4) Creencias de control sobre estudiar 

inglés en la institución. 

La presente investigación tiene la finalidad de evaluar la influencia de variables 

psicosociales y sociodemográficas sobre la intención de estudiar inglés en estudiantes 

universitarios de Caracas. Específicamente, tiene como objetivo determinar la influencia de la 

actitud, el control percibido, las creencias y las creencias de control del cliente potencial, así como 

la edad, el sexo y el semestre sobre la intención de estudiar el idioma inglés en una institución 

cuyo nombre se mantendrá bajo confidencialidad. 

A continuación, se muestran los ítems tentativos a incluir en las cuatro escalas. 

Agradecemos todas las observaciones y recomendaciones que usted considere necesarias. 

  

¡Muchas gracias!  
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 En los siguientes cinco cuadros encontrarán los ítems seleccionados para cada escala. Por 

favor indique con una tilde (√) en la casilla de Aprobación si usted está de acuerdo con la 

redacción propuesta. En caso contrario, deje la casilla en blanco y escriba su propuesta en el 

espacio destinado debajo de la oración.  

Escala de Intención de estudiar inglés en la institución 

N° Ítem Aprobación 

1 Planeo comenzar mis estudios de inglés en X.   

 

2 Planeo estudiar inglés en X próximamente.   

 

3 Estoy listo para estudiar inglés en X.   

 

4 Estudiar inglés en X está dentro de mis siguientes objetivos a 
cumplir. 

  

  

5 Haré todo lo posible para iniciar mis estudios de inglés en X.   

 

6 Estoy decidido a inscribirme en X para estudiar inglés.    

 

7 Tengo la firme intención de iniciar mis estudios de inglés en X.   

 

 8 He pensado muy seriamente en comenzar mis estudios de inglés en X.  
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 Escala de Control percibido sobre estudiar inglés en la institución 

N° Ítem Aprobación 

1 Estudiar inglés en X sería fácil para mí.   

  

2 Si quisiera, sería capaz de estudiar inglés en X.   

  

3 Estudiar inglés en X depende totalmente de mí.   

  

4 Me siento preparado para iniciar mis estudios del idioma inglés en 
X. 

  

  

5 Estudiar inglés en X estaría completamente bajo mi control.   

 

6 Dispongo de los recursos necesarios para estudiar inglés en X.    

 

7 Tengo confianza de poder comenzar a estudiar inglés en X.   
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 Escala de Creencias sobre estudiar inglés en la institución. 

1. Subescala de Creencia de que estudiar inglés en la institución aumenta las 

oportunidades laborales 

N° Ítem Aprobación 

1 Las personas pueden aumentar sus oportunidades laborales si 
estudian inglés en X. 

  

  

2 Estudiar inglés en X permite obtener mayores beneficios en el 
campo de trabajo. 

  

 

3 El curriculum vitae se optimiza al estudiar inglés en X.   

 

4 Las personas que prefieren estudiar inglés en X tienen mayor 
oportunidad de encontrar un mejor trabajo. 

  

 

5 Quienes estudian inglés en X encuentran mejores cargos de 
trabajos. 
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2. Subescala de Creencia de que estudiar inglés en la institución es 

económicamente accesible 

N° Ítem Aprobación 

1 X es una institución económicamente accesible para las 
personas que quieren aprender inglés.  

  

  

2 Estudiar inglés en X está dentro del presupuesto de quienes 
quieren estudiar inglés. 

  

 

3 Estudiar en X no está dentro de las posibilidades económicas 
de las personas que quieran estudiar inglés.  

  

 

4 No es económicamente accesible estudiar en X.   
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Escala de Creencias de control sobre estudiar inglés en la institución 

N° Ítem Aprobación 

1 Los estudiantes universitarios no cuentan con el suficiente 
tiempo para estudiar inglés en X. 

  

 

2 Los estudiantes universitarios frecuentemente tienen eventos 
inesperados que les impediría estudiar inglés en X. 

  

  

3 Es difícil realizar los estudios de inglés en X para los 
estudiantes universitarios, porque las otras obligaciones 
académicas demandan mucho tiempo.  

  

 

4 Generalmente los problemas de transporte impiden que las 
personas estudien inglés en X. 

  

 

5 Es imposible estudiar inglés en X por la mala conectividad a 
internet. 
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ANEXO D 

Instrumento Final (Aplicación digital) 
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Instrumento final  

SECCIÓN 1 

1. ¿Tienes un grado excelente de dominio del idioma inglés? 

 Si_ No_ 

2. ¿Conoces el Instituto X como una academia de enseñanza del inglés en Venezuela? 

 Si_ No_  

3. ¿Has estudiado alguna vez inglés en el Instituto X? 

 Si_ No_ 

4. ¿Eres estudiante universitario de pregrado en alguna universidad de Caracas? 

 Si_ No_ 

   SECCIÓN 2 

1. Sexo: 

        Hombre__ Mujer __ 

2. Edad: ______ 

3. Marca el semestre en el que te encuentras. De no estudiar por semestre, marca el 

equivalente de tu trimestre o año en el que te encuentras: 

● 1er semestre_ 

● 2do semestre_ 

● 3er semestre_ 

● 4to semestre_ 

● 5to semestre_ 
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● 6to semestre_ 

● 7mo semestre_ 

● 8vo semestre_ 

● 9no semestre_ 

● 10mo semestre_ 

● 11vo semestre_ 

● 12vo semestre_   

  

  

SECCIÓN 3 

A continuación, se presenta una serie de afirmaciones referidas a estudiar inglés en el Instituto. 

Por favor, marca la opción que indique qué tan de acuerdo o desacuerdo estás con cada 

afirmación presentada. 

MA: muy de acuerdo con la afirmación. 

A: en acuerdo con la afirmación. 

NDNA: ni de acuerdo ni en desacuerdo con la afirmación.  

D: en desacuerdo con la afirmación. 

MD: muy en desacuerdo con la afirmación.  

 

 

 

 

 

 



140 
 

 
 

ítem 
Afirmación MA A ND 

NA 

D MD 

1 Las personas aumentan sus oportunidades 

laborales si estudian inglés en el Instituto X.  

          

2 El Instituto X es una institución 

económicamente accesible para los que 

quieren estudiar inglés. 

          

3 Las personas no cuentan con el suficiente 

tiempo para estudiar inglés en el Instituto X. 

          

4 Estudiar inglés en el Instituto X sería fácil 

para mí. 

          

5 Planeo iniciar mis estudios del inglés en el 

Instituto X próximamente. 

          

6 Estudiar inglés en el Instituto X permite 

obtener mayores beneficios en el campo de 

trabajo. 

          

7 Estudiar inglés en el Instituto X es asequible 

porque sus precios no superan el promedio 

del mercado. 
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8 Para los que quieren estudiar inglés, el 

Instituto X está dentro de sus posibilidades 

económicas. 

          

9 Estaría completamente bajo mi control tener 

éxito estudiando inglés en el Instituto X. 

          

10 Estudiar inglés en el Instituto X está dentro 

de mis siguientes objetivos a cumplir. 

          

11 El curriculum vitae es más competitivo en el 

mundo laboral para quienes estudian inglés 

en el Instituto X. 

          

12 Los cursos del Instituto X son 

económicamente viables para las personas 

que quieren aprender inglés. 

          

13 Frecuentemente, las personas tienen 

eventos inesperados que les impedirían 

estudiar inglés en el Instituto X. 

          

14 Dispongo de los recursos necesarios para 

estudiar inglés en el Instituto X. 

          

15 Tengo la firme intención de comenzar a 

estudiar inglés en el Instituto X. 

          

16 Quienes estudian inglés en el Instituto X 

encuentran mejores ascensos en sus 

trabajos. 
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17 Es imposible estudiar inglés en el Instituto X 

para aquellos que no poseen buena 

conectividad a internet. 

          

18 Me siento preparado para iniciar y mantener 

mis estudios del idioma inglés en el Instituto 

X. 

          

19 A menudo, las personas no tienen acceso a 

medios de transporte, por lo tanto, no 

podrían estudiar inglés en el Instituto X. 

          

 

 SECCIÓN 4 

Lee cuidadosamente la siguiente afirmación sobre estudiar inglés en el Instituto y considera cada 

uno de los polos de adjetivos que la califican. Marca la opción en el segmento del continuo que 

se ajuste más a tu opinión. Se requiere que hagas una selección en cada una de las nueve (9) 

calificaciones. 

Para mí, estudiar inglés en el Instituto sería: (A) 

                            20.1. Útil              __ __ __ __ __ __ __  Inútil 

                            21.2. Satisfactorio   __ __ __ __ __ __ __ Insatisfactorio 

                            22.3. Inteligente  __ __ __ __ __ __ __ Poco Inteligente 

                            23.4. Beneficioso __ __ __ __ __ __ __ Poco Beneficioso 

                            24.5. Productivo  __ __ __ __ __ __ __ Improductivo 

                            25.6. Socialmente   __ __ __ __ __ __ __ Socialmente 

                                   admirado                                                    rechazado 
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                            26. Necesario    __ __ __ __ __ __ __ Innecesario 

                            27.8. Inversión     __ __ __ __ __ __ __ Inversión 

                                   razonable                                                  poco razonable 

                            28.9. Agradable  __ __ __ __ __ __ __ Desagradable  

 

Mensaje final: “La encuesta ha concluido. Muchas gracias por tomarte el tiempo de completarla” 

 

Ítems por escala: 

a. Creencia de que estudiar inglés en la institución aumenta las oportunidades laborales. 

(4 ítems) 

a. Las personas aumentan sus oportunidades laborales si estudian inglés en el Instituto. 

a. Estudiar inglés en el Instituto permite obtener mayores beneficios en el campo de trabajo. 

a. El curriculum vitae es más competitivo en el mundo laboral para quienes estudian inglés en el 

Instituto.  

a. Quienes estudian inglés en el Instituto encuentran mejores ascensos en sus trabajos. 

  

b. Creencia de que estudiar inglés en la institución es económicamente accesible. (3 ítems) 

b. El Instituto es una institución económicamente accesible para los que quieren estudiar inglés. 

b. Estudiar inglés en el Instituto es asequible porque sus precios no superan el promedio del 

mercado. 

b. Los cursos del Instituto son económicamente viables para las personas que quieren aprender 

inglés.  
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c. Creencias de control sobre estudiar inglés en la institución. (5 ítems) 

c. Las personas no cuentan con el suficiente tiempo para estudiar inglés en el Instituto. 

c. Para los que quieren estudiar inglés, el Instituto está dentro de sus posibilidades económicas. 

c. Frecuentemente, las personas tienen eventos inesperados que les impedirían estudiar inglés 

en el Instituto. 

c. Es imposible estudiar inglés en el Instituto para aquellos que no poseen buena conectividad a 

internet. 

c. A menudo, las personas no tienen acceso a medios de transporte, por lo tanto, no podrían 

estudiar inglés en el Instituto.  

d. Control percibido sobre estudiar inglés en la institución. (4 ítems) 

d. Estudiar inglés en el Instituto sería fácil para mí. 

d. Estaría completamente bajo mi control tener éxito estudiando inglés en el Instituto.  

d. Dispongo de los recursos necesarios para estudiar inglés en el Instituto. 

d. Me siento preparado para iniciar y mantener mis estudios del idioma inglés en el Instituto. 

e. Intención de estudiar inglés en la institución. (3 ítems) 

e. Planeo iniciar mis estudios del inglés en el Instituto próximamente. 

e. Estudiar inglés en el Instituto está dentro de mis siguientes objetivos a cumplir. 

e. Tengo la firme intención de comenzar a estudiar inglés en el Instituto.  
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ANEXO E 

Indicadores de Confiabilidad de las escalas del estudio 
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E1. Escala de Intención de estudiar inglés en la institución 

Estadísticos total-elemento 

 Media de escala 
si el elemento 

se ha suprimido 

Varianza de 
escala si el 

elemento se ha 
suprimido 

Correlación 
total, de 

elementos 
corregida 

Alfa de Cronbach 
si el elemento se 

ha suprimido 

it1I 5,07 6,271 0,807 0,903 

it12I 4,70 5,715 0,826 0,889 

it13I 4,92 5,847 0,871 0,850 

 

Estadísticos de fiabilidad 
N de ítems Alfa de Cronbach 

3 0.918 

 

E2. Escala de Actitud hacia estudiar inglés en la institución 

Estadísticos total-elemento 

 Media de escala 
si el elemento 

se ha suprimido 

Varianza de 
escala si el 

elemento se ha 
suprimido 

Correlación 
total, de 

elementos 
corregida 

Alfa de Cronbach 
si el elemento se 

ha suprimido 

it1A 42,73 87,666 0,793 0,923 

it2A 42,92 92,054 0,774 0,925 

it3A 42,73 89,681 0,819 0,922 

it4A 42,51 88,667 0,839 0,920 

it5A 42,51 89,808 0,835 0,921 

it6A 43,24 99,882 0,513 0,938 

it7A 43,42 85,734 0,743 0,928 

it8A 42,91 88,367 0,748 0,926 

it9A 42,79 92,621 0,725 0,927 

 
Estadísticos de fiabilidad 

N de ítems Alfa de Cronbach 

9 0.933 
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E3. Escala de Control percibido sobre estudiar inglés en la institución 

Estadísticos total-elemento 

 Media de escala 
si el elemento 

se ha suprimido 

Varianza de 
escala si el 

elemento se ha 
suprimido 

Correlación 
total, de 

elementos 
corregida 

Alfa de Cronbach 
si el elemento se 

ha suprimido 

it1CP 10,38 6,149 0,474 0,542 

it2CP 9,81 7,397 0,345 0,628 

it3CP 10,49 5,860 0,483 0,533 

it4CP 10,85 6,035 0,408 0,593 

 
Estadísticos de fiabilidad 

N de ítems Alfa de Cronbach 

4 0.645 

 

E4. Escala de Creencias sobre estudiar inglés en la institución  

Estadísticos total-elemento 

 Media de escala 
si el elemento 

se ha suprimido 

Varianza de 
escala si el 

elemento se ha 
suprimido 

Correlación 
total, de 

elementos 
corregida 

Alfa de Cronbach 
si el elemento se 

ha suprimido 

it1C 20,55 16,978 0,616 0,818 

it2C 21,36 17,122 0,552 0,827 

it3C 20,71 16,616 0,608 0,819 

it4C 21,35 17,274 0,559 0,826 

it5C 20,94 16,389 0,595 0,821 

it6C 21,26 16,388 0,621 0,817 

it7C 21,07 16,612 0,623 0,816 

 
Estadísticos de fiabilidad 

N de ítems Alfa de Cronbach 

7 0.842 
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E5. Escala de Creencias de control sobre estudiar inglés en la institución  

Estadísticos total-elemento 

 Media de escala 
si el elemento 

se ha suprimido 

Varianza de 
escala si el 

elemento se ha 
suprimido 

Correlación 
total, de 

elementos 
corregida 

Alfa de Cronbach 
si el elemento se 

ha suprimido 

it1CC 12,70 5,858 0,372 0,440 

it2CC 13,03 8,663 -0,193 0,723 

it3CC 12,46 5,291 0,470 0,371 

it4CC 12,53 5,516 0,428 0,402 

it5CC 12,45 4,899 0,536 0,317 

 
Estadísticos de fiabilidad 

N de ítems Alfa de Cronbach 

5 0.538 

 

E6. Escala de Creencias de control sobre estudiar inglés en la institución con el ítem 2 

suprimido 

Estadísticos total-elemento 

 Media de escala 
si el elemento 

se ha suprimido 

Varianza de 
escala si el 

elemento se ha 
suprimido 

Correlación 
total, de 

elementos 
corregida 

Alfa de Cronbach 
si el elemento se 

ha suprimido 

it1CC 9,93 5,751 0,443 0,700 

it2CC 9,70 5,184 0,541 0,643 

it3CC 9,76 5,379 0,406 0,664 

it4CC 9,69 4,981 0,556 0,633 

 

Estadísticos de fiabilidad  
N de ítems Alfa de Cronbach 

4 0.723 
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ANEXO F 

Prueba de KMO y Bartlett del Cuestionario de creencias sobre estudiar 
inglés en la institución 
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F1. Estructura Factorial de la Escala de Creencias sobre estudiar inglés en la institución: Análisis 

factorial 

Varianza total explicada 

Autovalores iniciales Sumas de cargas al cuadrado de la extracción 
Sumas de cargas al cuadrado de la 

rotación 

Componente
s 

Total 
% de 

varianza 
% 

acumulado 
Total 

% de 
varianza 

% 
acumulado 

Total 
% de 

varianza 
% 

acumulado 

1 

3,602 

51,459 51,459 3,602 51,459 51,459 2,843 40.607 40,607 

2 1,721 24,583 76,042 1,721 24,583 76.042 2,480 35,435 76,042 

3 ,467 6,672 82,714       

4 ,381 5,445 88,158       

5 ,322 4,606 92,764       

6 ,284 4,061 96,825       

7 ,222 3,175 100,000       

 

F2. Prueba de KMO y Bartlett 

Prueba de KMO y Bartlett 

Medida Kaiser-Meyer Olkin de adecuación de 
muestreo 

0.816 

Prueba de esfericidad de 
Bartlett 

Aprox. Chi-
cuadrado 

1445,441 

gl 21 

Sig. 0,000 
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F3. Matriz Rotada de la Escala de Creencias sobre estudiar inglés en la institución 

 Componentes 

1 2 

Creen_Op_Lab 0,812  0,175 

Creen_Acc_Eco 0,138 0,888 

Creen_Op_Lab 0,843 0,133 

Creen_Acc_Eco 0,132 0,900 

Creen_Op_Lab 0,828 0,134 

Creen_Acc_Eco 0,214 0,891 

Creen_Op_Lab 0,840 0,151 
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ANEXO G 

Estadísticos descriptivos 
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G1. Histograma de la distribución de la variable sexo 

 

 

 

 

 

 

 

G2. Estadísticos Descriptivos de la variable edad 

 
 

N 
Mínim

o 
Máxim

o 
Medi

a 
Desviación 

estándar 
CV 

Asimetría Curtosis 

Estadísti
co 

Error 
Estándar 

Estadísti
co 

Error 
Estándar 

Eda
d 

38
5 

18 33 
22.1

2 
2.891 13,069% 1.014 0.124 1.651 0.248 
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G3. Distribución de la variable semestre 

 Frecuencia Porcentaje Porcentaje 
acumulado 

1er 
semestre 

34 8,831 8,831 

2do 
semestre 

23 5,974 14,805 

3er 
semestre 

43 11,169 25,974 

4to 
semestre 

27 7,013 32,987 

5to 
semestre 

34 8,831 41,818 

6to 
semestre 

43 11,169 52,987 

7mo 
semestre 

37 9,610 62,597 

8vo 
semestre 

36 9,351 71,948 

9no 
semestre 

53 13,766 85,714 

10mo 
semestre 

38 9,870 95,584 

11vo 
semestre 

3 0,779 96,363 

12vo 
semestre 

14 3,636 100 

Total 385 --- --- 
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G3. Distribución de la variable intención de estudiar inglés en la institución 

 

 

 

 

 

 

 

G4. Distribución de la variable actitud hacia estudiar inglés en la institución 
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G5. Distribución de la variable control percibido sobre estudiar inglés en la institución 

 

 

 

 

 

 

 

G6. Distribución de la variable de que estudiar inglés en la institución es económicamente 

accesible 
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G7. Distribución de la variable creencia de que estudiar inglés en la institución aumenta las 

oportunidades laborales.  

 

 

 

 

 

 

G8. Distribución de la variable creencia desfavorables de creencias de control sobre estudiar 

inglés en la institución 
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ANEXO H 

Regresiones 
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H1. Resultados para la variable intención de estudiar inglés en la institución:  

Resumen del modelo 

Modelo R R cuadrado 
R cuadrado 

ajustado 

Error estándar 
de la 

estimación 

Durbin- 
Watson 

1 0.655 0.429 0.417 0.912 1,994 
a. Variables predictoras: (Constante), Sexo, Edad, Semestre, Actitud, Control_Per, Creen_Acc_Eco, 

Creen_Op_Lab, Creen_Control. 

b. Variable dependiente: Intención. 

 
  ANOVA    

Modelo Suma de 
cuadrados 

gl Media 
cuadrática 

F Sig 

1 Regresión 235,239 8 29,405 35,337 ,000 

Residuo 312,878 376 ,832   

Total 548,117      384    

a. Variable dependiente: Intención. 
b. Predictores: (Constante), Sexo, Edad, Semestre, Actitud, Control_Per, Creen_Acc_Eco, Creen_Op_Lab, 
Creen_Control. 

 

Estadísticas de residuos 

 Mínimo Máximo Media  Desv. 
Desviación 

N 

Valor pronosticado -1,0215 4,5882 2,4485 0,78269 385 
Residuo -2,26928 3,58765 0,00000 0,90266 385 
Desv. Valor pronosticado -4,433 2,734 0,000 1,000 385 
Desv. Residuo -2,488 3,933 0,000 0,990 385 

a. Variable dependiente: Intención 
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H2. Resultados para la variable actitud hacia estudiar inglés en la institución:  

Resumen del modelo 

Modelo R R cuadrado 
R cuadrado 

ajustado 

Error estándar 
de la 

estimación 

Durbin- 
Watson 

1 0.558 0.312 0.303 0,98878 1,985 
a. Variables predictoras: (Constante), Sexo, Edad, Semestre, Creen_Acc_Eco, Creen_Op_Lab. 
b. Variable dependiente: Actitud. 

 

  ANOVA    

Modelo Suma de 
cuadrados 

gl Media 
cuadrática 

F Sig 

1 Regresión 167,952 5 33,590 34,357 ,000 

Residuo 370,545 379 0,978   

Total 538,497 384    

a. Variable dependiente: Actitud. 
b. Predictores: (Constante), Sexo, Edad, Semestre, Creen_Acc_Eco, Creen_Op_Lab. 
 

Estadísticas de residuos 

 Mínimo Máximo Media  Desv. 
Desviación 

N 

Valor pronosticado 2,9469 6,6949 5,3579 0.66134 385 
Residuo -4,15365 2,37575 0,00000 0,98232 385 
Desv. Valor pronosticado -3,646 2,022 0.000 1,000 385 
Desv. Residuo -4,201 2,403 0.000 0.993 385 

a. Variable dependiente: Actitud. 
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H3. Resultados para la variable control percibido sobre estudiar inglés en la institución  

 
Resumen del modelo 

Modelo R R cuadrado 
R cuadrado 

ajustado 

Error estándar 
de la 

estimación 

Durbin- 
Watson 

1 0.330 0.109 0.100 0.75435 1,937 
a. Variables predictoras: (Constante), Sexo, Edad, Semestre, Creen_Control. 
b. Variable dependiente: Control_Per. 
 

  ANOVA    

Modelo Suma de 
cuadrados 

gl Media 
cuadrática 

F Sig 

1 Regresión 26,430 4 6,608 11,612 ,000 

Residuo 216,236 380 ,569   

Total 242,666 384    

a. Variable dependiente: Control_Per. 
b. Variables predictoras: (Constante), Sexo, Edad, Semestre, Creen_Control. 
 

Estadísticas de residuos 

 Mínimo Máximo Media  Desv. 
Desviación 

N 

Valor pronosticado 2,4420 4,2880 3,4610 0,26235 385 
Residuo -2,17653 1,55225 0,00000 0,75041 385 
Desv. Valor pronosticado -3,884 3,152 0.000 1,000 385 
Desv. Residuo -2,885 2,058 0,000 0,995 385 

a. Variable dependiente: Control_Per. 
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H4. Resultados para la variable creencias de que estudiar inglés en la institución es 

económicamente accesible: 

Resumen del modelo 

Modelo R R cuadrado 
R cuadrado 

ajustado 

Error estándar 
de la 

estimación 

Durbin- 
Watson 

1 0,173 0.030 0.022 0,83761 1,871 
a. Variables predictoras: (Constante), Sexo, Edad, Semestre,  
b. Variable dependiente: Creen_Acc_Eco 
 

  ANOVA    

Modelo Suma de 
cuadrados 

gl Media 
cuadrática 

F Sig 

1 Regresión    8,245 3    2,748 3,918 ,009 

Residuo 267,305 381 ,702   

Total  275,551      384    

a. Variable dependiente: Creen_Acc_Eco 
b. Variables predictoras: (Constante), Sexo, Edad, Semestre. 
 
 

Estadísticas de residuos 
 Mínimo Máximo Media  Desv. 

Desviación 
N 

Valor pronosticado 2,6706 3,5444 3,2156 0.14654 385 
Residuo -2,49912 2,15850 0,00000 0,83433 385 
Desv. Valor pronosticado -3,719 2,244 0,000 1,000 385 
Desv. Residuo -2,984 2,577 0,000 0,996 385 

a. Variable dependiente: Creen_Acc_Eco 
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H5. Resultados para la variable creencias de que estudiar inglés en la institución aumenta las 

oportunidades laborales:  

Resumen del modelo 

Modelo R R cuadrado 
R cuadrado 

ajustado 

Error estándar 
de la 

estimación 

Durbin- 
Watson 

1 0,055 0.003 -0,005 0,79832 1,897 
a. Variables predictoras: (Constante), Sexo, Edad, Semestre,  
b. Variable dependiente:  Creen_Op_Lab 

 
  ANOVA    

Modelo Suma de 
cuadrados 

gl Media 
cuadrática 

F Sig 

1 Regresión   ,725 3      ,242 ,379 ,768 

Residuo 242,814 381      ,637   

Total 243,540      384    

a. Variable dependiente:  Creen_Op_Lab 
b. Variables predictoras: (Constante), Sexo, Edad, Semestre.  

 
Estadísticas de residuos 

 Mínimo Máximo Media  Desv. 
Desviación 

N 

Valor pronosticado 3,6355 3,8671 3,7234 0,04346 385 
Residuo -2,76525 1,36450 0,00000 0,79519 385 
Desv. Valor pronosticado -2,022 3,307 0,000 1,000 385 
Desv. Residuo -3,464 1,709 0,000 0,996 385 

a. Variable dependiente: Creen_Op_Lab 
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H6. Resultados para la variable creencias desfavorables de control sobre estudiar inglés en la 

institución  

Resumen del modelo 

Modelo R R cuadrado 
R cuadrado 

ajustado 

Error estándar 
de la 

estimación 

Durbin- 
Watson 

1 0,061 0.004 -0,004 0,73737 1,876 
a. Variables predictoras: (Constante), Sexo, Edad, Semestre,  
b. Variable dependiente: Creen_Control. 

 
  ANOVA    

Modelo Suma de 
cuadrados 

gl Media 
cuadrática 

F Sig 

1 Regresión   ,762 3      ,254 ,467 ,705 

Residuo 207,155 381      ,544   

Total 207,918      384    

a. Variable dependiente: Creen_Control 
b. Variables predictoras: (Constante), Sexo, Edad, Semestre.  

 
Estadísticas de residuos 

 Mínimo Máximo Media  Desv. 
Desviación 

N 

Valor pronosticado 3,1604 3,4913 3,2571 0,04456 385 
Residuo -2,44798 1,81644 0,00000 0,73448 385 
Desv. Valor pronosticado -2,171 5,255 0,000 1,000 385 
Desv. Residuo -3.320 2,463 0,000 0,996 385 

a. Variable dependiente: Creen_Control 
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ANEXO I 

Supuesto: Prueba de Kolmogórov-Smirnov 
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I5. Prueba de Kolmogórov-Smirnov para el Análisis de Normalidad. 

 Intención Actitud Control_Per Creen_Op_Lab Creen_Acc_Eco Creen_Control 

N 
385 385 385 385 385 385 

Parámetros normales 

Media 
2,449 5,358 3,461 3,723 3,216 3,257 

Desviación 
estándar 

1,195 1,184 0,795 0,796 0,847 0,736 

Máximas diferencias 
extremas 

Absoluta 
0,119 0,096 0,076 0,088 0,200 0,101 

Positivo 
0,119 0,083 0,070 0,088 0,182 0,101 

Negativo 
-0,113 -0,096 -,076 

-0,072 -0,200 -0,088 

Estadístico de prueba 
0,119 0,096 0,076 0,088 0,200 0,101 

Sig. asintótica (bilateral) 
0,00 𝑐 0,00 𝑐 0,00 𝑐 0,00 𝑐 0,00 𝑐 0,00 𝑐 

 

 

 


