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RESUMEN

El mercado laboral hoy dia se ha vuelto cada vez mas competitivo, cambiante y exigente con los
profesionales y estudiantes que estan en busqueda de una oportunidad laboral, por esta razon
como grupo de trabajo realizamos una investigacion sobre Marketing Personal, un tema nuevo e
innovador el cual consiste en adaptarse a las necesidades de nuestro entorno que es cambiante

por naturaleza para poder alcanzar objetivos personales y profesionales.

El objetivo de la investigacion es orientar a los estudiantes de cuarto, quinto afio y egresados de
la carrera de Licenciatura en Administracion de Empresas de la Facultad de Ciencias
Econdmicas de la Universidad de El Salvador para que se conviertan en el talento humano que el

mercado laboral requiere a través de un Disefio de un Plan de Marketing Personal.

La investigacion se realizé con estudiantes de la Facultad de Ciencias Econdmicas de la Carrera
Licenciatura en Administracion de Empresas, de La Universidad de El Salvador para conocer sus
problemas de Marketing Personal, para ello se elaboro un cuestionario que demostro las areas
con mas deficiencias en los alumnos que son: la promocion y conocimientos-experiencia, la
promocion porque los alumnos se limitan a realizar solamente lo que les ordena sin tomar
iniciativa de ofrecerse voluntariamente para el desempefio de otras funciones que no son las
asignadas, en relacion a los conocimientos-experiencia de los estudiantes los resultados reflejan
que no tienen experiencia en el ambito laboral y sus conocimientos no cumplen las expectativas
de los expertos de seleccién y contratacion de personal, los cuales exigen experiencia y

especializacion indispensable e idioma ingles en un nivel avanzado.
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Se realizaron cinco entrevistas con personas encargadas de la seleccion y contratacion de
personal, en dichas entrevistas se identifico problemas de los candidatos tales como: el no
contar con una experiencia laboral, falta de conocimientos, falta de pro actividad e iniciativa,
dificultades para trabajar en equipo, problemas de presentacion personal y el lenguaje corporal el
cual dice mucho de la personalidad de los candidatos. Se disefio un test para medir el nivel de

Marketing Personal de los estudiantes.

Ademas se elaboro un plan estratégico y tactico para los siguientes campos de accion:
estudiantes, empresas de seleccion y contratacion de personal, empresas y para la Facultad de
Ciencias Econdmicas, para campo de accion se elaboro una estrategia para poder iniciarse en

los conocimientos de marketing personal, que contribuiré al logro de los objetivos.

Finalmente se concluye que los estudiantes de la carrera de Licenciatura en Administracion de
Empresas que colaboraron con la investigacion demuestran problemas de Marketing Personal
que estan afectando su busqueda de empleo; ademas la formacion sobre el Marketing Personal
tiene costos elevados pero es una inversion que vale la pena por los resultados que se
obtendran; es un tema que ha existido siempre, pero algunas personas lo practican sin saber que
es Marketing Personal; y por ultimo concluimos que el reto para los cuatro campos de accion es

conocer, construir y poner en practica el Marketing Personal.
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INTRODUCCION

El concepto de marketing personal no solo es venderse a uno mismo, ademas implica hacerse
propaganda personal y cuidar de su imagen teniendo en cuenta que esta ultima es el reflejo de
nuestra verdad personal y profesional, es importante ser y no solo parecer un buen profesional

con ética y valores reales, ya que la imagen por si sola no vende.

En este mundo de agresiva competencia, cambios constantes y de comunicacién inmediata y
global, no basta con tener los logros, las habilidades, las competencias y los resultados para
lograr las metas personales y profesionales, ademas se debe tener la mejor imagen y reputacion

posible para mantenerse competitivos y empleables.

En el primer capitulo se realizd una investigacion bibliogréfica de Marketing Personal, sobre sus
generalidades, conceptos, importancia e informacién bibliografica de diferentes fuentes
necesarias para enriquecernos de conocimientos sobre el tema. En el capitulo II, se realiza un
diagnostico de la situacion actual del Marketing personal de los estudiantes de la carrera de
Licenciatura en Administracion de Empresas de la FCCEE, se presenta la importancia de la
investigacion, los objetivos, la metodologia de investigacién, la fuente de recoleccién de

informacion y el calculo de la muestra.
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En el capitulo Ill, se disefia un plan de marketing personal para los estudiantes de la licenciatura
en Administracion de Empresas, de la FCCEE, de la Universidad de El Salvador, en este plan se
desarrollan cuatro estrategias la primera dirigida a Estudiantes de la carrera de Licenciatura en
Administracién de Empresas de la Facultad de Ciencias Econdmicas de La Universidad de El
Salvador: “Caminata de los estudiantes de la Facultad de Ciencias Econdmicas de la Universidad
de El Salvador hacia el Marketing Personal’, la segunda dirigida a Empresas de Seleccidn y
Contratacion de Personal: “A la caza del mejor talento humano con Marketing Personal’, la
tercera dirigida a las Empresas : “Integracion de profesionales con Marketing Personal al campo
laboral”, y finalmente para la Facultad de Ciencias Econémicas de la Universidad de El Salvador:

“Construyendo Marketing Personal en la Facultad de Ciencias Econdmicas”

En cada campo de accion se desarrolla un plan estratégico y un plan tactico con los costos
monetarios y de tiempo para contribuir a la orientacién sobre marketing personal que les permita

a las personas interesadas, tener una guia que les facilite su implementacion.



CAPITULO |
MARCO DE REFERENCIA DE LA UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR, FACULTAD DE

CIENCIAS ECONOMICAS Y EL MARKETING PERSONAL

Dentro de este apartado se describen los antecedentes historicos de la Universidad de El
Salvador y la Facultad de Ciencias Econdmicas, la importancia que ésta tiene en la sociedad
salvadorefia en general, ademas los objetivos que persigue como institucién educativa de nivel
superior, la estructura organizativa, asi como el marco legal que rige sus actividades, sin faltar las

carreras que ofrece actualmente a la comunidad estudiantil y datos de la misma.

1. GENERALIDADES DE LA UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR Y FACULTAD DE

CIENCIAS ECONOMICAS.

1.1 UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

La primera institucion publica de educacién superior en el pais. Fue fundada el 16 de Febrero de
1841, durante la administracion del Jefe Civil Don Juan Nepomuceno Fernandez Lindo y Zelaya,
luego de que el Estado de El Salvador fue declarado independiente en Centro América por la
Asamblea Constituyente.

La Universidad de El Salvador inici6 actividades académicas el 11 de Agosto de 1846
matriculando los primeros bachilleres que ingresaron al campus universitario.

Luego de 167 afios de existencia la Universidad de El Salvador es la Unica institucion puablica de

educacion superior en el pais; cuenta con 12 Facultades 3 de ellas son Multidisciplinarias y



descentralizadas en el interior del pais. La poblacién estudiantil es de 45,754 estudiantes en

diferentes carreras, con una planta docente de 1,979 profesores.

La Universidad de El Salvador ha sido un agente de cambio y conciencia critica de la vida en el
pais, su lema “Hacia la Libertad por la Cultura” muestra lo que la universidad representa en El
Salvador; a través de la identificacion de su accionar con las aspiraciones y necesidades de la
poblacion.

La Universidad fue victima del conflicto armado durante dos décadas, sufrio frecuentes
intervenciones militares y la destruccién de su infraestructura por desastres naturales, lo que
deterioro la elevada calidad académica y el alto nivel de investigacion logrado hasta la década de

los 70’s aunado a eso la fuga de personal calificado y el bajo presupuesto asignado a la facultad.

Actualmente la Universidad de El Salvador enfrenta nuevos retos y desafios en el cumplimiento
de sus funciones como dar respuesta a la creciente demanda estudiantil debido a la falta de
alternativas de educacion superior, por lo que debe de retomar su protagonismo en la vida
nacional como gerente de la ciencia y de la investigacion para brindar su aporte al desarrollo
cientifico y tecnoldgico y proponer al pais opciones innovadoras y sostenibles de desarrollo; la
UES debe de promover el pensamiento critico y conciencia social; y debe de dar respuestas
académicas oportunas a las necesidades de formacion profesional demandadas por el entorno

globalizado. (Ver anexo No. 1)

" Fuente: Catélogo de Convenios 2007, Universidad de El Salvador, Secretaria de Relaciones



1.2 ANTECEDENTES DE LA FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

La Facultad de Ciencias Econémicas fue fundada el 7 de febrero de 1946, con la carrera de
Economia y Finanzas, naci6 como respuesta a las exigencias de crear una facultad que formara
profesionales capaces de administrar adecuadamente el funcionamiento de las empresas
salvadorefias.

En el afio de 1959 inicio la carrera de Administracion de Empresas y con ello el cambio del
nombre de la Facultad al de “Facultad de Ciencias Econémicas‘(FCCEE). En 1968 se crea la
carrera de Contaduria Publica.

En el afio de 1995 surge la primera Maestria en Administracion Financiera (MAF), como iniciativa
académica de la facultad favoreciendo a estudiantes interesados en realizar estudios de
postgrado dentro de un régimen de horario parcial y alto nivel académico. La MAF cuenta con
expertos nacionales y extranjeros en areas financieras por lo que ha ganado prestigio a nivel

nacional, por su riguroso y efectivo programa de formacion profesional.

En el afio de 1993 inicia el Diplomado en Administracion de Empresas y Consultoria Empresarial
en convenio con la Asociacion Salvadorefia de Ingenieros Mecanicos, Electricistas e Industriales
(ASIMEI), este programa se desarrollo hasta alcanzar la categoria de Maestria (MAECE) en
1996. En el ciclo 1/2006, inicia la Licenciatura en Mercadeo Internacional esta carrera surge ante
las necesidades actuales empresariales y tendencias de la globalizacién, ofreciendo una
especializacion en el area de Mercadeo Internacional con fundamentos tedricos y metodolégicos

modernos.



La Facultad de Ciencias Econémicas cuenta con la mayor poblacion estudiantil de la Universidad
de El Salvador actualmente son mas de 8,600 estudiantes en sus cuatro carreras de Licenciatura
y dos programas de Maestria, y con una demanda de nuevo ingreso que se mantiene con

tendencia creciente.

1.3 OBJETIVO INSTITUCIONAL

‘Formar profesionales en ciencias econdmicas con alta calidad técnica y cientifica, con ética
profesional, con sensibilidad social; capaces de contribuir a solucion de problemas econdémicos

empresariales y sociales relacionados con el entorno nacional y regional™

1.4  ESTRUCTURA ORGANIZATIVA3

La estructura organica de la Facultad de Ciencias Econdmicas de la Universidad de El Salvador,
esta representada por el organigrama general por unidades y subunidades, esto permite tener
una idea general de la facultad, ya que representa graficamente unidades y relaciones, y se
observa el tipo de actividades, funciones y autoridades que desempefia cada unidad.

(Ver anexo No. 2)

Segun la Ley Organica de la Universidad de El Salvador en el Capitulo I, Seccién 2, Art. 12
dice: El gobierno de las facultades sera ejercido, dentro de los limites de su respectiva

competencia, por la Junta Directiva y el Decano.

2 Memoria Resumen de la Gestion 2003-2007 Facultad de Ciencias Econémicas
3 Ley Organica de la Universidad de El Salvador



1.5 MARCO LEGAL

Formado por todas las Leyes y Reglamentos que regulan el accionar académico-administrativo
de la Facultad, que la rigen y guian en sus funciones.
Segun la Ley de Educacion Superior Capitulo IX, Seccidén Segunda, Art. 76, la Universidad de El

Salvador, se regiré por su Ley Organica y demas disposiciones internas.

1.5.1 LEYES Y REGLAMENTOS*

Las principales leyes que se aplican para normalizar el funcionamiento de la Facultad de Ciencias
Econdmicas son: la Constitucion de la Republica de El Salvador, la Ley de Educacion Superior, y
la Ley Organica de la Universidad de El Salvador. Y entre los reglamentos esta el de la
Administracién Académica de la Universidad de El Salvador y Reglamento General de la Ley
Organica de la Universidad de El Salvador, se puede encontrar estas leyes y reglamentos en el

sitio web de la Corte Suprema de Justicia. (Ver anexo No. 3)

1.6 CARRERAS QUE OFRECE A LOS ESTUDIANTES

Actualmente cuenta con cuatro carreras: Licenciatura en Economia, Contaduria Publica,
Administracién de Empresas y Mercadeo Internacional. En el afio de 1995 se incluye la Maestria
en Administracion de Empresas y Consultoria Empresarial (MAECE) y Maestria en

Administracion Financiera (MAF).

4 www.csj.gob.sv


http://www.csj.gob.sv/

1.7 POBLACION ESTUDIANTIL

La tendencia de la demanda de aspirantes a ingresar a la Facultad de Ciencias Econdmicas de
la Universidad de El Salvador y el comportamiento de la poblacion inscrita permite proyectar un

crecimiento promedio de 6% anual para los proximos afios.® (Ver cuadro 1)

CUADRO1 REPORTE DE ESTADISTICAS DE INSCRIPCION POR CARRERAS
CICLO 1/2009, NUEVO INGRESO Y ANTIGUO INGRESO.

Nuevo Antiguo T
Carrera Ingreso Ingreso TOTAL
M F M F M F
Licenciatura en Contaduria Publica, plan: 3602
1994 236 [281 [1456 [1629 [1692 |1910
Licenciatura en Administraciéon de Empresas, 2850
plan: 1994 209 [293 [8B89 [1459 [1098 |1752
Licenciatura en Mercadeo Internacional, plan: 1134
2004 105 |286 246 497 [351 [783
Licenciatura en Economia, plan: 1994 74 |93 [159 [160 [233 253 | 486
Total Inscritos 624 | 953 | 2750 | 3745 | 3374 | 4698 | 8072

Fuente: Unidad de Planificacion de Ciencias Econdémicas

1.8 DATOS PRESUPUESTARIOS DE LA UES POR FACULTAD

La Universidad de El Salvador esta sometida a un ahogamiento econdmico que no permite
viabilizar el desarrollo pleno de sus funciones. Por tanto se hace necesario definir como una linea
de trabajo permanente la gestion de un presupuesto digno y justo para la UES.

La Facultad de Ciencias Econdmicas es la facultad con mayor poblacidn estudiantil de la UES, a
pesar de esto es la facultad a la que se le asigna un menor porcentaje del presupuesto por

alumno. (Ver Anexo No. 4)

5 Fuente: Unidad de Planificacion de Ciencias Econdémicas



La Facultad de Ciencias Economicas es una de las facultades que tienen mayor demanda del
Campus Universitario, solo en el ciclo 1/2009 se inscribieron un total de 8,072 alumnos por lo que
se hace necesario un mayor apoyo econémico para la Facultad de Ciencias Econémicas puesto
que del presupuesto asignado a la universidad solo se destinan $ 409.82 por alumno, mientras
que para otras facultades como el caso de la Facultad de Agronomia el presupuesto por alumno
es de § 4,548.23 y en la Facultad de Odontologia de $ 4,292.80 un margen bastante considerable

considerando la demanda de estudiantes que posee la Facultad de Ciencias Econdmicas.

2. GENERALIDADES DEL MARKETING

De este apartado en adelante utilizaremos el término MARKETING, que se traduce a
Mercadotecnia o0 Mercadeo esta palabra esta reconocida por el Diccionario de la Real Academia
Espariola (DRAE) que es el diccionario normativo mas amplio del idioma espariol o castellano.
Marketing significa salir a la calle, salir al mercado, pasear por el mercado, buscar clientes en el
mercado, este concepto es muy dificil traducir no solo al espafiol sino a otros idiomas que no
sean el inglés. El termino Marketing no engafa, “ing” es el gerundio y significa accion, de esta
forma eating significa comiendo, sleeping durmiendo y Marketing significa estar en el mercado,
moverse en el mercado o “mercadeando’.

El marketing es una filosofia sencilla y atractiva que articula una orientacion de mercado. Afirma
que los aspectos sociales y econdémicos es la razon fundamental de la existencia de una

empresa, que busca satisfacer los deseos y necesidades del cliente y al mismo tiempo alcanzar



sus objetivos. Es decir, una venta no depende de una emprendedora fuerza de ventas, sino de la

decision del cliente de comprar un producto o no.

21 CONCEPTOS DE MARKETING

» Es el intercambio, en el que una parte provee a otra algo de valor a cambio de alguna
otra cosa también de valor. El marketing consiste en todas las actividades ideadas para
generar o facilitar un intercambio que se haga con intencién de satisfacer necesidades

humanas.

= Es un proceso social y administrativo por el que individuos y grupos obtienen lo que
necesitan y desean a través de la creacion y el intercambio de productos de valor con

otros.”

22 IMPORTANCIA DEL MARKETING

El marketing esta presente en todas las acciones sociales y econémicas de nuestra cultura. Su
importancia se hace evidente cuando apreciamos que las personas, aun sin saberlo, usan leyes
de marketing en muchos actos cotidianos.

Sin darse cuenta estan desarrollando las acciones que estan destinadas a promover toda
relacion de intercambio que se establece cuando alguien quiere obtener un beneficio. El
marketing guia todas las acciones estratégicas y operativas para que las organizaciones sean

competitivas en la satisfaccion de sus mercados.

6 Stanton William, Etzel Michael y Walter Bruce, Fundamentos de Marketing, McGraw Hill, 13a. Edicion, México (2004).
7 Philip, Kotler, Fundamentos de Marketing, Pearson, México, (2003).



2.3 CARACTERISTICAS DEL MARKETING

Actualmente las compariias utilizan la subcontratacion y se convierten en compaiiias virtuales.
Realizan evaluaciones comparativas de sus competidores, tanto locales como mundiales, y
muestran mas disposicion de cambiar con mayor frecuencia y de manera mas radical.

Algunas compaiiias, especialmente las pequefias son fundadas por emprendedores y han
cambiado el marketing directo a través de catélogos, tele-marketing, correo electronico y

marketing on-line. (Ver llustracién 1)

ILUSTRACION 1 CARACTERISTICAS DEL MARKETING
Caracteristicas del Marketina

Orientaciéon mas hacia el cliente que hacia el producto

Se aleja de los productos “estandar” y se acerca mas a los

productos “a la medida”

Se enfoca en los deseos y necesidades del cliente para que
la organizacién pueda distinguir sus productos de la oferta

de la competencia

Integra todas las actividades de la organizacion, incluyendo

la produccion. para satisfacer estos deseos

Alcanza las metas a largo plazo de la organizacién al
satisfacer los deseos y necesidades de los clientes
legalmente y con responsabilidad

Fuente: Grupo de trabajo
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24  OBJETIVO DEL MARKETING

Un objetivo de marketing es una declaracion de lo que debe de lograrse a través de las
actividades de marketing. Los objetivos de marketing deben ser consistentes con los objetivos
organizacionales, deben ser medibles y deben especificar el marco de tiempo durante el cual
deben de alcanzarse.

Especificar cuidadosamente los objetivos de marketing ofrece dos beneficios importantes.
Primero, cuando los objetivos son alcanzables y desafiantes, motivan a los encargados de
cumplir los objetivos. También sirven como estandares mediante los cuales todos en la
organizacion pueden medir su desempefo. Segundo, el proceso de redactar objetivos de
marketing especificos obliga a los ejecutivos a aclarar sus pensamientos. Redactar objetivos
también permite que los esfuerzos de marketing sean integrados y apunten en una direccién

consistente.

2.5 UTILIDAD DEL MARKETING

La utilidad del marketing va mas alla de las empresas y asi encontramos que las comunidades o
las provincias también usan el marketing para competir entre ellas. Recordemos que en los
meses previos a las vacaciones aparecen con mayor frecuencia mensajes publicitarios

destinados a promover el turismo destinado a diferentes comunidades y sitios turisticos.

2.51 MARKETING POLITICO, JURIDICO Y DEPORTIVO

El concepto de Marketing Politico ha comenzado a hacerse conocido en la Ultima década en

América Latina. Generalmente se asocian con el término de marketing politico o marketing
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electoral connotaciones de manipulacion de las percepciones y opiniones de la gente, mediante
recursos sofisticados de comunicacion, principalmente a través de la television. Es decir, el

marketing politico es la busqueda de votos con el auxilio de la tecnologia.

De manera mas amplia podemos decir que el Marketing Politico es el empleo de métodos
precisos de estudio de la opinién y de medios modernos de comunicacion, al servicio de una
estrategia politica. Permite que un candidato o un partido desarrollen sus potencialidades al
maximo, y que utilicen de la manera mas eficaz las cartas de que disponen. Llegado el momento
y, especialmente, en elecciones ajustadas, puede ser el factor desequilibrante que otorgue el

triunfo a una de las partes. 8

El Marketing Juridico esta tomando mayor fuerza y se esta volviendo cada vez mas necesario en
el actuar diario de los despachos de abogados, no es una tarea facil, en ésta se encuentran
grandes obstaculos que no permiten el desarrollo de un marketing juridico que tiene entre tantos
objetivos, mejorar la relacién de los abogados con sus clientes y buscar nuevas oportunidades
de negocio. En un mercado juridico altamente competitivo y con nuevos retos, el abogado
necesita cada vez mas conocer y utilizar las técnicas de gestion empresarial, y entre ellas, la
disciplina clave, el marketing, como en cualquier empresa de servicios profesionales. La finalidad

basica del marketing es crear y ofrecer valor.

8 Manual de Marketing Politico, Luis Costa Bonino
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El Marketing Deportivo se refiere a la aplicacion especifica de principios y procesos del marketing
a los productos deportivos (eventos, equipos, equipaje, patrocinio), el deporte moderno no se
entiende sin la publicidad, los deportistas son los mejores escaparates para las empresas que
quieren adquirir notoriedad en el mundo de los negocios, detras de un gran deportista siempre

hay una gran marca y viceversa.

3. GENERALIDADES DEL MARKETING PERSONAL

El Marketing Personal se fundamenta en el conocimiento de uno mismo o las relaciones con los
demas para conseguir un beneficio comun.

Socrates decia: “Si te conoces a ti mismo, conoceras el mundo”. Por lo tanto en un mundo
cada vez méas competitivo hemos de ser eficaces desarrollando una marca propia fuerte,

analizando nuestros valores, objetivos, intereses, fortalezas y debilidades de cada uno.

Todos tenemos caracteristicas que nos hacen completamente diferentes y Unicos, conocerse a si
mismo es importante para conocer cuales son los atributos de nuestra persona que pueden
interesarle al otro.

Una Marca Personal no se crea, se descubre basandose en la honestidad y autenticidad.

El tamafio de nuestro éxito esta directamente relacionado a nuestra imagen personal

independientemente de nuestra edad, cargo ocupado o funcién desempefiada.
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3.1 CONCEPTO DE MARKETING PERSONAL

El marketing personal definido como:
La aplicacion a cualquier actividad humana de las técnicas del marketing, de manera légica y
planificada, a fin de determinar las acciones concretas que permitan alcanzar los objetivos

especificos incluidos en la meta global de vida de una persona. ®

Marketing Personal'? es la herramienta indispensable para concretar nuestro proyecto de vida.

Marketing Personal'! es descubrir y exponer al mercado nuestra propia imagen en un mundo
laboral cada vez mas exigente y competitivo, destacando nuestras caracteristicas, fortalezas y

debilidades que nos diferencian como persona.

3.2 IMPORTANCIA DEL MARKETING PERSONAL

El Marketing Personal es importante tanto para el estudiante de la Facultad de Ciencias
Econdmicas de la Universidad de El Salvador como para cualquier profesional, empleado,
comerciante, empresario, etc. Porque le permite conocer en todo momento mediante un plan de

vida de su profesion:

= ;QUIEN realmente es?
= ;QUE desea lograr en la vida?

= ;Cuales OBSTACULOS y ALTERNATIVAS se le presentan?

9 El Plan de Marketing Personal. Claudio L. Soriano.
10 Marketing Personal 100 claves para valorar su imagen. Sady Bordin Filho
11 Definicion del Grupo de Investigacion.
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= ;Hacia DONDE desea ir?
= ;COMO va a llegar?

= ;Como va a CONTROLAR los resultados de sus esfuerzos?

Las personas que apliquen el concepto de Marketing Personal estardn en capacidad de
establecer con claridad y con mayor precision posible las siguientes interrogantes:

(Ver llustracion 2).

ILUSTRACION 2 PREGUNTAS A LAS QUE DA SOLUCION EL MARKETING
PERSONAL

¢POR QUE quiere
lograrlo?

¢ CUANDO lo logra? ¢ COMO lo logra?

Fuente: Elaborado por el grupo de Investigacion.



15

3.3 ADAPTACION DE LAS 4 P's DE KOTLER AL MARKETING PERSONAL

Philip Kotler, definio el modelo de las 4 P: producto, precio, plaza y promocion (Ver llustracion 3).
En este enfoque una estrategia de posicionamiento debia encontrar respuestas a cuatro
interrogantes: ¢Qué producto se lanzard?, ;A qué precio?, ;En qué mercado?, ;Con qué

comunicacion?,

ILUSTRACION 3 LAS 4 P's DE KOTLER AL MARKETING PERSONAL

Fuente: Elaborado por el grupo de Investigacion.

El modelo de las 4 P se adapta al Marketing Personal, habiéndose agregado una quinta P que
tiene que ver con el personal de contacto con el cliente y la calidad de atencién que el cliente

recibe de parte de este. (Ver Cuadro 2).
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CUADRO 2 RESUMEN DE LAS EQUIVALENCIAS DEL MARKETING PERSONAL"?

Tradicional Personal

Producto/Servicio Soy yo

Plaza o Distribucion Es donde estoy cuando me necesitan

Promocién Es la forma de dar a conocer lo que soy, como soy,

lo que tengo, lo que sé hacer

Precio Es el valor que voy a exigir por lo que voy a dar

Persona de Contacto | Soy yo y la gente que me conoce

con el cliente

34 LAS ESTRATEGIAS PERSONALES

Podemos ser un producto estandar (similar a los que ya hay en el mercado) o generar una
‘ventaja competitiva®, algo que nos haga mejor que el resto.
Respecto al precio, debemos saber a cuanto cotizar nuestros servicios. Esto sera en funcion de

lo que podemos aportar a la empresa (experiencia, formacion, ideas, etc.).

La plaza o disponibilidad del producto, consistira en los lugares y momentos en los cuales vamos
a ofrecer nuestros servicios. Podemos aceptar un trabajo en la ciudad o fuera de ella, podemos
preferir una determinada cantidad de horas, podemos aspirar a empresas pequefias o
multinacionales, etc.

Es necesario definir donde queremos estar para saber donde ofrecernos. La promocion o difusion

es la forma en que nos daremos a conocer, es nuestra propia publicidad. El curriculum vitae

12 http://www.estrategiamagazine.com/marketing/marketing-personal-y-profesional-las-cuatro-4-p-ser-exitoso/
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(C.V.) es el primer contacto. No es necesario tener un curriculum vitae con logros académicos ni
heroicos, lo importante es comunicar que somos lo que necesitan. En muchos casos el C.V. se
acompafia con una carta de presentacion que explica los motivos por los cuales uno se postula a
una busqueda. Aqui se deben destacar en pocos renglones las “ventajas competitivas” que nos

hacen mejores candidatos que al resto y el motivo por el cual queremos ingresar a la empresa.

3.5 TECNICAS DE MARKETING PERSONAL

Marketing personal es saber venderse, y para lograr este objetivo se utilizan las mismas técnicas
que se emplean para promocionar empresas y productos.

Un profesional debe saber venderse desde el momento que conoce al cliente, porque de la
impresion que se lleve el cliente puede marcar la diferencia entre conseguir un contrato o no.

Hay que sintonizar los deseos y necesidades del cliente, seguir al pie de la letra el viejo dicho “El
cliente tiene siempre la razon” y saber en todo momento qué es lo que el cliente quiere oir.
Identificar nuestras fortalezas y debilidades para desempefiarnos en nuestras areas actuales y
futuras.

Ademas tener claro las oportunidades y amenazas, inherentes o vinculadas, directa o
indirectamente, a esos desempefios, provenientes de los distintos contextos internos y externos
en los que nuestras profesiones, oficios o actividades, naturalmente se desenvuelven ahora, y en

los que quizas se desenvolveran en el futuro.
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3.6 LOS 10 PRINCIPIOS BASICOS DEL MARKETING PERSONAL

Las personas que quieren desarrollar una carrera profesional deben seguir una serie de consejos
relacionados con sus caracteristicas personales y profesionales, pero de manera que luzcan
adecuadamente como consecuencia de una accion comercial propia.

El Marketing personal es un proceso que busca el éxito en la trayectoria profesional, de esta
manera se citan una serie de principios que pueden ayudar al candidato al desarrollo de su

carrera profesional.

1. El éxito en la trayectoria depende de la calidad de la persona y de la habilidad para saber
‘venderse” y demostrar su valia.

2. La actitud es mas importante que la aptitud en el éxito de la carrera profesional. Si el
candidato no cree en si mismo, sera dificil que nadie crea en el.

3. Para progresar profesionalmente no hay que resistirse a los cambios, sino que hay que
considerarlos como una oportunidad y una potencialidad.

4. El éxito se favorece mejorando la capacidad de comunicacién, nos debemos asegurar que el
mensaje recibido es el que hemos pensado, facilitara las cosas y evitara problemas.

5. Es necesario mejorar dia a dia. La confianza y la dependencia son esenciales para el
desarrollo profesional.

6. El éxito del valor afadido estriba en saber qué es lo que la gente desea, y darles mas de lo

que esperan, siempre hay que superar las expectativas que los demés se hacen de nosotros.

3 Competencias y Habilidades Profesionales para Universitarios. Carlos J. Van-der Hofstadt Roman, José Maria Gdmez Gras
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7. Una negociacion ideal es aquella que genera una ganancia mutua. Cuantos mas
conocimientos se tengan de las posturas de todos, mas facil seré encontrar el éxito.

8. Una “venta” personal eficaz es el fruto de una planificacién cuidadosa de todo lo relacionado.

9. Cuando la candidatura significa “un buen producto” se ha de procurar negociar con quien
tome las decisiones y hemos de tener en cuenta que quien formula las preguntas
generalmente controla la situacion.

10. EL Marketing Personal es un proceso largo que dura toda la vida, debemos utilizarlo bien 'y

disfrutar de su éxito.

3.7 HERRAMIENTAS PARA VENDERSE BIEN'4

Los estudiantes universitarios deben de conocer qué herramientas le ayudaran a venderse bien,
para poder ofrecerse en el mercado laboral, es necesario verse como productos aptos para cubrir

las necesidades de las empresas.

En la llustracion No.4 se muestran algunas herramientas que ayudan a venderse bien en una

entrevista de trabajo en la que se ofrecen los mejores atributos habilidades y experiencias.

14 El Diario de Hoy.
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ILUSTRACION 4 HERRAMIENTAS PARA VENDERSE BIEN

consistencia

Fuente: Elaborado por el grupo de Investigacion.

3.8 PLAN DE MARKETING PERSONAL?"

El plan implica la ordenacion de las actividades que se han de desarrollar en un tiempo futuro,
mas 0 menos inmediato y con la idea de evitar olvidos, contradicciones y divergencias, por lo
tanto con el plan se pretende optimizar la energia de quien lo realiza, canalizandola hacia el logro
de objetivos marcados.

El disefio de un plan de marketing sirve para que las personas tengan una direccion bien
definida, se integra dentro de un proceso logico y progresivo que toda persona debe disefiar y
seguir tanto en la vida personal como en la profesional, el plan de marketing no tiene porqué
tener una fecha fija ni referirse a un periodo de tiempo concreto, lo que es realmente importante
en el plan de marketing personal es que debe ser asumido por su autor y tiene que ser

alcanzable.

15 Marketing Personal. Manual practico para el éxito total en la aventura de la vida tanto personal como profesional.
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El plan de marketing personal puede ser de tres tipos:
1. Plan de Marketing exclusivamente para la vida personal
2. Plan de Marketing exclusivamente para la vida profesional

3. Plan de Marketing para la vida personal y profesional

3.9 IMPORTANCIA DEL PLAN DE MARKETING PERSONAL

Un Plan de Marketing Personal representa multiples y numerosas ventajas para la persona que lo
realiza, entre las ventajas mas importantes se pueden mencionar:

= |dentifica las oportunidades méas prometedoras para el logro de los objetivos personales.

= Define claramente objetivos, estrategias y procedimientos especificos.

= Sirve como instrumento que coordina e integra todos los esfuerzos personales parciales.

= Constituye la base sobre la cual se desarrollan todos los planes y programas sectoriales

de la persona.

= Estimula el pensamiento creativo para hacer mejor uso de los recursos personales.

= Auto asigna responsabilidades especificas.

= Facilita el control y la evaluacion de los resultados alcanzados.

= Crea conciencia personal de los obstaculos a superar.

= Facilita el avance progresivo hacia la consecucion del plan de vida.

= Facilita revisiones practicas y efectivas.

= Permite tomar decisiones sobre bases reales previa y debidamente analizadas.

= Permite mantener el control sobre los pasos intermedios sin perder de vista el objetivo

final.
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3.10 CONOCIMIENTO HUMANO PRODUCTO

La palabra Producto'® es un conjunto de atributos tangibles e intangibles, que incluye entre otras
cosas empaque, color, precio, calidad y marca, junto con los servicios y reputacion del vendedor.
Un producto puede ser un bien, un servicio, un lugar, una persona o idea.

En definitiva todo lo que se vende es producto no importando la naturaleza intrinseca del mismo.

4. FACTORES ORIENTADORES DEL MARKETING PERSONAL

Todo profesional dedicado a la venta sabe que lo primero que se necesita para poder vender algo
con éxito es conocer bien el producto, que para el caso es el candidato que busca una
oportunidad laboral y su capacidad como profesional, es necesario trazar un perfil realista, lo
mas objetivo posible tratando de verse y evaluarse, desde afuera, como lo van a hacer los otros,
esto permitird destacar los puntos fuertes que posiblemente no se valoran lo suficiente, y

minimizar los débiles.

Es necesario utilizar todas las posibilidades a nuestro alcance para examinar con criterios
objetivos los factores que nos orientaran en el proceso de Marketing Personal, tomando las
decisiones mas adecuadas.

Lo que nos gusta hacer es aquello para lo que servimos, aquello que nos va a propiciar mas
posibilidades de felicidad en la ejecucion y de triunfo por lo hecho, aquello que puede orientarse a

lo que sea nuestra mision en la vida.

16 Fundamentos de Marketing. Stanton, Etzel, Walker. 112 Edicién
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Es importante conocer qué aptitudes innatas se tienen y qué capacidades se han desarrollado a
lo largo de nuestro aprendizaje, las capacidades adquiridas siempre seran utiles, pero las
aptitudes innatas se desarrollan mucho mas de prisa y resultan a la larga un factor de éxito mas
importante, asi mismo es necesario conocer la influencia de nuestra auto aceptacién y
autoestima , si se tienen bajas seran un freno importante en nuestra vida y carrera profesional por

lo que es importante mejorar sustancialmente este aspecto.

Para los estudiantes de Licenciatura en Administracién de Empresas es primordial identificar sus
aptitudes para poder venderse asi mismo, porque son como una caja de herramientas a las
cuales la persona siempre recurre para solucionar lo que le toque enfrentar y son Utiles para una

variedad de tareas o actividades.

41  CONOCIMIENTOS

Todo el sistema de evaluacion del aprendizaje y de las capacidades personales se apoya en el
conocimiento, en la informaciéon que somos capaces de acumular y recordar, probablemente
porque es mas facil de medir.

Las personas encargadas de la seleccion y reclutamiento de personal siempre hacen la pregunta
+QUE SABE HACER?, probablemente lo mas indicado seria preguntar: ;QUE LE GUSTA
HACER?, complementada por la de ; QUE NO LE GUSTA HACER?, ambas preguntas deben ser
explotadas con amplitud con el objetivo de tener una amplia visién de gustos, aptitudes y
capacidades personales que dificilmente varian a lo largo del tiempo, el no conocer nuestras

cualidades y lo que realmente nos gusta y disfrutamos hacer es un desperdicio ya que la mayor
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parte de nuestra vida esta dedicada al trabajo por lo que es realmente importante disfrutar de

nuestras actividades cotidianas.

4.2  ANCLAS DE LA CARRERA

Cada persona dispone de un conjunto de habilidades, necesidades y valores que percibe en si
misma de un modo consciente y que a la vez orienta las decisiones que se toman a lo largo de la
vida. Estas habilidades, necesidades y valores constituyen un elemento clave de la identidad
personal, en las que el me gusta / no me gusta se apoya en elementos esenciales, innatos o

adquiridos.

Una de las mejores herramientas que se utiliza en procesos de autoevaluacion es la llamada
“‘Anclas de la Carrera”, desarrollada por Ed Schein', el cual la define como una combinacién
unica de las areas percibidas de competencias, talentos, motivaciones y valores que nunca se
abandonaran, por ser parte esencial de su yo real.

Anclas de carrera indica un area de tal importancia que las personas jamas renuncian a ella,
pues refleja lo importante y primordial en el desarrollo de sus carreras, y desarrollan su imagen
personal basica en términos de este interés, que se convierte en un punto sobresaliente en cada

etapa de sus carreras.

Para hallar el ancla las personas deben de formularse las siguientes preguntas y responderlas
concreta y sinceramente:

= ;Cuales son mis talentos, aptitudes y areas de competencia?

17 Psicologo Edgar H. Schein



25

= ;Cuales son mis debilidades y fortalezas?

= ;Cuales son mis motivaciones, necesidades, métodos y metas principales de vida?

= Qué es lo que quiero y no quiero, porqué nunca lo he querido o porqué ya no lo quiero?
= ;Cuales son mis valores y criterios principales por los que juzgo lo que estoy haciendo?
= ;Estoy dentro de una organizacion congruente con mis valores?

= ;Qué tan bien me siento con lo que estoy haciendo?

= ;Qué tan orgulloso o avergonzado estoy de mi trabajo y carrera?

Es dificil responder a estas preguntas pero cada persona esta relacionada en determinado grado

a cualquiera de las anclas que se detallan a continuacién:

Las anclas de la Carrera's:

= Competencia Técnica / Funcional: Si su ancla de carrera es ésta, usted necesita aplicar
sus habilidades técnico-funcionales y continuar desarrollandolas. Se identifica y mide con
sus partes del sector y lo satisfacen los desafios propios de la especialidad. Tiene poco
interés en aspectos administrativos.

= Competencia en Direccion General: Si ésta es su ancla, usted necesita la oportunidad de
ascender permanentemente en la organizacion para poder ser responsable del resultado de
una unidad particular, en camino a la gerencia general. Identifica su éxito con el de la

organizacion.

'8 Anclas de la Carrera segun Edgar H. Schein
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Autonomia / Independencia: En este caso, usted necesita poder hacer trabajo a su
manera, con empleos que le permitan flexibilidad sobre como y cuando trabajar, sin reglas ni
restricciones. Buscara posiciones en ensefianza, consultoria, o establecera su propio
negocio para satisfacer su deseo de autonomia.

Seguridad y Estabilidad: Si ésta es su ancla, usted necesita la seguridad de tener un
empleo. Puede alterar sus convicciones y deseos a cambio de esta seguridad. No se
interesa en el contenido o nivel del puesto, pero puede llegar a alto nivel si su talento
personal se lo permite.

Creatividad Empresarial: Siendo ésta su ancla, busca la oportunidad de crear una
organizacion o empresa propia, en base a sus habilidades, disponibilidad para tomar riesgos
y sobrepasar obstaculos. Puede trabajar para otros mientras aprende y mide futuras
oportunidades, pero se independizara en cuanto sienta que esta listo.

Servicio / Dedicacion a una causa: Si ésta es su ancla, usted necesita un trabajo donde
logre la satisfaccidon de aportar algo valioso, de hacer del mundo un lugar mejor para vivir,
ayudar a otros, etc. Buscara tales oportunidades aunque deba cambiar de empleo o
rechazar promociones que lo alejarian de un trabajo que llene sus aspiraciones por esos
valores.

Exclusivamente Desafio: En este caso, la clave para usted es poder solucionar problemas
aparentemente imposibles de resolver, ganarle a opositores dificiles o vencer obstaculos
complicados. Podra hallar el desafio en trabajos intelectuales, situaciones multifacéticas, o

en la competividad interpersonal. Lo facil lo aburre rapidamente.
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= Estilo de Vida: Si esta es su ancla, usted no sacrificaria el balance e integracion de sus
necesidades personales, familiares y los requisitos de su carrera. Todo en su vida gravita
hacia un fin integrado. Siente su identidad mas relacionada a la forma de manejar su vida,

que con un empleo particular.

4.3 INVENTARIO DE APTITUDES PERSONALES

Todo ser humano posee aptitudes innatas que lo acompafian a lo largo de su vida y que son
faciles de detectar, porque se manifiestan desde los primeros afios en los estudios y las
actividades escolares y sociales.

Es importante preguntarse a uno mismo: qué es lo que me gusta y no me gusta hacer, de esta
manera se evitard las distorsiones y sobre todo familiares introducidas, es decir, imitar a los

padres, trabajar con un familiar o seguir una carrera de prestigio.

El inventario de aptitudes se trata de elaborar un listado de todas las actividades que
presumiblemente se han desarrollado a lo largo de la vida académica y puntuar las aptitudes
logradas. Algunas actividades pueden ser las siguientes: Comprension de textos, Escritura,
Presentaciones orales, Identificacion de problemas, Capacidad para investigar, Capacidad de
analisis, Capacidad de sintesis, Capacidad numérica, Capacidad espacial, Capacidad de
liderazgo, Trabajo en equipo, Capacidad de persuasion, Capacidad de venta, Uso eficaz del
tiempo, Planificacién de tareas, Trabajo individual, Seguimiento de instrucciones, Proyectos a

plazo, Trabajo minucioso y detallista.
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Los empleadores buscan personas que tengan habilidades. Estar al tanto de las aptitudes que los
empleadores quieren y desarrollarlas puede convertirte en un objetivo méas atractivo para los jefes
potenciales. (Ver anexo No. 5) Test que ayuda a captar, analiza los modos de pensar y

comportarse e identifica aptitudes personales.

44 LOS VALORES

Los valores son creencias profundamente arraigadas, las personas se sienten bien cuando
actuan de conformidad con ellos. (Ver llustracién No.5)

Definicion de Valores??

Los valores son creencias profundamente arraigadas de que ciertas cualidades son deseables.
Definen lo que es correcto o fundamentalmente importante para cada uno de nosotros.

Suministran pautas para nuestras opciones y acciones.

Los valores?0 son creencias que se sienten con intensidad porque se escogen sobre otras
alternativas. Se ha dicho que lo mas importante en la vida es decidir qué es lo mas importante.

En algun momento de la vida, todos elegimos lo que es importante para nosotros, no todas las
personas valoran las mismas cosas, algunas personas valoran la riqueza y el poder, mientras

que otras les preocupa mas la seguridad y la supervivencia.

19 ;A todo Vapor! Como liberar el poder de la vision en su empresa y en su vida. Ken Blanchard.
20 | iderazgo al méas alto nivel. Como crear y dirigir organizaciones de alto desempefio. Ken Blanchard.
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ILUSTRACION 5 EJEMPLO DE VALORES PERSONALES

Integridad I ‘

Fuente: Elaborado por el grupo de Investigacion.

Compartir los mismos valores es importante para la estabilidad de una relacion laboral o
comercial. Los valores son conceptos personales sobre lo que consideramos importante o no,
justo o injusto, bueno o malo, bello o no.

Ademas representan objetivos internos hacia los que tendemos: justicia, belleza, bondad,
democracia, respeto al ser humano, a nifios, ancianos, animales y naturaleza. Rigen nuestro
estilo de vida y condicionan que nos acerquemos 0 nos alejemos de cosas, situaciones o
personas.

No conseguiremos el éxito verdadero si no respetamos nuestros valores basicos, lo importante
no es si nuestros valores son correctos 0 no, lo que importa es conocer los valores para lograr

nuestros objetivos con mayor fluidez.
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5. FACTORES DESORIENTADORES DEL MARKETING PERSONAL

Existen cuatro factores desorientadores que nos pueden inducir a cometer errores como son:

5.1  OPINIONES AJENAS

En la etapa de adolescencia de preparacion y busqueda de una profesion es ldgico estar
inseguro y ser vulnerable a las opiniones ajenas, en algunos casos se tiene una vocacion
definida desde pequefio y esto ayuda a elegir mejor nuestro camino, pero la familia y profesores
pueden pesar de modo importante en nuestras decisiones, aunque sus motivos estén repletos
de buenas intenciones, pueden estar influidos por opiniones y criterios no necesariamente
idoneos, apoyados mas en consideraciones generales que en el analisis de nuestra persona,

valores y capacidades personales.

52  FALTA DE AUTOESTIMA

La falta de autoestima proviene de una creencia limitadora acerca de nuestra propia identidad, y
tiene consecuencias importantes en nuestro modo de vivir y sobre todo de vendernos al mercado
laboral. La autoestima permite tener la certeza de que se poseen los recursos internos
necesarios para superar las dificultades.

La falta de autoestima hace que tengamos dificultades para aplicar a puestos que pueden estar a

nuestro alcance y especialmente dificultades para “vendernos” adecuadamente.

5.3 EXPERIENCIA

Las experiencias adquiridas con anterioridad tienen un peso indudable en el logro y desempefio

de nuevos puestos, las carreras se inician como respuesta a una oportunidad de satisfacer
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necesidades de supervivencia. Lamentablemente el primer trabajo puede ser imprescindible para
solventar nuestros compromisos economicos, por lo que frecuentemente nos vemos obligados a

aceptar la primera oportunidad de trabajo que se nos ofrezca nos guste o no.

54  CONSIDERACIONES ECONOMICAS

La necesidad de sobrevivir economicamente condiciona de modo importante la carrera de un
individuo sobre todo en los primeros trabajos. Las consideraciones econdmicas siempre ocupan
un lugar importante en la vida profesional, el mayor impacto del dinero se debe a su caracter de
valoracién social de la persona. Y en lo que se refiere al mundo laboral, al caracter de

reconocimiento de la valia profesional.

6. LA CAJA DE HERRAMIENTAS DEL MARKETING PERSONAL

La caja de herramientas del Marketing Personal se divide en tres compartimientos o secciones
que poseen una utilidad bien diferenciada.
= El compartimiento uno se denomina Autoconocimiento, el cual posee las herramientas
necesarias para conocernos a fondo.
= El compartimiento dos se refiere a la informacién objetiva de la persona, este ayudara a
adquirir datos sobre la percepcion que tienen otros.
= En el tercer compartimiento llamado Marketing Mix Personal es donde se integran las

herramientas operativas necesarias para pasar a la accion.
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6.1 LAS HERRAMIENTAS DEL AUTOCONOCIMIENTO

La utilidad de estas herramientas es la de conocerse a si mismo y poder definir y precisar la

propia razon de ser. Dentro de este compartimiento las herramientas especificas utilizadas son:

6.1.1 EL CHECK LIST INICIAL

Se trata de listar una serie de materias o aspectos relativos que afectan y que tienen que ver con
la persona misma, los cuales seran diferentes para cada persona debido a las circunstancias de
cada una.
Ejemplos de aspectos relativos que afectan a las personas:

= Capacidades que se reconocen

= Potencialidades posibles de alcanzar

= Relaciones con los demés

= Hobbies que satisfacen

Estos temas sirven de pauta y sobre ellos se debera reflexionar.

6.1.2 LA REFLEXION

Sobre cada item de los aspectos relativos que afectan a las personas se trata de reflexionar y
meditar el tiempo que sea necesario para aclarar la verdadera situacion personal.
Algunas de las preguntas mas comunes que se pueden formular sobre los items determinados
son las siguientes:

e ;Cuales son mis capacidades?

e ;Qué quiero lograr?
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e ;Como son mis relaciones con mis iguales? Y con mis superiores? ;Y con mis
subordinados?
e ;Cuales son mis hobbies preferidos?
Las respuestas a estas interrogantes lograran dibujar el contorno de la vida y permiten situarse y

saber donde se encuentra la persona.

6.1.3 EL DIAGNOSTICO INICIAL

Con las respuestas obtenidas a las preguntas formuladas para explicar la manera de ser se debe
de disefiar una matriz FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas), esta matriz

surgira de clasificar las respuestas.

6.1.4 LA MISION-VISION PRELIMINAR

Esta herramienta ya no es de andlisis si no de decision, en el fondo empieza a sefialar cuales
seran las coordenadas de la personalidad. En el esquema siguiente se muestra el contenido de

estos dos elementos: (Ver llustracion No.6)

ILUSTRACIONG6  EL ENCAJE DE LA MISION CON LA VISION

« MISION \

1
1 Hacia donde voy Coordenadas de |
, rumbo Cual es mi razén de ser en la ! MI CAMINO

I QDQp_dad _______ /
VISION

.
: Coémo me veo dentro de “X” afios 1
1

Fuente: Elaborado por el grupo de Investigacion.
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Mision es el hacia donde se encaminan los pasos y de qué forma y visidn es el como se ven las
personas dentro de algunos afios siguiendo el destino al cual quieren dirigirse.
La distancia percibida entre misiéon y vision permitira ajustar de forma mas realista las

coordenadas de la ruta a emprender, o el camino a seguir.

6.1.5 LAS HERRAMIENTAS DE LA INFORMACION OBJETIVA

El objetivo primordial de las herramientas de este compartimiento es el de recabar datos de si
mismo acudiendo a otras personas para analizar aspectos fundamentales, porque no se puede
vivir a espaldas de o que piensa el entorno.

Este compartimiento se compone de cuatro herramientas que se detallan a continuacion:

6.1.6 LAIMAGEN

Es la impresidn que tienen otras personas y que puede estar basada en algo real, o estar
fundamentada en una confusién o apreciacién erronea, causando un impacto negativo aunque

ello no sea totalmente objetivamente correcto.

6.1.7 LAS ACTITUDES

Es la predisposicion de las personas hacia un producto, una empresa, una institucién o sobre si

mismo. El concepto de actitud se debe considerar entre la imagen y el comportamiento.

6.1.8 EL COMPORTAMIENTO

Se entiende como la respuesta del individuo, de forma concreta, a la hora de tener que tomar una

decision.
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6.1.9 EL DIAGNOSTICO ACEPTADO Y LA MISION-VISION-FINAL

Esta ultima herramienta sirve para poder pasar al diagnéstico final y la idea es ajustar el
diagnostico preliminar al que se llegd en el autoconocimiento con la incorporacién de la
informacidn objetiva obtenida. Se trata de matizar y terminar la matriz que se disefiaba partiendo
de si mismo y contando con lo que piensan las personas con las que se conviven.

Después de definir este diagndstico final se cierra definitivamente la mision y vision trabajadas.

6.2 LAS HERRAMIENTAS DEL MARKETING MIX PERSONAL

Estas herramientas permiten actuar sobre la vida de la persona y, por tanto, son muy diferentes
a las analizadas en los dos compartimientos anteriores. Este compartimiento se denomina
Marketing Mix personal en razon a que segun se apliquen unas u otras herramientas, con un
determinado Mix o mezcla, saldra una determinada actuacion.

El Marketing Mix personal se compone de las siguientes herramientas:

6.21 LA PERSONA COMO OBJETO PRODUCTO (POP)

La persona en si misma no tiene otra connotacién en estado natural que no sea ella misma, pero
cuando se relaciona, tanto en la vida particular como en la profesional se pone en contacto y se
relaciona con otras, adquiere un valor de producto para las demas. Cuando se habla de producto
se refiere a la terminologia de marketing en que PRODUCTO = SATISFACTOR, por lo tanto si
un producto no satisface necesidades no serd comprado, entonces morird y se extinguira, lo
mismo ocurre con las personas en cuanto satisfacen necesidades que pueden ser racionales

como emocionales.



36

Las personas sirven para algo y es cuando se convierten en un “Objeto-Producto”’, es decir ,
pueden ser compradas y al igual que en el campo empresarial un producto con una buena
marca, un buen envase y una buena presencia en general, se compra mejor que otro que no
tenga estas caracteristicas, ocurre lo mismo en la sociedad.

Aspectos fundamentales que se deben cuidar:

= Laforma de hablar

La forma de vestir

= Laimagen personal

= Laimagen profesional
= Laforma de actuar

= | a manera de moverse en los ambientes

Los aspectos anteriores deben de recibir el maximo de atencién por parte de los estudiantes de
Licenciatura en Administracion Empresas de la FCCEE, cuidarlos o no cuidarlos puede inclinar la
balanza de aceptacioén como productos.

Estos aspectos deben de ser utilizados como herramientas especificas para conseguir satisfacer
el maximo las necesidades que tienen las personas con las que nos relacionamos tanto en el

campo personal como profesional.
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6.2.2 EL PRECIO-SACRIFICIO

Este apartado se refiere a los sacrificios que se tienen que hacer como estrategia de actuacion
personal y que van contra la voluntad del individuo afectando tanto la vida personal como la

profesional. (Ver llustracién No.7)

ILUSTRACION7  ALGUNOS DE LOS SACRIFICIOS MAS HABITUALES SON:

Fuente: Elaborado por el grupo de Investigacion.

6.2.3 EL ESCAPARATE

Se centra en todo lo que gira en torno a la presencia de la persona de forma visible dentro de su
entorno, ademas a aspectos relativos a la ubicacién y que pueden englobarse en las frases

siguientes:
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e Dodnde debo ser visto

e Ddnde debo dejarme ver

e Como debo moverme en reuniones y eventos

e A qué actos culturales y de otro tipo debo asistir y a cuales no
La imagen que se quiere dar con la manera de mostrarse en publico es muy importante ya que si
se quiere ser elegido profesionalmente dentro de un conjunto de candidatos deberemos estar en

el lugar adecuado y de la mejor manera posible para atraer la atencion del “comprador”.

6.24 LA PROMOCION PERSONAL

Se refiere a los aspectos diferenciales y temporales que de forma adicional se ofrece a quienes
se quiere que acepten y a quienes se quiere que “compren/contraten”.
Tipos de promocion mas comunmente utilizados:

e Servicios adicionales a terceros a cambio de nada

e Habilidades extras ofrecidas sin ser solicitadas

e Realizacién de tareas no previstas ni requeridas
Esta comprobado que cuando un empresario 0 un seleccionador de candidatos analizan una
serie de curriculum, acostumbran a seleccionar los que se diferencian de los demas por ofrecer
ventajas diferenciales que se convierten automaticamente en ventajas competitivas para el

candidato.

6.2.5 LA COMUNICACION

La comunicacion entre dos personas entre si, 0 de una persona con un grupo, 0 un grupo con

una persona, requiere la existencia de un productor de un mensaje y la de un receptor, ademas
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es tan importante transmitir mensajes claros, concretos y concisos como el conseguir que lleguen
perfectamente al receptor y que éste los asimile.
Para considerar la comunicacién como un elemento eficaz de conexién se han de tener en
cuenta las siguientes caracteristicas:

¢ Que se centre en una sola idea

o Elmensaje tiene que ser comprensible y creible

6.2.6 LAS RELACIONES (EL PRM)

Consiste en darse cuenta, admitir y aceptar que las relaciones entre personas son
fundamentales, esta herramienta, deberd ante todo construir un programa de relaciones
duraderas y hecho a la medida de cada persona con las que se trata, sera fundamental

comprender las necesidades, problemas y preferencias de las personas cercanas.

1. MEJORAS AL PERFIL PROFESIONAL

Este apartado pretende ayudar a estudiantes de la Facultad de Ciencias Econémicas, de la
Universidad de El Salvador, a trabajar en su propia imagen y divulgar su marca, con lo que se
contribuira en su valoracién personal y profesional.

El mercado laboral es cada vez mas competitivo, por lo que no solo es suficiente el conocimiento

sino al mismo tiempo saberlo transmitir.

Se entendera al estudiante como un producto que se ofrece al mercado, cuanto mas valorado

esté el producto, mas pagaran por él las empresas y personas. Por lo que no se debe limitar
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recursos ni esfuerzos para valorarlo y aumentar las oportunidades de convertirse en un producto

de éxito.

7.1 INVIERTAEN SU SALUD

La salud fisica, mental y emocional es el mejor capital; nada material se compara con un ser
humano saludable, y esa responsabilidad de mantenerse saludable es personal, ya que no se
puede contar con otros para cuidar su salud.

La salud es la base necesaria para cualquier proyecto que se pretenda emprender, sea
académico, deportivo y profesional. Estar sano fisica, mental y emocionalmente es indispensable
para superar los obstaculos que se presentan en la vida. Tener buena salud significa tener buena
disposicion para trabajar, estudiar, tener mayor capacidad de argumentacion, buena imagen y

apariencia fisica, una gran ventaja adicional y mas resistencia a las enfermedades.

Alimentarse sanamente

Es de vital importancia alimentarse saludablemente y para esto no es necesario gastar mucho
dinero ni visitar restaurantes caros. Tener una vida acelerada tampoco es una excusa para no
alimentarse correctamente. Al tener una alimentacion balanceada esta comprobado que hay mas

resistencia a las enfermedades, mejor disposicion y se mejora la calidad de vida.
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Practicar ejercicios fisicos con regularidad
Esta actividad es muy importante para disminuir las posibilidades de tener problemas cardiacos,
la actividad fisica regular de da a las personas mucha mas disposicion para enfrentar el

acelerado ritmo de vida diaria.

Dormir el tiempo necesario.

No se debe desperdiciar las horas de suefio, es mas importante un buen suefio que ciertas
actividades que pueden realizarse a otra hora. Cuando se duerme menos de lo necesario se
compromete la salud a largo plazo, se tiene un aspecto cansado; es probable que sufra
accidentes y que tome decisiones equivocadas, cada persona tiene necesidades de suefio

especificas.

7.2 INVIERTA EN SU IMAGEN

El primer analisis que se realiza de un nuevo producto o de una persona desconocida es a partir
de su apariencia. Independientemente si el contenido es bueno o no, se emite un juicio, y ese
juicio puede ser la diferencia entre una oportunidad que se abre o que se cierra. Por ese motivo
se debe de cuidar la imagen personal, ya que ésta es la responsable de la primera impresion de

nuestro interlocutor y creara una predisposicion favorable o no a lo que se intente obtener.

Es comun que las empresas seleccionen candidatos por el curriculum, pero después los eliminen
en la entrevista inicial por causa de una mala apariencia, y la persona no tiene otra oportunidad

para causar una buena primera impresién.
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Mantenimiento de cabello y uiias
Las personas siempre se dan cuenta de lo que esta mal y no de todo lo bueno en la imagen de
un individuo. No hay que dar lugar a comentarios negativos, de nada sirve invertir mucho dinero

en ropa y accesorios caros, si se pasa por alto el cuido de sus ufias.

Uso adecuado de maquillaje y rasurado diario
Las mujeres deben tener cuidado del maquillaje y no abusar de el, debe de ser lo mas discreto
posible. Algunas compafiias se toman el tiempo para instruir a sus empleadas en el uso correcto

del maquillaje y escoger colores permitidos en lapices labiales y sombras.

Para los hombres el rasurado debe ser a diario, una barba crecida es sefial de descuido y no
transmite una buena impresion. En muchas empresas se considera que un candidato a un puesto
que no tenga la menor dedicacidn por su imagen, ciertamente no la tendra con la empresa en la

cual quiera trabajar.

Cuido dental

Es recomendable visitar al dentista cada seis meses, de preferencia para limpieza y remocién de
la placa bacteriana. Actualmente existen clinicas especializadas en blanquear la dentadura, con
una sola aplicacion en una hora los dientes quedan mas blancos, es bueno aprovechar los

beneficios de la ciencia e invertir un poco en la estética.
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Uso de ropa buena y apropiada

El buen vestir incluye usar ropa buena, bonita, siempre bien lavada y planchada y que combine
en el ambiente al que se va. El traje y corbata para los caballeros, y traje sastre para las damas,
son simbolo de elegancia e imponen respeto. Los zapatos deben armonizar siempre con la ropa

y el cinturon.

Lo realmente importante es usar el sentido comun para vestirse con ropas adecuadas para los
ambientes que se frecuentan, no seria apropiado ir de corbata a un almuerzo de domingo en

casa de la suegra, o ir al estadio como si se fuera a una junta de negocios.

7.3  VALORE SU PERSONA

En todo tipo de ambiente es importante rodearse de personas optimistas, llenas de carisma y
buen humor que tomen sanamente la vida y raramente reclamen de algo.
El humor es tan importante que es parte de las cuatro “H” del profesional exitoso:
1. Humor
2. Honestidad
3. Habilidad
4. Humildad
Al tener una buena relacion con las personas las oportunidades de crecer en el ambito

profesional, personal, deportivo, académico o cualquier otro aumentaran considerablemente.
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Sea organizado

Impresione por ser la excepcion, es importarte darle a las personas mucho mas de lo que
esperan, cuando la regla es dejar todo para ultima hora, muestre que usted es organizado,
adelantandose a los plazos. Esté preparado para toda situacion que se pueda presentar, siempre
use un portafolio que contenga objetos importantes como: plumas, lapiz, clips, pegamento,
tijeras, cinta adhesiva, corrector.

Ademas es importante tener a la mano todos los nimeros de teléfonos de amigos, conocidos y
compafieros de trabajo. Nunca se sabe cuando se necesitard de ellos. Las personas se

sorprenderan cuando vean su organizacién y esto beneficiara su imagen.

Esté siempre de buen humor

El mal humor aparta a las personas de nuestro lado, si se tiene un dia de esos en que todo sale
mal, contrélese. Sonria siempre asi le den una respuesta negativa, no se dé por vencido, no
demuestre debilidad delante de las personas, si usted no hizo algo exactamente como lo querian,

si falto algin detalle, no se enfurezca, sonria y vuelva después con todo resuelto.

No se enfurezca gratuitamente

Todos los pequefios problemas de la vida cotidiana como: filas en los bancos, el trafico,
proveedores que no pagan, no valen su disgusto, al molestarse, usted pone cara de pocos
amigos y pierde el buen humor, y como consecuencia usted esta predispuesto para discutir

justamente con quien nada tiene que ver con su mal humor.
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Si esta en un lugar donde tiene que esperar largos periodos de tiempo, aproveche el momento
para leer un buen libro o revista, entablar una conversacion con las personas que lo rodean
vendiéndose como profesional, con esto guardara su enojo para problemas realmente serios.

Demuestre tranquilidad, la tranquilidad es muy valorada en estos tiempos de estrés.

Cuide su discurso

Quien domina su discurso tiene el poder de conquistar a las personas, ya sea a través del
carisma o de la razdn. Incluso al no ser un buen conversador, existen expresiones o palabras
magicas que causan buena impresion en el discurso, ademas es importante usar un lenguaje
adecuado.

No hable mal de sus competidores ni use palabras derrotistas como por ejemplo: en vez de decir
que nada salié como debia, diga que los resultados no fueron exactamente los esperados.
Entusiasme a las personas y evite aquellas negativas, recuerde que las personas asociaran su
discurso con su imagen. Si usted habla de crecimiento, metas alcanzadas, éxito, asi es como lo

veran.

Cuidado con la posturay la diccion
Asi como es importante tener una buena presentacion, es importante mantener una posicion
correcta y elegante. Procure siempre caminar con la columna recta, incluso sentado, evite

“acostarse” en la silla. Tampoco apoye la cabeza en las manos, pues da idea de desanimo.
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Cuando se levante no arrastre la silla consigo, intente ser mesurado en sus gestos, demostrando

educacion y estilo.

74  PERFIL PROFESIONAL

En la actualidad vivimos en una época en la que todo lo relacionado con la comunicacion y las
nuevas tecnologias esta en auge. Una época en la que méas que la produccidn o la ejecucion de
las tareas se precisa cada vez mas la creacion de estrategias y desarrollo de tacticas que sirvan
de guia a las empresas a llevar un camino u otro que le otorgd una ventaja competitiva.

El perfil profesional tendra variaciones dependiendo del puesto de trabajo al que se aplique, nivel

de estudios realizados, experiencia laboral, idiomas que se manejan. (Ver Anexo No.6)

CUADRO 3  PERFIL MAS DEMANDADO POR LAS EMPRESAS SALVADORENAS?!

FACTORES IMPRESCINDIBLES DESEABLES
CARACATERISTICAS
Edad Persona madura Edad entre 25-35
Estado Fisico Acostumbrado a trabajar bajo presion afnos
Imagen Excelente presentacion
FORMACION: A nivel de tercer o cuarto afio de | Estudios
estudios universitarios. universitarios
finalizados
IDIOMAS Inglés Dos 0 mas idiomas
Leer Nivel Intermedio Nivel avanzado
Entender Nivel Intermedio Nivel avanzado
Hablar Nivel Intermedio Nivel avanzado
Escribir Nivel Intermedio Nivel avanzado
EXPERIENCIA
En el sector propio 2 a 3 afos indispensable 5 afos 0 mas
En otros sectores 2 a 3 afios indispensable Indispensable
5 afios 0 mas
Indispensable

21 La Prensa Gréfica. Lunes 8 de Junio de 2009
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OTROS

Disponibilidad Inmediata Sin compromisos

Posibilidades de viajar y Sin compromisos familiares familiares

desplazarse , ,

Licencia de Conducir Vigente L Vigente

Vehiculo propio En excelentes condiciones En N excelentes
condiciones

Fuente: Elaborado por el grupo de investigacion

7.5 INVIERTA EN SU CURRICULUM VITAE

La imagen apenas atrae los ojos del mercado, pero las personas no compran simplemente una
envoltura, ésta abre las puertas para tener la posibilidad de darse a conocer, por lo cual si ya se

invirtié en la envoltura hay que invertir en el contenido.

Un Curriculum Personalizado

El curriculum es una carta de presentacion personal para las empresas, se debe evitar en la
medida de lo posible fotocopiarlo, hay que hacer una impresidn por cada empresa que se visite y
hacer constar el nombre de la compafia en el mismo, para hacer constar que no se estan
enviando datos a cualquier lugar. Ademas de la impresidén es bueno llevarlo en algin otro
dispositivo de almacenamiento como diskette, CD, USB.

Se debe tomar en cuenta que las personas que analizan el curriculum estan ocupadas, por lo que

hay que eliminar los datos que no son necesarios para no presentar mas de dos paginas.

Carta De Presentacion

La carta de presentacion es una herramienta igual de importante que el Curriculum Vitae.
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Es la primera impresion que el seleccionador tendra del candidato y su impacto positivo o
negativo va a influir en la posterior lectura o no del curriculum.

Una carta de presentacion tiene que ser muy profesional, bien redactada, sin faltas de ortografia,
y cuyo contenido vaya dirigido a explicar que el candidato reune los requisitos del puesto,
destacando y dirigiendo la atencién del seleccionador hacia las habilidades, capacidades y
conocimientos que el candidato ha demostrado , con ejemplos concretos basados en su
experiencia anterior o0 en su experiencia no laboral (puede no haber trabajado nunca o bien haber
estado fuera del mercado laboral durante un tiempo). Modelo de Carta de presentacion (Ver

Anexo No. 7).

¢Para qué es util la carta de presentacion?

Marca la diferencia con el resto de candidatos.

Tiene que convencer al seleccionador de que te invite a la entrevista.

Muestra tu motivacion.

Refleja tu habilidad de comunicacidn escrita.

Educacion

Los estudiantes nunca deben conformarse con una licenciatura, deben de pensar en una
maestria, un doctorado, o algun tipo de postgrado que llene las expectativas del empleado que
las empresas buscan mantener dentro de su capital humano. También son importantes los

cursos extracurriculares como seminarios, congresos y encuentros. Esto es lo que se llama
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acumulacion de conocimiento; de nada sirve la experiencia de 10 afios en un mismo puesto sin

haber acumulado ningun conocimiento adicional.

Independientemente del area en que la persona actie o vaya a actuar, debe dominar tres
‘idiomas” fundamentales: una lengua extranjera, porque vivimos en un mundo globalizado, el
marketing que le sera util para “venderse” y la informatica porque no existe nada en el mundo que
no este conectado a un computador.

Dominio de dos idiomas como minimo

Los dos idiomas incluyen el espariol, antes de salir a hacer un curso de inglés u otra lengua, se
debe de tener dominio pleno de nuestro idioma oficial, no se vale hablar mas 0 menos una lengua
extranjera, si se habla correctamente el espafiol ya tiene un buen punto a favor. El otro idioma
que se debe dominar como minimo es el inglés, el aleman o el francés, si se aprende otra lengua

extranjera mejor aun, hay mas puntos a favor.

8. EVALUACION DEL DESEMPENOQ2

La evaluacion del desempefio es un acto de control, pero no de fiscalizacién. No se trata de
descubrir lo que se ha hecho mal, para aplicar un correctivo, sino de descubrir lo que se ha hecho
bien, para felicitar por ello, y también lo que ha hecho mal, no para castigar, sino para ayudar al
evaluado a que lo haga mejor en el futuro.

Es un procedimiento estructural y sistematico para medir, evaluar e influir sobre los atributos,

comportamientos y resultados relacionados con el trabajo, asi como el grado de ausentismo, con

22 Direccion y Gestion de Recursos Humanos, Puchol, Luis
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el fin de descubrir en qué medida es productivo el empleado y si podra mejorar su rendimiento

futuro.

8.1 IMPORTANCIA DE LA EVALUACION DEL DESEMPENO

Permite implantar nuevas politicas de compensacion, mejora el desempefio, ayuda a tomar
decisiones de ascensos o de ubicacién, permite determinar si existe la necesidad de volver a
capacitar, detectar errores en el disefio del puesto y ayuda a observar si existen problemas
personales que afecten a la persona en el desempefio del cargo.

La evaluacion del desempefio asegura el futuro exitoso en el &mbito laboral, es importante como
el profesional es percibido en las empresas por las personas encargadas de seleccion de
personal para posteriormente recibir retroalimentacion sobre su desempefio.

Por este motivo, se recomienda que los alumnos asistan a talleres de entrevistas de trabajo y
marketing personal, para que estén mejor preparados y obtengan excelente resultados en la

evaluacion de desempefio.

Resumiendo el marketing personal apunta esencialmente al posicionamiento de los estudiantes y
profesionales de la FCCEE de la Universidad de El Salvador, en la medida en que éste cuente
con las habilidades requeridas para satisfacer las necesidades de las empresas, serda mas
atractivo.

La busqueda de un puesto de trabajo es practicamente la planificacion y organizacién de una
campafia de marketing personal. Debemos asumirnos como una marca con caracteristicas

propias y diferentes a las del resto, es decir, con personalidad propia.
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El éxito profesional esta ligado a factores de personalidad, siendo fundamental mantener una
buena reputacidn e imagen, manejando politicamente nuestras relaciones interpersonales.

La entrega y la dedicacion al trabajo orientado a resultados, calidad y servicio; la ética y valores,
la flexibilidad, la adaptabilidad y la capacidad para ser agentes de cambio son todos factores
fundamentales en un mundo de cambios. En consecuencia, quien rechace el cambio o le cueste
adaptarse a nuevas maneras de trabajar o de hacer las cosas, estard retrasando su propio

desarrollo de carrera.
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CAPITULO Il
DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DEL MARKETING PERSONAL QUE

TIENEN LOS ESTUDIANTES DE LA CARRERA DE LICENCIATURA EN
ADMINISTRACION DE EMPRESAS DE LA FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

DE LA UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR.

EL segundo capitulo contiene el Diagnostico de la situacion actual sobre el Marketing Personal
de los estudiantes de cuarto, quinto afio y egresados de la carrera de Licenciatura en
Administracién de Empresas de la Facultad de Ciencias Econdmicas de la Universidad de El
Salvador, el cual se forma con la informacion recopilada mediante la investigacion de campo en
la cual se realizo una encuesta de Marketing Personal, entrevistas con encargados de seleccion y
contratacion de personal en empresas de diferentes sectores, para conocer qué aspectos de
Marketing Personal son tomados en cuenta a la hora de las entrevistas y un Test de Marketing

Personal elaborado por el grupo de investigacion.
Estas técnicas de recoleccion de informacion contribuyeron para la realizacién del anélisis de la

situacion actual.

1. IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION

Presentar el disefio de un Plan de Marketing Personal para los estudiantes de cuarto, quinto afio

y egresados de la carrera de Licenciatura de Administracién de Empresas de la Facultad de
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Ciencias Econdmicas de la Universidad de El Salvador es muy importante debido a que se busca

contribuir a mejorar la situacion de desempleo y subempleo que se observa entre los mismos.

2. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

OBJETIVO GENERAL

» Realizar un diagndstico de los estudiantes de 4to., 5to. Afio y egresados de la carrera de
Licenciatura en Administracién de Empresas de la Facultad de Ciencias Econdmicas de

la Universidad de El Salvador.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

= Realizar la investigacion bibliografica correspondiente para llevar a cabo la investigacion
acerca de Marketing Personal, con los alumnos de 4to., 5to. Afio y egresados de la
carrera de Licenciatura en Administracion de Empresas de la Facultad de Ciencias

Econdmicas de la Universidad de El Salvador.

» Indagar sobre los requisitos que exigen en las empresas los expertos en seleccion de
personal de los estudiantes de 4to., 5to. Afio y egresados de la carrera de Licenciatura
en Administracion de Empresas de la Facultad de Ciencias Econdmicas de la

Universidad de El Salvador para ser mas empleables.
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= Disefiar un test que evalue el nivel de Marketing Personal de los estudiantes de 4to., 5to.
Ao y egresados Ciclo 11/2008 de la carrera de Licenciatura en Administracion de

Empresas de la Facultad de Ciencias Econémica de la Universidad de El Salvador.

3. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

METODO DE LA INVESTIGACION

Con la finalidad de desarrollar una investigacion valida y confiable se utilizé el método cientifico,
por ser una busqueda sistematica, que incluye el desarrollo, la prueba y evaluacion, disefiada

para mejorar a contribuir al conocimiento generalizable.

Por medio de la investigacidn cientifica se explicara y daré solucion a la problematica actual de la
falta de conocimientos de Marketing Personal que estd impactando negativamente en que los
estudiantes de la carrera de Licenciatura en Administracion de Empresas de la Facultad de

Ciencias Econdmicas de la Universidad de El Salvador, puedan emplearse.

De igual manera la racionalidad del método cientifico fue el deductivo, ya que se partié de los
conocimientos generales sobre Marketing para luego observar el fendomeno de estudio, es decir,
el Marketing Personal y relacionarlo a los estudiantes de la Facultad de Ciencias Econdmicas,
permitiendo conocer la situacion actual de los estudiantes para asi elaborar un Plan de Marketing
Personal.

Como grupo de investigacion se partio del disefio de un Test para evaluar de manera sencilla el

nivel de Marketing Personal de los estudiantes, ademéas servird para otras personas que se
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interesen por conocer a cerca del tema. Se realizd 25 evaluaciones entre los estudiantes de

manera aleatoria como muestra representativa. (Ver anexo No.8)

TIPO DE INVESTIGACION

El tipo de investigacion realizada fue descriptiva, ésta trabaja sobre realidades de hecho y su
caracteristica fundamental es la de presentar una interpretacion correcta. Esta puede incluir los
siguientes tipos de estudios: encuestas, casos exploratorios, causales de desarrollo, predictivos,

de conjuntos, de correlacion.

El objetivo de la investigacion descriptiva consiste en llegar a conocer las situaciones,
costumbres y actitudes predominantes a través de la descripcién exacta de las actividades,
objetos, procesos y personas. Su meta no se limita a la recoleccion de datos, sino a la prediccion

e identificacion de las relaciones que existen entre dos 0 mas variables.

Los investigadores no son meros tabuladores, sino que recogen los datos sobre la base de una
hipétesis o teoria, exponen y resumen la informacion de manera cuidadosa y luego analizan
minuciosamente los resultados, a fin de extraer generalizaciones significativas que contribuyan al

conocimiento.
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TECNICAS DE INVESTIGACION

OBSERVACION DIRECTA

Con la observacion directa se realizaron observaciones confiables y objetivas, en la Facultad de

Ciencias Econdmicas de la Universidad de El Salvador.

ENCUESTA

Una de las técnicas utilizadas para la investigacion fue la encuesta, las cuales se realizaron con
base a una guia de preguntas que respondieron los estudiantes de cuarto, quinto afio y los
egresados de la carrera de Licenciatura en Administracion de Empresas de la Facultad de

Ciencias Econdmicas de la Universidad de El Salvador. (Ver anexo No.9)

ENTREVISTA

Las entrevistas fueron realizadas en diferentes tipos de empresas con las personas encargadas
de la seleccion y contratacion de personal para tener una idea general de los requisitos exigidos
a los estudiantes y profesionales que estan en busqueda de una oportunidad de empleo.

(Ver anexo No.10)

4. FUENTES DE RECOLECCION DE INFORMACION

Es necesario hacer una revision de la literatura o bibliografia correspondiente al tema de
investigacion en estudio que en este caso es el Marketing personal, para lo cual se utilizaron dos

tipos de fuentes de informacioén:
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FUENTES DE INVESTIGACION PRIMARIAS

Las fuentes primarias utilizadas en la investigacion son de caracter cualitativo y cuantitativo; la
investigacion cuantitativa se llevé a cabo mediante la realizacion de encuestas a estudiantes de
cuarto, quinto afio y egresados de la carrera de Licenciatura en Administracién de Empresas,
ademés una serie de entrevistas con personas encargadas de la seleccion y contratacion de
personal.

En la Investigacion cualitativa se realiz6 la observacion empleandola para mejorar la profundidad

de los aspectos cuantitativos encontrados.

FUENTES DE INVESTIGACION SECUNDARIAS

Dentro de la fuentes de informacion secundarias utilizadas se encuentra todo tipo de informacion
que fue recopilada, analizada y publicada por diferentes autores con relaciéon al tema, esta
informacién se encontrd en libros sobre Marketing Personal, sitios web, hemerotecas e

informacién de periodicos.

5. DETERMINACION DEL UNIVERSO

Para efectuar la investigacion sobre el Disefio del Plan de Marketing Personal para los
estudiantes de la carrera de Licenciatura en Administracion de Empresas de la Universidad de El
Salvador ubicada en el departamento de San Salvador, el universo esta constituido por una
poblacion finita la cual esta constituida por los estudiantes de cuarto, quinto afio y egresados

ciclo 11/2008 los cuales suman un total de 267 estudiantes de la carrera de Licenciatura en



58

Administracién de Empresas de la Facultad de Ciencias Econdmicas de la Universidad de El

Salvador.

DETERMINACION DEL TAMANO DE LA MUESTRA

Utilizaremos en esta investigacion el muestreo estratificado para calcular el tamafio de la
muestra, siendo nuestra poblacion los estudiantes de cuarto, quinto afio y egresados ciclo
[1/2008, los cuales suman un total de 267 estudiantes de la carrera de Licenciatura en
Administracién de Empresas de la Facultad de Ciencias Econdmicas de la Universidad de El

Salvador. (Ver anexo No.11)

6. INTERPRETACION Y ANALISIS DE RESULTADOS

La investigacion se realiz6 con los estudiantes de la carrera de Licenciatura en Administracion de
empresas de la Facultad de Ciencias Econémicas de La Universidad de El Salvador, que estan

cursando cuarto, quinto afio y egresados.

Los datos fueron recopilados a través de una encuesta, la que contenia preguntas claves para
conocer el nivel de marketing personal de los estudiantes, se hizo uso de una matriz de Excel

que contiene distribucion de frecuencias, porcentajes y graficos.

Se presenta en el anexo No. 12 un detalle de cada una de las preguntas realizadas, con su
correspondiente objetivo, datos de frecuencias y porcentajes, representacion grafica de los

resultados y finalmente un comentario de grupo.
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Para conocer las exigencias del mercado laboral se llevd a cabo una entrevista dirigida a los
encargados de seleccionar y contratar personal de varias empresas, que contenia preguntas
relacionadas con la presentacion personal e imagen que son requeridas de los candidatos,
comunicacion y relaciones, conocimientos y experiencia que poseen, la personalidad requerida

para el puesto, competencias y habilidades necesarias.

1. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL DEL MARKETING PERSONAL DE LA

POBLACION OBJETO DE ESTUDIO.

Para realizar el analisis de la situacion actual de la poblacidn objeto de estudio de la carrera de
Licenciatura en Administracién de Empresas de la Universidad de El Salvador se han utilizado

herramientas como:

v" La Mezcla de Marketing Personal

v" El analisis FODA

v Encuestas dirigidas a los estudiantes de 4°, 5° afio y egresados de Licenciatura en
Administraciéon de Empresas.

v" Entrevistas dirigidas a los encargados de la contratacién y seleccién de personal

v Un Test de Marketing Personal elaborado por el grupo de investigacién realizado a 25
estudiantes de manera aleatoria para realizar un sondeo sobre el nivel de Marketing

Personal.
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Todos los resultados obtenidos en la investigacion de cada una de las herramientas
anteriormente mencionadas se encuentran detallados en los Anexos 8, 9, 10, 11 y 12 del

presente trabajo de investigacion.

MEZCLA DE MARKETING PERSONAL

Para el andlisis de la situacion actual del mercado laboral se han adaptado las 4P de Kotler al
Marketing Personal disefiando un modelo de las 4P, para el caso cada “P” tiene un significado
que se considerd el mas adecuado segun el criterio de grupo de investigacion, a continuacion

se presenta el esquema donde se detalla la Mezcla de Marketing Personal:

ILUSTRACION8  MEZCLA DE MARKETING PERSONAL

~ Mezcla de Marketing Personal

Fuente: Elaborado por el grupo de investigacion
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Una de las herramientas de diagnéstico a utilizar es la mezcla de marketing, por medio de ella se
determinara la situacion actual de los cuatro elementos fundamentales que la componen como

son: producto, precio, plaza y promocion.

PRODUCTO

En el presente estudio se analiza un solo Producto = Estudiantes de cuarto, quinto afio y
egresados de la carrera de Licenciatura en Administracion de Empresas de la Facultad de
Ciencias Econdmicas de la Universidad de El Salvador, donde predomina el género femenino con
un 65% y el género masculino con el 35%, la edad promedio oscila entre los 21 y 26 afios, en su

mayoria solteros.

PRECIO

El segundo elemento de la mezcla comercial a identificar es el precio, el cual para el desarrollo
de la investigacion sera Precio = Valor del potencial profesional en el mercado laboral, sueldos y
salarios. Para el caso corresponde a la remuneracion obtenida por el estudiante en el desempefio
de sus labores, de todos los estudiantes encuestados un 70% se encuentra empleado de forma
permanente y a tiempo completo, el rango salarial mas predominante de la poblacion

encuestada esta entre $200.00 y $300.00 dolares mensuales.
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PLAZA

En la tercera “P”, Plaza = Estar en el lugar y en el momento indicado con el objetivo de que las
personas y empresas interesadas en un determinado perfil sepan que el estudiante o profesional
de las carrera de Licenciatura en Administracién de Empresas de la Universidad de El Salvador

es el indicado y puedan contratarlo.

De todos los estudiantes encuestados que poseen un empleo, el 75% trabaja en el sector de la

empresa privada, un 21% en el sector publico y el 4% restante en negocio propio.

PROMOCION

Finalmente Promocion = Divulgacion de competencias en el mercado laboral.
Los estudiantes se dan a conocer o comunican su perfil por medio del curriculum vitae, por lo que
es muy importante que este contenga la informacién como: conocimientos, competencias,

habilidades, experiencia laboral y logros.

Ademas la carta de presentacion es tomada en cuenta por los encargados de seleccion y
contratacion de personal, porque se da una idea general del perfil del candidato, con los
resultados de la encuesta se identificé que solo el 15% de la poblacion encuestada anexa carta
de presentacion a su curriculum y el 41% de la poblacion objeto de estudio manifiesta que sus

respuestas en las entrevistas son de manera clara, concreta y concisa.



ILUSTRACION 9 LAS 4P DEL MARKETING PERSONAL

PRODUCTO

=655% de la poblacién encuestada son
mujeres Y el 35% son hombres
=70% son egresados
=019 estan solteros
=33% no posee experiencia laboral
=58% no trabaja
=36% no estan en la busqueda de empleo

PROMOCION

»28% ofrece servicios adicionales
=39% busca sobresalir siempre
ante sus superiores
»419% trabaja siemrpe fuera del i
Horario normal
=15% anexauna carta de
presentacion a su curriculum

r
‘ PLAZA

=64% trabaja para instituciones privadas
=27% trabaja para instituciones publicas
=9% poseen negocio propio
=70% esta contratado de forma permanente
#70% es contratado a tiempo completo

Fuente: Elaborado por el grupo de investigacion

P
o

PRECIO

50% gana entre $200 v $300
30% gana entre $401 y $500
15% gana entre $301 y $400
3% gana entre $401 y $700
2% gana entre $701 v $1000

63

Con el andlisis de la investigacion determinamos que en las 4P existen areas en las que hay que

trabajar para superar las debilidades encontradas.

La Promocion es el area donde mayores dificultades tiene la poblacion objeto de estudio para

enfrentarse al mercado laboral cada vez mas competitivo y exigente en cuanto a competencias y

habilidades de los candidatos que buscan formar parte de alguna empresa, en la ilustraciéon No. 9

se puntualizan algunos de los aspectos mas relevantes de las encuestas que reflejan claramente

los problemas de promocion.
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El estudiante y profesional de la Universidad de El Salvador como “Producto” que ofrece sus

servicios al mercado laboral tiene ventaja competitiva, es decir, que tiene habilidades y

competencias que lo hacen un mejor candidato en el mercado laboral ante otros profesionales,

ademas del prestigio institucional y la calidad académica. Algunas empresas al publicar sus

ofertas de empleo solicitan como requisitos de manera restringida ser egresado o estudiante de

la Universidad de El Salvador o de otras Instituciones de prestigio.

ANALISIS FODA

Se hace necesario realizar un analisis de los factores externos e internos que influyen en la falta

de Marketing personal de la poblacion objeto de estudio el cual se lleva a cabo por medio de una

matriz FODA de la siguiente manera:

CUADRO4 MATRIZ FODA
OPORTUNIDADES AMENAZAS
= Conocer Marketing Personal para | = Avances tecnologicos ofrecidos en
mejorar su vida personal y | otras universidades
profesional . . .
= Calidad de profesionales ofrecidos por
= Proyectar una nueva imagen otras universidades
FACTORES | " Profesionales jovenes ofreciendo | = Altos costos de especializacion o
EXTERNOS | SUS servicios al mercado laboral maestrias

= Posibilidad de iniciar su propia
empresa

» Formar parte de proyectos de
emprendedurismo

= Competir por mejores puestos de

= | a crisis econdmica
= Plazas congeladas

= Despidos masivos o0 cortes de
personal




65

trabajo con otros profesionales de
otras universidades

= A través de servicio social se
demuestran los conocimientos y
habilidades

= Posibilidad de encontrar un empleo
a través de la bolsa de trabajo de la
FCCEE

= L os estudiantes pueden optar a ser
instructores de catedra.

= Saturaciéon de profesionales en el
mercado laboral

= Altas exigencias del mercado laboral

FACTORES
INTERNOS

FORTALEZAS
= Prestigio institucional ante el
mercado laboral

= Curriculum Vitae sobrevaluado

= Alto grado de autoestima de los
estudiantes

= Espiritu de emprendedurismo

» Facilidad para relacionarse con los
demés

= Facilidad para adquirir
conocimientos a través de los
docentes

= Contar con docentes calificados y
con experiencia

= Deseos de superacion

DEBILIDADES
= Dificultades para comunicarse

= Falta de experiencia laboral
= Dificultad para conseguir empleo

= No manejan el idioma ingles a nivel
avanzado

= Disminucién de calidad académica
= No actualizacion de conocimientos
= No tienen el habito de la lectura

= Situacion econdmica del estudiante

= Falta de capacitaciones y desarrollo
personal

= E|l pensum de la carrera de Lic. en
Administracion de Empresas no ha
sido actualizado desde 1994

= |nstalaciones insuficientes

Fuente: Elaborado por el grupo de investigacion.
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A través del andlisis de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas se identifica que los
alumnos tienen debilidades para venderse en el mercado laboral por la falta de: Marketing
Personal, experiencia laboral, especializacién, dominio de otro idioma extranjero, ademas
necesitan mejorar su imagen personal, comunicacion, habitos de lectura, diccion, y actualizacion

de conocimientos, para tener una mayor ventaja competitiva ante otros profesionales.

El analisis FODA se utilizara para la elaboracién de estrategias que se presentaran en el capitulo
1, mediante su correcta aplicacion los alumnos podran mejorar su venta, y ademas se realizaran
estrategias partiendo de Las 4p’s de Kotler adaptado al Marketing personal, que estén

encaminadas a la satisfaccion de empresas y personas.

ANALISIS DE LOS RESULTADOS OBTENIDOS EN LA ENCUESTA SOBRE

MARKETING PERSONAL

A través de la encuesta sobre Marketing Personal, se realizé una investigacion de campo con el
objetivo de conocer dificultades, debilidades, fortalezas, habilidades y conocimientos del
estudiante para ingresar al mercado laboral, este instrumento se divide en tres apartados en el
primero estan los datos de identificacion, el segundo la situacién laboral, y aspectos de

marketing personal los cuales se detallan en la ilustracion No.10.
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ILUSTRACION 10  SEIS CATEGORIAS DEL SEGUNDO APARTADO DE LA
ENCUESTA DE MARKETING PERSONAL

Conocimientos
y experiencia

Fuente: Elaborado por el grupo de investigacion.

SITUACION LABORAL

En esta parte de la encuesta nos interesa saber cuél es la situacion laboral de los estudiantes

encuestados respecto a: experiencia laboral, el tipo de empresa para la que trabajan, salario,

forma de contratacion y si estan en busqueda de empleo o no.

1. En cuanto a la experiencia laboral se identifico que un 33% de los estudiantes encuestados
no tienen experiencia laboral, y que el 31% de los estudiantes apenas tiene menos de un

afio, este resultado es desfavorable y dificulta la posibilidad de tener oportunidades de
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empleo debido a que la mayoria de empresas en el pais piden como requisito tener

experiencia laboral como minimo de tres a cinco afios.

La falta de experiencia es un factor que afecta directamente en las remuneraciones
percibidas ya que se identifico que los sueldos de los estudiantes oscilan en su mayoria
entre $200.00 y $300.00, l6gicamente si los estudiantes no tienen experiencia deben de
pagar el derecho de piso y aunado a eso las empresas se aprovechan y ofrecen bajos
salarios porque saben que la situacion laboral es muy dificil ya que el mercado laboral esta
saturado de profesionales sin empleos dispuestos a ofrecer sus servicios por salarios bajos

y en areas que no estan relacionadas con su carrera.

Mediante las encuestas realizadas en la investigacion se identifico que 92 de los 158
estudiantes encuestados se encuentran sin trabajo, este dato confirma la dificil situacion
laboral que viven los estudiantes a pesar de que se encuentran con un nivel alto de
educacion no logran insertarse al mercado laboral para poner en practica los conocimientos

adquiridos y explotar sus habilidades.

En esta interrogante el 100% son los 66 estudiantes que se encuentran empleados
actualmente de los cuales 42 trabajan para empresas privadas, 18 en instituciones publicas
y solamente 6 trabajan en su propio negocio, el 30% de los estudiantes que trabajan no
tienen estabilidad laboral ya que trabajan haciendo interinatos, por temporada o de forma

eventual. Se identificd que algunos de éstos estan laborando en instituciones publicas. Los
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resultados reflejan que el 64% de la poblacion estudiantil encuestada esta buscando

empleo, algunos a pesar de que se encuentran trabajando buscan cambiarse de empleo.

ASPECTOS DE MARKETING PERSONAL

La segunda parte de la encuesta trata sobre los aspectos de Marketing Personal la cual esta
dividida en siete partes: autoconocimiento, imagen - personalidad, promocién, comunicacion —
relaciones, conocimientos — experiencia y anclas de la carrera, las cuales se presentaron en la

llustracién No.10, a continuacion se presentan los resultados obtenidos en cada una de las areas:

Autoconocimiento

Los resultados reflejan que para un 51% de la poblacion encuestada la satisfaccion profesional
es muy buena, es decir, que los alumnos conocen sus fortalezas y debilidades, tienen muy buena
imagen personal y divulgan sus logros, en marketing personal el autoconocimiento indica saber
para qué somos buenos, qué actividades somos capaces de desempefiar, qué es lo que nos

gusta hacer.

En la pregunta referida a la identificaciéon de fortalezas y debilidades la poblacién objeto de
estudio expresd en un 55% que “algunas veces” identifican sus fortalezas y debilidades con
facilidad, es decir, que no saben en realidad cuales son sus fortalezas y debilidades, esta

pregunta es una de las mas frecuentes en una entrevista de empleo y este resultado refleja que
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puede ser un factor por el cual los estudiantes pierden puntos en una entrevista y no puedan

pasar esta fase para continuar con el proceso.

Las virtudes que mas resaltaron en los estudiantes son responsabilidad, orden y honestidad, las
debilidades mas marcadas en los estudiantes son impaciencia, inseguridad y enojo.
En la pregunta referida a ¢ Estas preparado para asistir a una entrevista de empleo? el 54% de

los estudiantes respondieron que “algunas veces”, solo el 42% respondié “siempre”.

Ademas se consultd sobre sus aptitudes para evaluar cargos de responsabilidad, 93% de los
estudiantes encuestados no estan plenamente convencidos de sus aptitudes para desempefar
cargos de responsabilidad, y expresan que es muy diferente la teoria a la practica, en clases se
aprende a administrar o0 a gerenciar pero en el campo laboral es diferente se vuelve complicado

ya que se presentan muchas situaciones.

Imagen y Personalidad

En nuestra investigacion se refleja que el 80% de los encuestados consideran que la impresion
que dan es positiva, esto es muy bueno ya que la primera impresion es la que cuenta en la
busqueda de empleo, algunas empresas seleccionan sus candidatos por el curriculum y después

los eliminan en la entrevista inicial por causa de su apariencia.
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En el caso de la presentacion personal solo 41 de los estudiantes encuestados respondieron que
su presentacion es excelente, en Marketing personal esta parte es muy importante pero al mismo
tiempo reconocemos que no esta al alcance de todos.

El 46% de los alumnos afirman que conservan la serenidad y tranquilidad en momentos
estresantes, esta parte depende mucho de nuestra personalidad y capacidad del manejo de

estrés, hay que tener presente que nuestra imagen quedaria mal si actuamos con furia o enojo.

Promocién

Solo 28% de alumnos ofrecen sus servicios a cambio de nada, esto es considerado en marketing
personal como parte de la promocion, es muy raro que las personas trabajen de gratis, pero en
este caso vedmoslo como una inversion en nuestra marca. El 54% respondieron que algunas
veces, esto es un buen resultado porque los alumnos sin saberlo estan aplicando marketing

personal, esto les ayudara a dar a conocer sus aptitudes, destrezas y habilidades.

En la pregunta referida a la realizacion de tareas no previstas ni requeridas por parte de las
personas que tienes a tu alrededor, 25% de los encuestados dicen que siempre realizan tareas
no previstas ni requeridas por parte de las personas que los rodean. No se trata de meterse en lo
que no corresponde sino de estar atentos y al servicio de otros, es decir, no esperar que nos

digan qué hacer si no actuar proactivamente.
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El 39% de los estudiantes expresan que buscan sobresalir ante sus superiores siempre, es muy
importante porque puede servir como estrategia para lograr obtener un ascenso y con esto
cumplir sus objetivos a nivel profesional.

La poblacion expres6 que més del 80% de los alumnos empleados trabajan fuera del horario

normal sin ser remunerados.

Comunicaciones y Relaciones

De los 158 estudiantes encuestados, 64 dice que sus respuestas en las entrevistas siempre son
claras, concretas y concisas, es decir que mas de la mitad de los encuestados tienen problemas
para comunicarse en una entrevista, es importante responder adecuadamente y no dudar nunca,

estar seguros de lo que queremos expresar es un punto a nuestro favor en una entrevista.

Uno de los resultados alentadores que se identificd a través de la encuesta es la facilidad para
relacionarse con personas diferentes y en ambientes diferentes, éste es un resultado muy
positivo ya que estamos en mundo de constantes cambios y no sabemos a quién nos podemos
encontrar a la hora de tocar puertas, ademas si hemos dejado buenas relaciones con las
personas es seguro que estas puertas se abriran.

Solo 19 de los encuestados opina que la informacion que contiene su curriculum es excelente, el
curriculum es un elemento importante a la hora de buscar empleo, éste debe de ser impactante y
concreto, es decir resumido, ya que los expertos no perderan el tiempo en leer 5 paginas de una
hoja de vida, es recomendable como maximo 2 péaginas, se dice que si en 15 segundos el

experto no encuentra la informacion relevante y adecuada a la plaza lo descarta inmediatamente.
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Conocimientos y Experiencia

En esta area se conoce con que frecuencia los alumnos practican el habito de leer, solo 32 de
158 encuestados siempre leen, y 97 alumnos dice que lee algunas veces, es preocupante este
dato porque indica que los estudiantes estan desactualizados y que conocen poco de cultura

general, leer sirve de mucho para saber comunicarse y adquirir nuevos conocimientos.

Actualmente en las empresas es un requisito para muchas plazas ser bilingiie y tener un amplio
conocimiento de paquetes utilitarios, por lo que consultamos a la poblacién qué nivel del idioma

inglés maneja. Solo siete personas de los 158 encuestados son bilingies.

En la pregunta referida a la responsabilidad, los estudiantes consideran que cumplen con todos
sus compromisos de manera responsable. El trabajo en equipo es importante dentro de las
empresas actualmente, aunque tiene que ver mucho con las relaciones interpersonales y la
comunicacion, en este sentido 67% de los encuestados manifiesta que siempre les gusta

trabajar de esta manera.

Anclas de la carrera

En esta parte de la encuesta se realizaron 5 preguntas para evaluar las anclas de la carrera de
la poblacion objeto de estudio.

En la pregunta No. 42 referida a la evaluacion del perfil profesional solamente el 32% de los
estudiantes encuestados “Siempre” hacen evaluaciones a su perfil profesional, ademas un 18%

asume que nunca lo ha hecho, los estudiantes que han hecho una evaluacion de su perfil estan
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convencidos de que su profesion es la mas acertada a sus habilidades, disfrutando de lo que

hacen.

Luego se preguntaba sobre la consideracion de iniciar una organizacion o empresa 85 de los 158

encuestados manifiestan que “Siempre” han considerado esta posibilidad

En la pregunta No. 45 acerca de cémo se sienten respecto a su trabajo y carrera, solamente 15
estudiantes afirman que estan orgullosos de su trabajo y su carrera y 17 estan inconformes. A
pesar de que los alumnos encuestados manifiestan que tienen muy poca experiencia laboral, se
sienten orgullosos de la labor que desempefian. Ademéas 65% de los encuestados asume que
necesita ascender en su lugar de trabajo para sentirse bien y el 11% esta totalmente en

desacuerdo.

La situacion laboral es una de las areas mas afectadas debido a la problematica de desempleo

de los estudiantes, falta de experiencia, y estabilidad laboral.

En las seis areas de Marketing Personal analizadas en la investigacion las mas afectadas son:
promocion y conocimientos-experiencia

La promocion porque los alumnos se limitan a realizar solamente lo que se les ordena sin tomar
iniciativa de ofrecerse voluntariamente para el desempefio de otras funciones que no son las

asignadas, segun los expertos en seleccion y contratacion de personal solo los empleados
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propositivos, creativos, proactivos y los que le dedican mas tiempo a las empresas tienen

oportunidades de aspirar a mejores puestos.

En relacién a los conocimientos-experiencia de los estudiantes los resultados reflejan que no
tienen experiencia en el ambito laboral y sus conocimientos no cumplen las expectativas de los
expertos de seleccidn y contratacion de personal, los cuales exigen experiencia y especializacion
indispensable e idioma ingles en un nivel avanzado. Actualmente en el mercado laboral las
competencias que buscan las empresas para puestos ejecutivos estan vinculadas con la

especializacion y las necesidades de la organizacion.

Los titulos generales hoy en dia ya no son tan indispensables como las especializaciones,
mientras el candidato compruebe su dedicacion en una rama en especial, este tendréa una ventaja

sobre otros candidatos.

Existe una gran cantidad de profesionales en el mercado laboral que no trabajan, ademas de
personas que no tienen estudios universitarios y que desempefian funciones de puestos altos,
por lo que surge la siguiente interrogante: ; Qué buscan las empresas, la experiencia o el titulo?,
esto dependera de lo que esta buscando la organizacion. Hay temas muy generales por ejemplo
para puestos de gerencia es importante tener una educacion formal, lo que piden los

empleadores es tener como minimo una licenciatura.
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Segun Marco Penado Gerente del pais de Manpower, si una persona espera encontrar trabajo
debe tener una mentalidad positiva, hay que sentarse y tomarse el tiempo para que pueda pensar
qué es lo que tiene que hacer, y hacia donde enfocarse tomando en cuenta las capacidades y
experiencia que posee. El mercado laboral cada vez es mas competitivo y exigente, los
profesionales que conocen los mercados y sus tendencias tienen mas oportunidades de ser

contratados en posiciones altas.

Finalmente, es necesario recalcar que la paciencia es una gran virtud con la que hay que contar,
y ésta es una de las virtudes donde la poblacién encuestada tiene dificultades, aunque la
situacion sea adversa, no significa que sea el final del mundo, la busqueda de empleo debe de

ser incansable, porque las oportunidades estan, pero hay que encontrarlas.

ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LAS ENTREVISTAS CON ENCARGADOS DE

SELECCION Y CONTRATACION DE PERSONAL

Se realizaron cinco entrevistas con personal encargado de seleccion y contratacidn de personal,
con el objetivo de conocer cuales son las reas en las cuales los estudiantes o profesionales que
buscan insertarse en el mercado laboral tienen mas dificultades y en las cuales sobresalen.

Las respuestas de cada una de las entrevistas se encuentran transcritas en el Anexo No. 10.
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CUADRO S EXIGENCIAS DEL MERCADO LABORAL VRS. DIFICULTADES DE LOS

CANDIDATOS IDENTIFICADAS EN LAS ENTREVISTAS

Exigencias del Mercado Laboral Dificultades de los candidatos identificadas
en las entrevistas
e Especializacion o Falta de capacitacion o asistencia a
seminarios

Capacitaciones constante

: - e Bajo nivel en el dominio de otros idiomas
Profesionales Bilingiies

¢ Bajo nivel en el manejo de paquetes
Creatividad en el personal utilitarios

Personal que se entregue a su trabajo, o poca experiencia laboral
responsable, inteligente, capaz de
asimilar las cosas ¢ Imagen personal inadecuada

Personal de confianza que domine las ¢ No pueden venderse en una entrevista

areas especificas de la organizacion o
o Mala diccién y postura

Fuente: Elaborado por el grupo de Investigacion

Las empresas que colaboraron en la investigacion son:

Sewing Technologies S.A. de C.V.

Caja de Crédito de San Vicente

Fiscalia General de la Republica de San Vicente
Juzgado Segundo de Paz de San Vicente

Departamento de Educacion de Zacatecoluca

En cada empresa se contactd con las personas encargadas de la seleccion y contratacion de

personal a las cuales se les entrevistd sobre aspectos de Marketing Personal que toman en

consideracion para contratar personal en su empresa.
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En la siguiente ilustracion se detallan los aspectos sobre los cuales se entrevistaron a los

expertos en la seleccidn y contratacion de personal.

ILUSTRACION 11 ASPECTOS CONSULTADOS EN LA ENTREVISTA DIRIGIDA A
ENCARGADOS DE SELECCION Y CONTRATACION DE
PERSONAL.

Presentacion
e
Imagen

Comunicacion

y
Relaciones

Preguntas claves
enla
entrevista

Conocimientos

y
Experiencia

Competencias

Yy
Habilidades

Personalidad

Fuente: Elaborado por el grupo de investigacion



79

A continuacién se presentan los resultados obtenidos en cada categoria de la entrevista:

s

-
—_
- )

Presentacion e Imagen y

En esta parte de las entrevistas se realizaron interrogantes como: ¢ la existencia de un codigo de
vestimenta?, ;colores mas adecuados para asistir a una entrevista?, ;maquillaje, peinado,

calzado y apariencia fisica?

De las 5 empresas donde se realizaron las entrevistas solamente en La Caja de Crédito de San
Vicente y en la Fiscalia General de Republica de San Vicente existe un reglamento interno donde
establecen la manera en la que los empleados deben vestir, maquillarse e incluso la bisuteria que

deben utilizar las sefioritas, es importante que no sea demasiado grande, ni llamativa.

En cuanto a la vestimenta a utilizar, en las cinco empresas se toma en cuenta que los candidatos
asistan con colores oscuros o neutros no muy llamativos. El calzado utilizado es importante, de
acuerdo a las personas entrevistadas, es recomendable usar un calzado de acuerdo a la

vestimenta, no asistir con tenis, ni sandalias.
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Segun la Licenciada Mercedes Diaz, Gerente de Negocios y Recursos Humanos de La Caja de
Crédito de San Vicente, el maquillaje para el caso de las sefioritas dice mucho a cerca de la
personalidad de las candidatas, en el caso de los caballeros el peinado y el corte de cabello da
muestra de la pulcritud y del aseo personal. Y ademéas expresa que la apariencia fisica influye
unicamente cuando el perfil del puesto exige excelente presentacién personal. La apariencia
fisica es un factor que influye en el proceso de seleccion y contratacion de personal segun el Jefe
de Unidad Administrativa de la Fiscalia General de la Republica de San Vicente y para la
Licenciada Aura Evelyn Barrera Recinos, Jefe de Recursos Humanos de Sewing Technologies S.A.
De C.V.

En el cuadro No.6 se detallan aspectos de presentacion personal e imagen claves que son
tomados en cuenta a la hora de una entrevista laboral por los encargados de contratar y

seleccionar personal.

CUADRO 6 DETALLES QUE SE DEBEN CUIDAR EN UNA ENTREVISTA LABORAL

PARA ELLAS PARA ELLOS
= No coquetear con el entrevistador = No coquetear con el entrevistador
= Maquillaje = Usar zapatos de vestir
» Peinado = Corte de cabello adecuado
= No camisas escotadas = Cuidar del afeitado
= No usar pantalones tronconeros = No usar gorras
= Usar medias y zapatos cerrados de = No asistir a entrevistas en jeans

tacon o
= Limpieza de las manos

= No usar bisuteria demasiado grande

Fuente: Elaborado por el grupo de investigacion.
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La imagen que ofras personas como amigos, familiares, compafieros de trabajos anteriores
tienen de los candidatos es un factor que se toma en cuenta para tomar la decision de darle una

oportunidad de empleo al candidato.

Comunicacion y relaciones

En la pregunta referida a ; Qué aspectos del lenguaje corporal de los candidatos son tomados en
cuenta en la entrevista?, los cinco encargados de seleccion y contratacién de personal
entrevistados expresaron que toman muy en cuenta los movimientos de las manos, gestos

faciales, postura al sentarse, movimientos de los pies, la mirada y riqueza de vocabulario.

En el cuadro No.7 se detallan algunos de los movimientos mas comunes de los candidatos al

momento de una entrevista de empleo, ademas de su significado.
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CUADRO7 MOVIMIENTOS CORPORALES MAS COMUNES EN LAS

ENTREVISTAS
ACTO LO QUE REFLEJA

Entrelazar los brazos Inseguridad, buscar apoyo en algo
Mirar hacia abajo No creer en lo que se escucha
Mirar hacia el techo No estar seguro de lo que se dice
Frotarse las manos Impaciencia
Golpear ligeramente los dedos Impaciencia
Inclinar la cabeza Interés
Palma de la mano abierta Sinceridad, franqueza e inocencia
Jugar con el cabello Falta de confianza en si mismo e inseguridad
Cruzar las piernas, balanceando Aburrimiento
ligeramente el pie
Sentarse a la orilla de la silla en una Deseo de retirarse del lugar

entrevista

Fuente: Elaborado por el grupo de investigacion

Por tanto es importante tener especial cuidado con el mensaje que se transmite a traves del
lenguaje corporal.

Todas las empresas que colaboraron en la investigacion a través de las entrevistas coinciden que
la manera de expresarse de los candidatos es uno de los puntos que son tomados muy en cuenta
en las entrevistas.

En la Pregunta No. 16 referida a la religion, en ninguna de las empresas entrevistadas toman en
cuenta a qué tipo de religion se pertenece ya que se respeta la preferencia religiosa del personal,

aunque en algunos casos como las personas que no trabajan sadbado si es un obstaculo.

Para el Jefe de la Unidad Administrativa de la Fiscalia General de la Republica de San Vicente, la
religion a la que pertenecen no es importante para la decisién de darle empleo a un candidato,

pero si es importante establecer algunos valores morales y religiosos de los candidatos.
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Conocimientos y experiencia

Los aspectos considerados en la parte de conocimientos y experiencia de las entrevistas
realizadas fueron: la experiencia laboral, nivel de estudios, carta de presentacion, y perfil de los

candidatos.

En la pregunta No. 15 de las entrevistas referida a la experiencia laboral y el nivel de
conocimientos que exigen, en el Departamento de Educacién de Zacatecoluca es requisito tener
5 afios de experiencia y ser Licenciado en Ciencias de la Educacién, en la Fiscalia General de la
Republica de San Vicente se exige como requisito la experiencia y tener una carrera finalizada,
en el caso de la empresa Sewing Technologies S.A. De C.V. la experiencia depende del puesto

para el que se aplique.

En la Caja de Crédito de San Vicente la experiencia no es un requisito, ya que una de las
politicas de la empresa es: “TODOS PUEDEN APRENDER HACIENDOQO”, brindando Ila
oportunidad de formar parte de su equipo de trabajo, poniendo en préactica las competencias,

habilidades y los conocimientos adquiridos

Anexar una carta de presentacion al curriculum vitae es tomada en cuenta por las cinco

empresas entrevistadas segun el Licenciado Manuel de Jestus Duran, Jefe de Recursos
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Humanos del Departamento de Educacion de Zacatecoluca, la carta de presentacion personifica

al aspirante ante el entrevistador.

Perfil del Administrador de Empresas requerido por las empresas entrevistadas:
v" Graduado o Egresado en Licenciatura en Administracion de Empresas

v Que posea especializacion

v" Conocimientos de Técnicas de Contratacién de Personal

|

v Conocimientos de Leyes

v Manejo del idioma inglés

v' Experiencia de 3 a 5 afios
v Edad entre 25 a 35 afios
v Enfocado al logro de objetivos

v" Deseos de desarrollo

v' Habilidad de negociacion

v" Buenas relaciones humanas

v" Dispuesto a trabajar bajo presion
v Buena presentacion

v Honesto, honrado

v Marca personal
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El perfil que las empresas actualmente buscan son profesionales integros que reunan el perfil
detallado anteriormente, La marca personal es otro de los requisitos que cada aspirante debe de
transmitir para poder posicionarse en la mente del empleador, esto se logra por medio de la

especializacion.

Personalidad

En esta parte de la entrevista se preguntd a cerca del tipo de personalidad requerido y las
cualidades personales que buscan en los candidatos.

La Licenciada Mercedes Diaz, Gerente de Negocios y Recursos Humanos de La Caja de Crédito
de San Vicente expresaba que la personalidad dependera del puesto, por ejemplo: para un cargo
de contador se necesitaria una persona seria, organizada, responsable y ordenada, caso
contrario si se necesitara una persona para ejecutivo de venta necesitaria una persona alegre,

jovial, que le guste trabajar en equipo.
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ILUSTRACION 12  TIPO DE PERSONALIDAD REQUERIDA POR LAS EMPRESAS

-

Fuente: Elaborado por el grupo de investigacion

Competencias y habilidades
J

‘.

Las exigencias mas predominantes segun las empresas entrevistadas son: experiencia,
conocimiento de leyes laborales, técnicas mercadoldgicas, andlisis de segmentos de mercado,

formulador de planes, cabe mencionar que las competencias dependeran del giro de la empresa.
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En las habilidades técnicas para las cinco empresas es importante conocer como minimo un nivel
basico de paquetes utilitarios, solo en areas especificas es importante conocer niveles avanzados

de computacion o estar especializado en el manejo de programas computacionales.

Preguntas claves en la entrevista de empleo

Las preguntas claves que hacen los entrevistadores son: ;Qué sabe hacer?, la experiencia,
objetivos personales y profesionales, destrezas, habilidades. Por lo que es de vital importancia
tener claro nuestras habilidades, destrezas, en qué somos buenos, nuestros objetivos, de esta

manera se nos facilitara responder a este tipo de preguntas en las entrevistas.

Ademas se consultd en esta seccion algunos aspectos como:
v" Elrango de edad para formar parte dentro de la empresa

v" Los aspectos que son tomados en cuenta para prescindir de un empleado

Los resultados de la entrevistas afirman que en algunos casos la edad no impide formar parte de
la empresa, aunque el rango de edad promedio oscila entre los 25 a 35 afios de edad, en otros

casos dependera del puesto al que se aplique.
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En lo que respecta a los aspectos tomados en cuenta para prescindir de los empleados se
encuentran: faltas, amonestaciones, pérdida de la confianza, abuso por parte del empleado, mala

actitud, falta de capacidad para el cargo.

En conclusion los entrevistadores no quieren gente con vestimenta sensual, ni informal, y
escandalosa, ni que usen demasiadas joyas, ademas un entrevistador no busca solo un “si” 0 un
“no” como respuesta a sus preguntas, ellos quieren una respuesta directa, se pueden apoyar con

ejemplos relacionados a su experiencia laboral, pero hay que cuidar no hablar demasiado,

porque esto indica nerviosismo, por lo que hay que contestar solo lo que pregunten.

Ademas los entrevistadores buscan una actitud de humildad y profesionalismo en el candidato, si
se solicita trabajo por correo electronico es importante no usar direcciones informales como:

like2party@hotmail.com porque no demuestran profesionalismo, ni seriedad por parte del

candidato.

Actualmente las empresas estan reduciendo personal y gastos lo mas que se pueda, por lo tanto
el candidato debe de convencer a las empresas de que es fuerte y eficiente y que es la persona
que estan buscando, lo puede hacer demostrando su productividad, hablando de sus logros

porque éstos tienen peso e impresionan a los entrevistadores.

La modestia no tiene cabida en una entrevista de trabajo sin embargo la sabiduria y prudencia si,

todos tenemos logros, por lo que antes de asistir a una entrevista de trabajo es importante hacer


mailto:like2party@hotmail.com
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una lista de los diferentes empleos realizados, momentos memorables, y los logros obtenidos,
reconocimientos y halagos. Es necesario demostrar al entrevistador que aprende rapido y sin
tanto entrenamiento, de esta manera el empleador estara satisfecho, pues el tiempo de

entrenamiento es costoso.

TEST DE MARKETING PERSONAL

Se disefio un test de Marketing Personal (Ver anexo No. 8), para realizar un sondeo sobre el nivel
de Marketing Personal que tienen los estudiantes, dicho test esta compuesto de cuarenta y dos

afirmaciones que son evaluadas del 1 al 6.

El Test de Marketing Personal fue elaborado por el grupo de investigacion para que las personas
que se interesen por el tema y tengan la curiosidad de medir su nivel de Marketing Personal
puedan hacerlo, a través de este test que ha sido elaborado de manera sencilla podran
evaluarse y obtener una puntuacién como se refleja en el Cuadro No.8 donde se describe el

significado de las puntuaciones.

ILUSTRACION 13  CATEGORIAS DEL TEST DE MARKETING PERSONAL

Autoconocimiento
Imagen personal
Valoracion personal
Marca persnal
Perfil profesional

Curriculum vitae
Salud fisica y mental

P

Fuente: Elaborado por el Grupo de Investigacion
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Cada categoria tiene seis afirmaciones sumando un total de 42, la puntuacion méxima es de 36
puntos y la minima de 6 puntos por categoria.

Al contestar todas las afirmaciones y sumar el total de las siete categorias se obtiene como
mayor puntuacion 252 puntos y como minimo 42, los resultados obtenidos se pueden graficar
para tener una idea clara del nivel de Marketing Personal obtenido, ademés en el cuadro No. 8 se

puede ubicar su puntuacion y obtener la calificacion correspondiente.

Los resultados pueden ser evaluados de acuerdo a la tabla de puntuacion del cuadro No. 8 que

se presenta a continuacion:

CUADRO 8 TABLA DE PUNTUACION DEL TEST DE MARKETING PERSONAL

Puntaje  Calificacion Descripcion

211-252 | Sobresaliente  Es una persona que esta utilizando de manera eficiente su Marketing
Personal, conoce claramente cuéles son sus fortalezas y debilidades;
tiene claros sus objetivos personales y profesionales, cuida mucho de
su imagen personal, €s una persona honesta, humilde y de buen
humor que es bienvenida en todo lugar que frecuenta, divulga su

marca ante personas y empresas interesadas en su perfil.

Es un profesional que reine competencias profesionales especificas
requeridas, lleno de habilidades y destrezas; su curriculum vitae es
impactante y sobresale entre otros; es una persona sana fisica,

mental y emocionalmente.
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169-210

127-168

85-126

43-84

Muy bien

Bien

Regular

Malo

Es una persona que utiliza el Marketing Personal, conoce sus
fortalezas y debilidades pero no estan totalmente seguros, procura

tener una muy buena imagen personal.

Es un profesional que valora su persona, divulga sus logros a
personas y empresas, reune algunas de las competencias requeridas
en el area profesional y su curriculum es muy bueno, trata de

mantenerse sano fisica y mentalmente.

Es una persona que utiliza el Marketing Personal sin saberlo, no tiene
claro sus fortalezas y debilidades, su imagen personal es aceptable
pero no la mas indicada para su entorno laboral, le falta promocionar
con énfasis sus logros, necesita reunir conocimientos y competencias
para mejorar su perfil profesional, su curriculum es bueno pero no
sobresale entre otros, debe prestar mas atencion a su salud fisica y

mental.

Es una persona que tiene una idea vaga de Marketing Personal, no
reconoce sus fortalezas ni debilidades, es una persona que considera
que su imagen, comportamiento y conocimientos son los mejores
pero en realidad necesitan mejorar, a través de técnicas de Marketing
Personal que le serdn de mucha idea para proyectar la marca
personal mas apropiada.

Esta consiente de lo que significa el Marketing Personal pero no lo pone en
practica para mejorar su imagen personal, marca personal, perfil
profesional, curriculum vitae, salud fisica, mental y emocional, por lo que es
importante mejorar todas las &reas anteriormente mencionadas para tener
mayores oportunidades de insertarse en el mercado laboral cada vez mas

competitivo.
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0-42 Muy malo  No tiene conocimientos sobre Marketing Personal, por lo que tiene
muchas aéreas de mejora como identificar sus fortalezas,
habilidades. Ademas necesita tener un cambio total de imagen
personal, y trabajar en su marca personal, actualizar su curriculum

vitae y mejorar sus habitos alimenticios para tener una mejor salud.

Fuente: Elaborado por el grupo de investigacion

Es importante aclarar que los resultados obtenidos son para tener una idea en general del Nivel

de Marketing Personal que se tiene.

A continuacion se presentan los resultados promedios por categoria obtenidos de los tests

realizados a 25 estudiantes de la carrera de Licenciatura en Administracion de Empresas de la

Universidad de El Salvador, con su respectiva representacion grafica.

CUADRO9 RESULTADOS PROMEDIOS DEL TEST DE MARKETING PERSONAL

POR CATEGORIA
CATEGORIAS / TEST PROMEDIO
CATEGORIAS

AUTOCONOCIMIENTO 27.6
IMAGEN PERSONAL 29

VALORACION PERSONAL 23.36
MARCA PERSONAL 17.68
PERFIL PROFESIONAL 24

CURRICULUM VITAE 22.28
SALUD FISICA'YY MENTAL 23.88

Fuente: Elaborado por el grupo de Investigacion
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RESULTADOS PROMEDIOS OBTENIDOS DEL TEST DE MARKETING

PERSONAL

Resultados Promedios del Test

27.6 29

17.68 I I I
il

Fuente: Elaborado por el grupo de investigacion

En el gréfico No. 1 se presentan de manera grafica los resultados promedios de los 25 test de

Marketing Personal que se realizaron de forma aleatoria con estudiantes de la carrera de

Licenciatura en Administracion de Empresas de La Facultad de Ciencias Econémicas de la UES.

Las categorias donde se reflejan mas dificultades es en marca personal, curriculum vitae,

valoracién personal y salud fisica y mental, los mejores resultados estan en las categorias de

imagen personal, autoconocimiento, perfil profesional.

En el cuadro No. 10 se presenta un resumen de los 25 test que se realizaron de manera aleatoria

a los estudiantes, en el cual se detalla la brecha existe entre los resultados obtenidos y los

esperados por

categoria.
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CUADRO 10 CUADRO RESUMEN DE LOS RESULTADOS OBTENIDOS EN EL TEST

Categoria

Autoconocimiento

Imagen personal

Valoracion
personal

DE MARKETING PERSONAL
Promedio  Promedio
obtenido programado

27.6 36
29 36
23.36 36

Brecha

8.4

12.64

Significado

El autoconocimiento es
importante para conocer las
cualidades y defectos que se
tienen, ademas de identificar qué
es lo que nos gusta hacer, qué
no nos gusta hacer y en qué

profesiéon  se pondran en
practica las habilidades vy
aptitudes, los  estudiantes

encuestados manifiestan que
esta es un area donde no tienen
muchas dificultades.

La imagen personal es la
responsable del juicio que los
entrevistadores, se forma de los
candidatos la cual puede ser
buena o mala, esto dependera
de la primera impresion que es
UNICA, por lo tanto los
estudiantes deben prestar mas
atencién a su imagen personal

para proyectar la imagen
deseada.

Es importante  que los
estudiantes valoren las
cualidades y virtudes que
poseen, necesitan tener mas
confianza,  adquirir  nuevos

conocimientos constantemente,
ya que una persona culta e
integra tiene las puertas abiertas
para formar parte de cualquier
empresa.



Marca personal 17.68 36
Perfil 24 36
profesional

Curriculum vitae 22.28 36
Salud fisica y  23.88 36
mental

Fuente: Elaborado por el grupo de investigacion

18.32

12

13.72

12.12

La marca personal es el area
donde los estudiantes necesitan
trabajar con mas dedicacion
para poder posicionarse en la
mente de los empleadores y
obtener una oportunidad de
empleo que les posibilite tener
un empleo, y adquirir experiencia
en el mercado laboral cada vez
mas competitivo y exigente.

En el perfil profesional es
importante detallar los logros,
conocimientos,  competencias,
especializaciones y habilidades.
El curriculum vitae necesita ser
mejorado de tal manera que en
dos paginas contenga
informacién que describa al
candidato como el mejor
estereotipo de empleado que la
empresa necesita, ademas de
agregar una carta de
presentacion.

Es importante procurar tener un
estado de salud estable en todo
sentido, de este modo se estara
siempre en la mejor disposicion
de desempefiar las actividades
laborales con entusiasmo.

95
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En el cuadro No.11 se presentan las calificaciones obtenidas de los veinticinco test, en el que

solo un estudiante califica de sobresaliente en su marketing personal.

CUADRO 11 CALIFICACIONES DE TEST DE MARKETING PERSONAL

Sobresaliente 1
Muy bien 11
Bien 13
Regular 0
Malo 0
Muy malo

25

Fuente: Elaborado por el grupo de investigacion.

Al realizar un andlisis a través de encuestas, matriz FODA, entrevistas y el test elaborado por el
grupo de investigacion, con el proposito de conocer el nivel de Marketing Personal que poseen
los estudiantes que participaron en la investigacion, se identifico que las mayores dificultades que
los estudiantes tienen para insertarse en el mercado laboral que cada vez es mas competitivo y
exigente son:

= Dificultades de promocion

= Poca experiencia

» Inseguridad, impaciencia, enojo

= Dificultades en el curriculum vitae

= Descuido de la salud fisica, mental y emocional
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Todos estos aspectos estan impidiendo que los estudiantes tengan oportunidades de empleo, ya
que no pueden venderse en el momento de una entrevista que les brindara la oportunidad de

iniciar su camino laboral.

Al acudir a una entrevista de trabajo recurra a palabras que impresionan, palabras con autoridad
y que manifiesten seguridad, ademas asegurese de empezar con un verbo de acciéon por
ejemplo: logré, adapté, completé, guié, lleve a cabo, equipé, vendi, construi, administré, organice,
brindé servicios. Documente sus logros con nimeros por ejemplo: tamafio del proyecto, dinero,
tiempo y esfuerzo, no exagere ni atribuya éxitos que no ha logrado, antes de asistir a la entrevista
de trabajo es importante haber investigado a cerca de la compafiia para entender el cargo de la

compafiia a la que postula.

Las estudiantes que estan en la busqueda de una primera oportunidad laboral como los que
tienen experiencia enfrentan desafios diferentes que puede hacer que se equivoguen como por
ejemplo: perder el tiempo enviando curriculum a todo tipo de empresas, antes debe de apuntar su
trabajo ideal, si se intenta obtener un trabajo para el que no esta calificado, sera rechazado. Hay
que tomar tiempo para preparar la busqueda de trabajo que apunte lo que se quiere para ejercer
la profesion para la que se esta preparado. Es muy importante mantener la vida privada como un
libro cerrado, cuidando de detalles como fotografias que no favorecen la imagen y presentacion

que estan en los sitios en linea.
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Algunas empresas no exigen una imagen personal intachable como es el caso de los Call Center,
para este tipo de empresas no es imprescindible una buena imagen si no aspectos como:
dominio completo de idioma inglés en algunos casos, personas extrovertidas, sin problemas de

horario y gente joven con actitud de servicio.
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CAPITULO Il

DISENO DE UN PLAN DE MARKETING PERSONAL, PARA LOS ESTUDIANTES DE
LA CARRERA DE LICENCIATURA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS DE LA

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS DE LA UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR.

1. RESUMEN EJECUTIVO

El disefio de un Plan de Marketing Personal viene a contribuir con el fortalecimiento del desarrollo
personal y profesional no solo de los estudiantes de la carrera de Licenciatura en Administracion
de Empresas de la Facultad de Ciencias Econémicas de la Universidad de El Salvador, sino
también con todo aquel que quiera encontrar en él una herramienta de consulta que le sirva como
apoyo en su diario vivir para asi venderse de la mejor manera a las empresas que buscan contar

con el mejor talento humano.

El Plan de Marketing Personal esta basado en la planificacion ya que a través de ella se logra
definir hacia donde se quiere ir y cual es la meta, sefialando un camino a seguir para llegar a ella.
El objeto de contar con un Plan de Marketing Personal es tratar de conocer y entender al cliente,
en este caso las empresas que conforman el mercado laboral, para que el producto o servicio,
siendo el estudiante, se pueda desarrollar y ajustar a sus necesidades, de tal manera que se

venda solo.
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El Plan de Marketing constituye una herramienta que servira de base para planes en la vida de
los estudiantes, su utilizacion permitiré identificar oportunidades, definir cursos de accion vy

determinar las actividades a poner en marcha.

Las estrategias definidas en el Plan de Marketing han sido enfocadas a cuatro campos de accién,
como son los estudiantes que constituyen la base del plan, las empresas de seleccion y
contratacion, las empresas y la Facultad de Ciencias Econdmicas de la Universidad de El
Salvador. Cada estrategia tiene un objetivo estratégico, politica, plan estratégico a largo plazo,

presupuesto del plan estratégico, plan tactico a corto plazo y presupuesto del plan tactico.

Para lograrlo satisfactoriamente, no se puede dejar de lado que entre estas actividades sera
necesario incurrir en costos de tiempo y de dinero, por lo que se presenta un detalle de los
costos.

Para definir el tiempo se muestra un cronograma que da la idea de tiempos estandares a utilizar
en las distintas actividades, los costos que implica el desarrollo de las mismas se dan en base a

cotizaciones hechas a la fecha.

El Plan de Marketing Personal constituye un instrumento que asigna responsabilidades, permitira
revisiones y controles periodicos, lo que da lugar a renovaciones que buscaran estar siempre en

constante actualizacion en el mundo moderno y competitivo.
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2. OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

= Disefar un plan de marketing personal que permita a los estudiantes definir un plan de vida

para alcanzar sus metas profesionales y personales.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

= Definir estrategias que permitan al estudiante venderse como el profesional requerido por el

mercado laboral.

= Disefar planes estratégicos y tacticos que sirvan como instrumentos para auto asignarse

responsabilidades especificas.

= Disefar un plan de accién para poner en practica los planes estratégicos y tacticos.
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3. CAMPOS DE ACCION DE LAS ESTRATEGIAS DEL PLAN DE MARKETING

PERSONAL

Para darle solucion a la problematica presentada por los estudiantes de la Licenciatura en
Administracion de Empresas de la Facultad de Ciencias Econdmicas de la Universidad de El
Salvador se presentan cuatro estrategias que ayudaran a implementar el Marketing Personal. Las
estrategias se orientan a cuatro campos de accion que se muestran en la ilustracion No. 14, por
medio de las cuales se definen los caminos para alcanzar los objetivos personales y

profesionales propuestos de los estudiantes de Licenciatura en Administracion de Empresas.

Los cuatro campos de accion se consideraron porque a traves de ellos se puede implementar el
Marketing Personal, teniendo en cuenta que los estudiantes y la Facultad de Ciencias
Econdmicas lo necesitan y lo podrian implementar. Mientras que las empresas desarrollaran
nuevas estrategias como la de seleccionar y contratar profesionales que posean un Marketing

Personal, el cual podra ser un requisito de seleccion.

ILUSTRACION 14  CAMPOS DE ACCION A LOS CUALES SE ORIENTAN LAS
ESTRATEGIAS DEL PLAN DE MARKETING PERSONAL

Estudiante o

Facultad :
Campos de : profesional
p_ 3 Estudiante de S
Accion con conociminetos de
CCEE :
Marketing Personal

Fuente: Elaborado por el grupo de investigacion.
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3.1 ESTUDIANTES DE LA CARRERA DE LICENCIATURA EN ADMINISTRACION DE
EMPRESAS DE LA FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS DE LA

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

La primera estrategia esta enfocada en los estudiantes de la carrera de Licenciatura en
Administracion de Empresas, de donde se tomo una muestra representativa para llevar a cabo la
investigacion, tomando en cuenta que el mercado laboral es cada vez mas exigente en cuanto a
conocimientos, experiencia e imagen personal, donde los estudiantes o profesionales que se
preparan continuamente tienen una mayor ventaja competitiva, se presenta un plan estratégico y
un plan tactico con sus respectivos presupuestos como sugerencia para que el estudiante

conozca y ponga en practica el Marketing Personal.

3.1.1 OBJETIVO ESTRATEGICO

Iniciar al estudiante en el conocimiento del Marketing Personal a través de acciones que le

ayuden a mejorar su vida personal y profesional.

3.1.2 POLITICAS

Practicar Marketing Personal diariamente

Actitud positiva ante cualquier cambio

= Trabajar en la marca personal

= QOrganizar actividades de acuerdo a prioridades
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3.1.3 ESTRATEGIA

“Caminata de los estudiantes de la Facultad de Ciencias Econdmicas de la Universidad de El

Salvador hacia el Marketing Personal”

3.1.4 PLAN ESTRATEGICO Y PRESUPUESTO DE COSTOS PARA  LOS
ESTUDIANTES DE LA CARRERA DE LICENCIATURA EN ADMINISTRACION DE

EMPRESAS

Para desarrollar el plan estratégico de los estudiantes se hara una proyeccion de tiempo para un
periodo de ocho afos, considerando que el estudiante termine la Licenciatura en un periodo de
cinco afios y posteriormente inicie una maestria, ademas se sugieren otras actividades que a

largo plazo lo convertiran en un profesional que aplica el Marketing Personal.
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CUADRO 12 PLAN ESTRATEGICO DE LOS ESTUDIANTES DE LA CARRERA DE LICENCIATURA EN ADMINISTRACION

DE EMPRESAS.

ACTIVIDADES

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

ANO 6

ANO 7

ANO 8

Diplomado de Idioma Inglés

Finalizacién de Licenciatura

Experiencia Laboral

Realizacién de Maestria

Desarrollo de relaciones interpersonales

Actualizacion de conocimientos continuamente

Practica de valores y ética profesional

Mantener una buena imagen personal

Resaltar caracteristicas personales que benefician la marca personal

Comunicacion clara y efectiva

Fuente: Elaborado por el grupo de Investigacion
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CUADRO 13 PRESUPUESTO DE COSTOS DEL PLAN ESTRATEGICO DE LOS
ESTUDIANTES DE LA CARRERA DE LICENCIATURA EN
ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ACTIVIDADES COSTOS
Licenciatura en periodo de cinco afios $1,492.66
Maestria $15,000.00
Diplomado de dos afios en Idioma Inglés $1,412.25
Transporte $500.00
TOTAL $18,404.91

Fuente: Elaborado por el grupo de investigacion
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CUADRO 14 DETALLE DE LOS COSTOS DEL PRESUPUESTO DEL PLAN
ESTRATEGICO REFLEJADOS EN CUADRO No. 13

ACTIVIDADES TOTAL
Licenciatura en la UES
Matricula anual $5.71
Matricula en cinco afios $34.26
Cuota mensual $17.14
Cuota en cinco afios $1,028.40
Bibliografia por afio $50.00
Bibliografia en cinco afios $250.00
Fotocopias $180.00
$1,492.66
Maestria en dos afios y
medio $15000.00 $15,000
Diplomado de Inglés
Matricula por afio $12.00
Matricula por dos afios $24.00
Costo primer nivel $55.00
Costo veinte niveles $1,100.00
Costo Gramatica $87.50
Costo de Libros $200.75
$1,412.25
Costo de transporte $500.00 $500.00
TOTAL $18,404.91

Fuente: Elaborado por el grupo de investigacion
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3.1.5 PLAN TACTICO Y PRESUPUESTO DE COSTOS PARA LOS ESTUDIANTES DE LA CARRERA DE LICENCIATURA

EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS.

CUADRO 15 PLAN TACTICO PARA LOS ESTUDIANTES DE LA CARRERA DE LICENCIATURA EN ADMINISTRACION

DE EMPRESAS.

Actividades

Mes 1

Mes 2

Mes 3

Mes 4

Mes 5

Mes 6

Mes 7

Mes 8

Mes 9

Mes 10

Mes 11

Mes 1.

Planteamiento de objetivos a corto plazo

Cumplimiento de objetivos

Inicio de busqueda laboral

Diplomado de Microsoft Office

Repaso de conocimientos académicos para maestria

Mejora de Imagen personal

Mejora de relaciones interpersonales

Fuente: Elaborado por el grupo de investigacion
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PRESUPUESTO DE COSTOS DEL PLAN TACTICO DE LOS ESTUDIANTES DE LA
CARRERA DE LICENCIATURA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS.

Los costos del presupuesto del plan tactico son proyecciones para un periodo de doce meses, en
actividades como el planteamiento y cumplimiento de objetivos no se refleja ningin costo
monetario por ser actividades que requieren de la dedicacién de tiempo para ser trazados de

manera clara y sencilla para que se puedan cumplir.

Para la actividad de inicio de la busqueda laboral se considera costos como pasajes,
impresiones, compra de traje adecuado para asistir a una entrevista laboral, para el Diplomado
de Microsoft Office se consulto a instituciones como ITCA, FEPADE, INSAFORP (ver anexo No.
13).

Para realizar un estimado del costo, en cuanto al repaso de conocimientos se tomaron en cuenta
los materiales que se compraran para prepararse e iniciar una maestria, en la imagen personal
se estimaron $420.00 délares anuales considerando un costo de $35.00 dolares por mes vy

finalmente para las relaciones personales se proyecto un gasto de $10.00 délares mensuales.
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CUADRO 16 PRESUPUESTO DE COSTOS DEL PLAN TACTICO PARA LOS
ESTUDIANTES DE LA CARRERA DE LICENCIATURA EN
ADMINISTRACION DE EMPRESAS.

ACTIVIDADES COSTOS
Planteamiento de objetivos a corto plazo $0.00
Cumplimiento de objetivos $0.00
Inicio de busqueda laboral $50.00
Diplomado de Microsoft Office $282.00
Repaso de conocimientos académicos para $25.00
maestria
Mejora de Imagen personal $420.00
Relacién con personas de diferentes entornos $120.00
TOTAL $897.00

Fuente: Elaborado por el grupo de investigacion

3.2 EMPRESAS DE SELECCION Y CONTRATACION DE PERSONAL

Se consideraron las empresas de seleccion y contratacion de personal por ser uno de los
factores importantes por medio de los cuales se podra poner en practica el Marketing Personal, a
traves de ellas se pedira como requisitos a los candidatos tener mas conocimientos como
especializaciones, mas experiencia laboral, candidatos mas joviales, dindmicos, con facilidad
para trabajar en equipo y bajo presion, que se relacionen muy bien con los compafieros de

trabajo y con excelente imagen personal.

3.2.1 OBJETIVO ESTRATEGICO

Hacer llegar a la base de datos disponibles para colocacion de personal, candidatos capaces de
demostrar sus conocimientos al ser escogidos por una empresa para ocupar un puesto de

trabajo.
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3.2.2 POLITICAS

= Pulcritud en la presentacion personal

= Candidatos con especializaciones, maestrias, diplomados u otros estudios

= Candidatos con facilidad de expresion y excelentes relaciones personales

= Candidatos proactivos, dinamicos y joviales

3.2.3 ESTRATEGIA

“A la caza del mejor talento humano con Marketing Personal”
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3.2.4 PLAN ESTRATEGICO Y PRESUPUESTO DE COSTOS PARA LAS EMPRESAS DE SELECCION Y CONTRATACION

DE PERSONAL.

CUADRO 17  PLAN ESTRATEGICO PARA LAS EMPRESAS DE SELECCION Y CONTRATACION

ACTIVIDADES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Preparacion como empresa sobre el tema de
Marketing Personal

Formacion de base de datos de candidatos con
conocimientos de Marketing Personal

Reclutamiento de candidatos con conocimientos de
Marketing Personal

Seleccion de candidatos que conocen sobre
Marketing Personal

Evaluacion de candidatos a través de Test de
Marketing Personal

Entrevista enfocadas al Marketing Personal
Brindar a las empresas profesionales mas integros

Fuente: Elaborado por el grupo de Investigacion
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CUADRO 18 PRESUPUESTO DE COSTOS DEL PLAN ES’TRATEGICO PARA LAS
EMPRESAS DE SELECCION Y CONTRATACION

ACTIVIDADES COSTO

Preparacion como empresa sobre el tema de Marketing $2500.00
Personal
Formacién de base de datos de candidatos con $1250.00
conocimientos de Marketing Personal
Reclutamiento de candidatos con conocimientos de $1375.00
Marketing Personal
Seleccion de candidatos que conocen sobre Marketing $500.00
Personal
Evaluacion de candidatos a través de Test de Marketing $200.00
Personal
Entrevistas enfocadas al Marketing Personal para $0.00
brindar a las empresas profesionales mas integros

TOTAL $ 5825.00

Fuente: Elaborado por el grupo de investigacion
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3.2.5 PLAN TACTICO Y PRESUPUESTO DE COSTOS PARA LAS EMPRESAS DE SELECCION Y CONTRATACION DE

PERSONAL

CUADRO 19  PLAN TACTICO PARA LAS EMPRESAS DE SELECCION Y CONTRATACION DE PERSONAL

ACTIVIDADES

Mes 1

Mes 2

Mes 3

Mes 4

Mes 5

Mes 6

Mes 7

Mes 8

Mes 9

Mes 10

Mes 11

Mes 12

Capacitarse como empresa sobre Marketing Personal

Archivo de Curriculum Vitae de candidatos

Analisis de los candidatos de la base de datos

Estudio de perfil de los candidatos

Preparacion de material para realizar Test de Marketing Personal

Preparacion de preguntas para entrevistas de Marketing Personal

Depuracién de Curriculum Vitae de candidatos

Fuente: Elaborado por el grupo de investigacion
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CUADRO 20 PRESUPUESTO DE COSTOS DEL PLAN TACTICO PARA LAS
EMPRESAS DE SELECCION Y CONTRATACION DE PERSONAL.

ACTIVIDADES COSTO
Capacitarse como empresa sobre Marketing Personal $1500.00
Archivo de Curriculum Vitae de candidatos $0.00
Anélisis de los candidatos de la base de datos $0.00
Estudio de perfil de los candidatos $0.00
Preparacion de material para realizar Test de $180.00
Marketing Personal
Preparacion de preguntas para entrevistas de $0.00
Marketing Personal
Depuracién de Curriculum Vitae de candidatos $0.00

TOTAL $1680.00

Fuente: Elaborado por el grupo de investigacion

Los datos del plan estratégico y del plan tactico son proyecciones de costos en los que puede
incurrir una empresa de seleccion y contratacion de personal al capacitarse para conocer a cerca
de Marketing Personal. De esta manera adoptaran nuevas estrategias como la de seleccionar a
los candidatos mas idéneos de acuerdo a las exigencias del mercado laboral que cada vez es
mas competitivo y cambiante en cuanto a las exigencias de profesionales que estan en busqueda

de trabajo.

3.3 EMPRESAS

En este campo de accion el marketing personal consiste en generar una serie de estrategias para
desarrollar en los empleados una carrera laboral, las empresas deben de tomar en cuenta las

fortalezas y debilidades de sus empleados tratando de generar ventajas a partir de éstas, deben
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de evaluar las posibilidades de crecimiento, las necesidades de mejoras, y experiencia de sus

empleados.

Las empresas deben de exigir: conocimientos, experiencia, capacidad de cambio, ideas nuevas,

horas de dedicacion a la empresa, esfuerzo, interés, ganas de aprender, entre otras.

3.3.1 OBJETIVO ESTRATEGICO

Ayudar a los empleados a cultivar el Marketing Personal en si mismos para mejorar su
productividad en la empresa y desarrollar una carrera laboral, ademas de construir una buena

imagen personal.

3.3.2 POLITICAS

= Presentarse quince minutos antes de la hora de entrada.
= Utilizar vestuario decoroso y formal.

= Mantener una buena imagen personal en todo momento.
= Ofrecer aportes permanentes a la empresa.

= Conservar principios y valores.

= Trabajar con integridad y ética profesional.

= Desarrollar trabajo en equipo.

= Administrar efectivamente el tiempo.

3.3.3 ESTRATEGIA

“Integracion de profesionales con Marketing Personal al campo laboral”



117

3.3.4 PLAN ESTRATEGICO Y PRESUPUESTO DE COSTOS DE LAS EMPRESAS

Desarrollar un plan que oriente a las empresas a desarrollar en sus empleados habilidades y
competencias que posibiliten un planeamiento estratégico personal para aspirar al logro de
objetivos personales y empresariales, esto es posible con el esfuerzo de la persona y

colaboracion mutua de parte de la compafiia.
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ACTIVIDADES

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

ANO 6

ANO 7

ANO 8

Instruir a los empleados sobre competencias fundamentales de
marketing personal

Construir en los empleados una imagen positiva / marca personal

Desarrollar un buen nivel de interrelacion personal

Trabajo en equipo

Actitud de liderazgo

Lograr objetivos fijados

Manejo del idioma inglés

Manejar herramientas de computacion

Técnicas de expresion y comunicacién oral y escrita

Entusiasmo y creatividad

Administracion de las emociones

Comportamiento ético y credibilidad

Fuente: Elaborado por el grupo de investigacion




119

CUADRO 22 PRESUPUESTO DE COSTOS DEL PLAN ESTRATEGICO DE LAS

EMPRESAS
ACTIVIDADES COSTO

Instruir a los empleados sobre competencias fundamentales de $ 4,980.00
marketing personal

Construir en los empleados una imagen positiva / marca personal $ 4,980.00
Desarrollar un buen nivel de interrelacién personal $ 3,980.00
Trabajo en equipo $ 3,980.00
Actitud de liderazgo $ 3,980.00
Lograr objetivos fijados $ 4,980.00
Manejo del idioma inglés $ 1,200.00
Manejar herramientas de computacion $ 3,980.00
Técnicas de expresion y comunicacion oral y escrita $ 4,980.00
Entusiasmo y creatividad $ 3,980.00
Administracion de las emociones $ 3,980.00
Comportamiento ético y credibilidad $ 3,980.00

TOTAL $  48,980.00

Fuente: Elaborado por el grupo de investigacion

En el Cuadro No. 22 se detallan una serie de capacitaciones que podrian ser tomadas en cuenta

por las empresas para capacitar a los empleados, mejorando su Marketing Personal. La

informacién fue proporcionada por INSAFORP y FEPADE, (ver anexo No.13), tomando en cuenta

que con este presupuesto se puede instruir a veinte empleados en marketing personal y este

dato indica una proyeccion estimada de los gastos que se pueden incurrir para conocer a cerca

de Marketing Personal. De esta manera las empresas adoptaran nuevas estrategias para inducir

a sus empleados a la practica de marketing personal.
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CUADRO 23 PLAN TACTICO DE LAS EMPRESAS
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Actividades/ Mes

Mes 1

Mes 2

Mes 3

Mes 4

Mes 5

Mes 6

Mes 7

Mes 8

Mes 9

Mes 10

Mes 11

Mes 12

Capacitar a los empleados con temas de (empatia, simpatia,
comunicacion, presentacion personal, etiqueta social y empresarial)

Promover las habilidades de los empleados

Proporcionar uniformes al personal

Capacitar al personal sobre el saber hablar y saber oir

Talleres sobre trabajo en equipo, convivios, torneos deportivos,
festejos y celebraciones

Descentralizar actividades importantes de la empresa, asignar
responsabilidad a los empleados

Generar en los empleados un sentido de pertenencia

Cursos de inglés intensivos empresariales

Cursos de informatica al personal

Capacitacion sobre el lenguaje del cuerpo, los gestos, coherencia
entre los gestos y las palabras

Bonos e incentivos, ascensos

Cursos de inteligencia emocional y comportamiento organizacional

Fomentar la ética y el profesionalismo

Fuente: Elaborado por e grupo de investigacion
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CUADRO 24 PRESUPUESTO DE COSTOS DEL PLAN TACTICO DE LAS

EMPRESAS

ACTIVIDADES COSTO
Capacitar a los empleados con temas de (empatia, simpatia, $ 249.00
comunicacion, presentacion personal, etiqueta social y empresarial)
Promover las habilidades de los empleados $ 0.00
Proporcionar uniformes al personal $ 40.00
Capacitar al personal sobre el saber hablar y saber oir $ 199.00
Talleres sobre trabajo en equipo, convivios, torneos deportivos, $ 150.00
festejos y celebraciones
Descentralizar actividades importantes de la empresa, asignar $ 0.00
responsabilidad a los empleados
Generar en los empleados un sentido de pertenencia $ 0.00
Cursos de inglés intensivos empresariales $ 199.00
Cursos de informatica al personal $ 249.00
Capacitacion sobre el lenguaje del cuerpo, los gestos, coherencia $ 199.00
entre los gestos y las palabras
Cursos de inteligencia emocional y comportamiento organizacional $ 199.00
Fomentar la ética y el profesionalismo $ 0.00

TOTAL $ 1,484.00

Fuente: Elaborado por e grupo de investigacion

Este es un presupuesto por empleado, es decir la empresa debe de invertir esta cantidad al afio
por cada empleado para empezar a construir marketing personal en su organizacion, con ello las
relaciones entre los empleados, mandos medios y jefaturas mejoraran, los empleados trabajaran
efectivamente, pondran dedicacion en sus actividades laborales y esto contribuira al logro de

objetivos empresariales.
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34 FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS DE LA UNIVERSIDAD DE EL

SALVADOR

La Ultima estrategia se enfoca en la Facultad de Ciencias Economicas de la Universidad de El
Salvador en donde se realizé el estudio, considerando que puede brindar una gran ayuda a los

estudiantes que son los futuros profesionales.

3.4.1 OBJETIVO ESTRATEGICO

Fomentar el conocimiento y la importancia del Marketing Personal en los estudiantes para que los

nuevos profesionales hagan uso del mismo.

3.4.2 POLITICAS

= Promocién constante del marketing personal entre los estudiantes

= Apoyo de parte de las autoridades competentes en las actividades relacionadas al tema

= Formacion académica respectiva para el personal docente y alumnos dispuestos a

colaborar en el desarrollo del plan

= Disponer de material bibliografico educativo que fomente el conocimiento basico del

marketing personal

3.4.3 ESTRATEGIA

“Construyendo Marketing Personal en la Facultad de Ciencias Econdmicas”
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3.4.4 PLAN ESTRATEGICO Y PRESUPUESTO DE COSTOS PARA LA FACULTAD DE

CIENCIAS ECONOMICAS DE LA UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

El plan estratégico formulado para la Facultad de Ciencias Econdmicas, esta proyectado para un
periodo de cinco afios, tiempo en el cual se considera que puede ponerse a prueba el plan de
Marketing Personal dirigido a los estudiantes, como una herramienta de apoyo en la cual se
pueden iniciar para convertirse en un producto vendible de manera mas efectiva al mercado
laboral.

Siendo este un nuevo proposito a ser implementado en la Facultad de Ciencias Economicas, se
debe considerar actividades esenciales como la capacitacidn sobre el tema en los primeros dos
anos, la elaboracion de documentos de apoyo en base a los conocimientos adquiridos para su
circulacion, y muchas actividades necesarias para llevar a cabo el objetivo estratégico planteado,
sin faltar su correspondiente evaluacion, para identificar aspectos en los cuales hubo fallas y que

se pueden mejorar a traves de la experiencia en el tiempo.

CUADRO 25 PLAN ESTRATEGICO PARA LA FACULTAD DE CIENCIAS
ECONOMICAS DE LA UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

ACTIVIDADES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Capacitacion a docentes y estudiantes
sobre Marketing Personal

Planeacién de actividades

Programacion de actividades

Desarrollo de las actividades programadas

Preparacién del material respectivo

Evaluacion de resultados

Fuente: Elaborado por el grupo de investigacion
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PRESUPUESTO DE COSTOS DEL PLAN ESTRATEGICO
Dentro de todo plan se deben de considerar los costos en los cuales se va a incurrir para la
realizacion de las actividades, los cuales para este caso se detallan a continuacion en el siguiente

presupuesto:

CUADRO 26 PRESUPUESTO DE COSTOS DEL PLAN ESTRATEGICO PARA LA
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS DE LA UNIVERSIDAD DE EL

SALVADOR
ACTIVIDADES COSTO
Capacitacion a docentes y estudiantes $ 4,000.00
Preparacion del material respectivo $ 1,500.00
Planeacion de actividades dirigidas a los estudiantes $0.00
Programacion de actividades $0.00
Desarrollo de actividades programadas $ 1,200.00
Evaluacion de resultados $0.00
TOTAL $6,700.00

Fuente: Elaborado por el grupo de investigacion

De la informacion presentada anteriormente, solo se cuantifica la capacitacion que recibiran los
docentes y los estudiantes que estén dispuestos a participar en el desarrollo del plan, porque
ésta sera solicitada a alguna entidad que se dedique a impartirla, y que por supuesto tiene
precios estipulados para este fin. Otra actividad es la preparacién del material respectivo que
incluye la elaboracion de documentos y su correspondiente reproduccion para hacer llegar la
informacidn a los estudiantes. Y no se puede dejar de lado el costo en el que se incurrird para la

realizacion de las actividades que fueron programadas.
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3.4.5 PLAN TACTICO Y PRESUPUESTO DE COSTOS PARA LA FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS DE LA

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

Dentro del plan tactico se estipula el tiempo dividido en meses, correspondiente a un afio por lo que se muestran actividades un poco mas

a detalle, incluidas en lo referente a la capacitacion de los docentes y estudiantes.

CUADRO 27 PLAN TACTICO PARA LA FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS DE LA UNIVERSIDAD DE EL
SALVADOR

ACTIVIDADES Mes1l | Mes2 | Mes3 | Mes4|Mes5|Mes6 |[Mes7| Mes8 | Mes 9 | Mes 10 | Mes 11 | Mes 12

Cotizacion de seminarios de Marketing
Personal

Evaluacion de alternativas encontradas

Formacién de grupos (docentes y
estudiantes)

Inscripcion para capacitaciones

Distribucién de los grupos de trabajo

Capacitaciones respectivas

Fuente: Elaborado por el grupo de investigacion
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PRESUPUESTO DEL PLAN TACTICO PARA LA FACULTAD DE CIENCIAS

ECONOMICAS DE LA UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

Al igual que en el plan estratégico en el plan tactico se elabora un presupuesto, con las posibles
cifras de los costos en los que se estipula incurrir en lo correspondiente al primer afio, detallados

en actividades por mes.

CUADRO 28 PRESUPUESTO DEL PLAN TACTICO PARA LA FACULTAD DE
CIENCIAS ECONOMICAS DE LA UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

ACTIVIDADES COSTO
Cotizacion de seminarios de Marketing Personal $25.00
Evaluacion de alternativas encontradas $0.00
Formacién de grupos (docentes y estudiantes) $0.00
Inscripcién para capacitaciones $ 333.35
Distribucion de los grupos de trabajo $0.00
Capacitaciones respectivas $ 1,666.65
TOTAL $2,025.00

Fuente: Elaborado por el grupo de investigacion

La cotizacion de seminarios incluye costos en su mayoria de administracion, como linea
telefonica para preguntas o inquietudes, pasajes para movilizarse, impresiones, etc.

La inscripcion esta incluida dentro del precio estimado para el pago de las capacitaciones del
primer afio dirigidas a docentes y estudiantes, que corresponden a la mitad del valor considerado

para los dos afios en el plan estratégico, por tratarse nada méas de un afio.
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Para lograr resultados favorecedores de las estrategias desarrolladas se presenta el Plan de

Implementacion para un periodo a largo plazo de 8 afios y a corto plazo para un periodo de un

ano.
CUADRO 29 PLAN DE ACCIQN DEL MARKETING PERSONAL PARA UN
PERIODO DE 8 ANOS
OBJETIVO RECURSOS
ESTRATEGIAS | LeronTEGICO ACTIVIDADES RESPONSABLE p— —
“Caminata de | Iniciar al | 1.Diplomado de Estudiantes | $18,404.91 | 8 Afios
los estudiantes | estudiante en | Idioma Ingles
de la Facultad | €l 2.Llf|nallgat0|on de
de Ciencias conocimiento Icenciatura
- del Marketin 3. Experiencia
Econdmicas € 91 Laboral
dela Personal  a | 4 Realizacion de
Universidad de | través de | Maestria
El Salvador acciones que | 5.Desarrollo de
hacia el le ayuden a Fet'aC'O”eS |
: - interpersonales
mejorar  su
Marketm? y di\ ersonal 6. Actualizacion de
Personal P . conocimientos
y profesional. | ¢ ontinyamente
7. Practica de
valores y ética
profesional

8. Mantener una
buena imagen
personal

9. Resaltar
caracteristicas
personales que
benefician la
marca personal
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10. Comunicacién
clara y efectiva

‘Alacazadel | Hacerllegara | 1. Preparacion Empresasde | $5825.00 | 5 Afios
mejortalento | |a base de| como empresa | Selecciony
humano con datos sobre el tema de | Contratacion
Marketmg disponible Marketing
Personal Personal
para y 2. Formacion  de
colocacion de | pase de datos de
personal, candidatos  con
candidatos conocimientos de
capaces de | Marketing
demostrar sus | _ersonal
conocimientos 3 Reclutgm|ento
de candidatos con
al S€T 1 conocimientos de
escogidos por | - Marketing
una empresa | Personal
para ocupar | 4. Seleccion de
un puesto de | candidatos qbue
: conocen sobre
trabajo. Marketing
Personal
5. Evaluacion de
candidatos a
través de Test de
Marketing
Personal
6. Entrevista
enfocadas al
Marketing
Personal
7. Brindar a las
empresas
profesionales mas
integros
“Integracion de | Ayudar a los | 1.Instruir a los Empresas | $48,980.00 | 8 Afios
. empleados a| empleados sobre
profesionales cuItFi)var | competencias
con Marketing Marketing fundamentales de
Personal  al | Personal en si marketing
_ personal.
campo laboral” | MISMOS  para | 2 Construir en los
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mejorar  Su
productividad
en la empresa
y desarrollar

empleados  una
imagen positiva /
marca personal

3. Desarrollar un

buen nivel de
una  carrera interrelacion
laboral, personal.
ademas  de | 4. Trabajo en equipo
construir una | 5. Actitud de
buena imagen | liderazgo
personal. 6.I_"ograr objetivos
fijados
7.Manejo del idioma
ingles
8. Manejar
herramientas de
computacion
9. Técnicas de
expresion y
comunicacion
oral y escrita.
10. Entusiasmo vy
Creatividad
11. Administracion
de las emociones
12. Comportamiento
ético y credibilidad
“Construyendo | Fomentar el 1. Capacitacion a | Facultad de $6,700.00 | 5 Afos
oy docentes ienci
Marketing ;(Tgoclmlento estudiantes sobrz E(%ﬁgfrl]?:as
Marketing Personal
Personal en la importancia 2. Planeacign de
Facultad  de | del Marketing actividades
Ciencias Personal en 3'5(’3'33{:;32‘;'0” de
Econdmicas” los . 4.Desarrollo de las
estudiantes actividades
para que los programadas
nUEVOS 5. Prepa.racién IdeI
. material respectivo
profesionales | & Eyalyacion de
hagan uso del resultados

mismo.

Fuente: Elaborado por el Grupo de Investigacion.
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ANOS
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OBJETIVOS ESTRATEGICOS

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

ANO 6

ANO 7

ANO 8

Iniciar al estudiante en el conocimiento del Marketing Personal a
traves de acciones que le ayuden a mejorar su vida personal y
profesional.

Hacer llegar a la base de datos disponible para colocacion de
personal, candidatos capaces de demostrar sus conocimientos
al ser escogidos por una empresa para ocupar un puesto de
trabajo.

Ayudar a los empleados a cultivar el Marketing Personal en si
mismos para mejorar su productividad en la empresa y
desarrollar una carrera laboral, ademas de construir una buena
imagen personal.

Fomentar el conocimiento y la importancia del Marketing
Personal en los estudiantes para que los nuevos profesionales
hagan uso del mismo.

Fuente: Elaborado por el Grupo de Investigacion.
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CUADRO 31 PLAN DE ACCION DEL MARKETING PERSONAL PARA UN PERIODO

DE UN ANO
OBJETIVO RECURSOS
ESTRATEGIAS | LorenTeGICO ACTIVIDADES RESPONSABLE C0STO TENPO
12
“Caminata de | Iniciar al | 1. Planteamiento de Estudiantes $897.00 meses
los estudiantes | estudiante en |  objetivos a corto
de la Facultad | €l plazo
de Ciencias conocimiento 2 Cqmpllmlento de
, . objetivos
Economicas del Marketing 3. Inicio de
de la Personal  a|  pysqueda laboral
Universidad de | través  de | 4. Diplomado de
El Salvador acciones que Microsoft Office
hacia el le ayuden a | o Repasode
Marketing mejorar  su |  Conocimientos
> : acadéemicos para
Personal vida pe.rsonal maestria
y profesional. | & Mejora de Imagen
personal
7. Mejora de
relaciones
interpersonales
“‘Alacazadel | Hacer llegar a | 1. Capacitarse como | Empresasde | $1680.00 12
mejortalento | |3 base de empresa sobre Seleccion y meses
humano con datos Marketing Contratacion
Marketing di ib| Personal
Personal” 'Sponibies 2. Archivo de
para Curriculum Vitae
colocacion de de candidatos
personal, 3. Andlisis de los
candidatos candidatos de la
capaces de base de datos
demostrar sus | 4+ Estudio de perfil
. de los candidatos
conocimientos 9
5. Preparacion de
al ser

escogidos por
una empresa
para ocupar
un puesto de

material para
realizar Test de
Marketing
Personal

6. Preparacion de
preguntas para
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trabajo. entrevistas de
Marketing
Personal
7. Depuracion de
Curriculum Vitae
de candidatos
“Integracion de | Ayudar a los | 1. Capacitar a los Empresas $1484.00 12
profesionales empleados a empleados con meses
~|culivar el | temasde
con Marketing Marketing (gmpatlla,
Personal  al | Personal en si simpatia,
. comunicacion,
campo laboral” | MISMOS  para presentacion
mejorar  Su personal,
productividad etiqueta social y
en laempresa | empresarial).

y desarrollar
una carrera
laboral,

ademas de
construir una
buena imagen
personal.

2. Promover las
habilidades de los
empleados

3. Proporcionar
uniformes al
personal

4. Capacitar al
personal sobre el
saber hablar y
saber oir.

5. Talleres sobre
trabajo en equipo,
convivios, torneos
deportivos,
festejos y
celebraciones.

6. Descentralizar
actividades
importantes de la
empresa, asignar
responsabilidad a
los empleados.

7. Generar en los
empleados un
sentido de
pertenencia

8. Cursos de ingles
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intensivos
empresariales.

9. Cursos de
informatica al
personal

10. Capacitacion
sobre El lenguaje
del cuerpo, los
gestos,
coherencia entre
los gestos y las
palabras.

1. Bonos e
incentivos,
ascensos.

12. Cursos de
inteligencia
emocional y
comportamiento
organizacional

13. Fomentar la
ética y el
profesionalismo

“Construyendo
Marketing
Personal en la
Facultad de
Ciencias

Economicas”

Fomentar el
conocimiento
yla
importancia
del Marketing
Personal en
los
estudiantes
para que los
nuevos
profesionales
hagan uso del
mismo.

1. Cotizacion de
seminarios de
Marketing
Personal

2. Evaluacion de
alternativas
encontradas

3. Formacion de
grupos (docentes
y estudiantes)

4. Inscripcidn para
capacitaciones

5. Distribucion de
los grupos de
trabajo

6. Capacitaciones
respectivas

Facultad de
Ciencias
Economicas

$2025.00

12
meses

Fuente: Elaborado por el Grupo de Investigacion
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CUADRO 32 CALENDARIZACION DEL PLAN DE ACCION DEL MARKETING PERSONAL PARA UN PERIODO DE UN

ANO

ACTIVIDADES

Mes 1

Mes 2

Mes 3

Mes 4

Mes 5

Mes 6

Mes 7

Mes 8

Mes 9

Mes 10

Mes 11

Mes 12

Iniciar al estudiante en el conocimiento del Marketing
Personal a través de acciones que le ayuden a mejorar
su vida personal y profesional.

Hacer llegar a la base de datos disponible para
colocacién de personal, candidatos capaces de
demostrar sus conocimientos al ser escogidos por una
empresa para ocupar un puesto de trabajo.

Ayudar a los empleados a cultivar el Marketing Personal
en si mismos para mejorar su productividad en la
empresa y desarrollar una carrera laboral, ademas de
construir una buena imagen personal.

Fomentar el conocimiento y la importancia del Marketing
Personal en los estudiantes para que los nuevos
profesionales hagan uso del mismo.

Fuente: Elaborado por el Grupo de Investigacion
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Con el Plan de Accion propuesto se pretende que los cuatro campos de accidn: Estudiantes de la
carrera de Licenciatura en Administracion de Empresas de la Facultad de Ciencias Econdmicas
de La Universidad de El Salvador, Empresas de Seleccién y Contratacion de Personal, Empresas
y finalmente la Facultad de Ciencias Econdémicas de La Universidad de El Salvador, se
enriquezcan de conocimientos sobre Marketing Personal, los pongan en practica en la rutina
diaria con el objetivo de convertirse en los candidatos idoneos que el mercado laboral tan

competitivo y cambiante requiere.
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5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

El Marketing Personal es un tema nuevo e innovador del cual se habla muy poco y no se
le da la importancia que merece, existe muy poca informacion en el pais lo cual dificulta
que los profesionales o personas interesadas en el tema lo estudien y lo pongan en

practica.

La formacién sobre el Marketing Personal tiene costos elevados pero es una inversion
que vale la pena por los resultados que se obtendran, pero que de igual manera existen

alternativas mas econdmicas para iniciar su estudio y la puesta en practica.

Los estudiantes de la carrera de Licenciatura en Administracién de Empresas que
colaboraron con la investigacion demuestran problemas de Marketing Personal que estan
afectando su busqueda de empleo en el mercado laboral que cada vez es mas

competitivo, exigente y cambiante.

Es un tema que ha existido siempre, pero algunas personas lo practican sin saber quée es

Marketing Personal.
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= Hoy en dia el Marketing Personal es mas apremiante por que el mercado laboral cada
vez es mas competitivo, cambiante y exigente, es para el estudiante de la Universidad de
El Salvador una ventaja competitiva el conocer y poner en préactica el tema para

sobresalir entre otros candidatos.

= Con los resultados obtenidos en esta investigacion concluimos que el reto para los cuatro

campos de accion es conocer, construir y poner en practica el Marketing Personal.
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RECOMENDACIONES

Los estudiantes y cualquier otra persona deben de enriquecerse de conocimientos de
marketing personal a través de informacién bibliografica, y de otras fuentes de
informacién que provean una guia que les permita construir y poner en practica el

marketing personal.

Iniciar el autoconocimiento de marketing personal a través de la compra de libros,
investigaciones en sitios web, posteriormente al tener una idea general sobre el tema se
recomienda asistir a capacitaciones, talleres y seminarios que complementaran los

conocimientos sobre el tema.

Poner en practica dia a dia los conocimientos sobre Marketing Personal para ser
candidatos que se actualizan en conocimientos y que cambian al mismo ritmo de las
exigencias de las empresas, posicionandose de esta manera en la mente de las

personas encargadas de la seleccion y contratacion de personal.

Las personas que ya practican marketing personal deben de poner mas empefio en

perfeccionarlo, para crecer en su vida personal y profesional de manera exitosa.
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= Emplear el marketing personal como una herramienta que brindara una ventaja

competitiva facilitando a los estudiantes ser mas empleables en el mercado laboral.

= Se recomienda a los estudiantes poner empefio y dedicacién sobre conocimientos de
marketing personal, a las empresas de seleccién y contratacion de personal realizar
pruebas que midan el nivel de marketing personal de los candidatos, a las empresas que
instruyan a su personal sobre marketing personal y a la Facultad de Ciencias
Econdmicas incluir en el pensum una materia en la que se ensefie el marketing

personal.
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http://www.fepade.org/desarrolloe
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GLOSARIO

ACTITUD

Pasion por la tarea que se hace. Emocion por el trabajo. Proactividad por
hacer las cosas bien.

APTITUD

Capacidad para realizar una determinada tarea. Ya sea fisica, mental, moral,
etc....

AUTOACEPTACION:

Aceptarse a si mismo es una eleccion. Aceptarse a si mismo es un paso
fundamental en el proceso de adquirir una autoestima saludable, porque nos
va a permitir concentrarnos en lo que amamos acerca de nosotros mismos y
al mismo tiempo ser consientes de lo que no nos gusta y comenzar a
cambiarlo. Aceptarse a si mismo significa sentirse feliz de quienes somos.

AUTOESTIMA:

Valoracion generalmente positiva de si mismo

AUTONOMIA:

Autonomia (del griego auto, "uno mismo", y nomos, "norma") es, en términos
generales, la capacidad de tomar decisiones sin ayuda de otro

COMPETENCIAS:

Una habilidad o atributo personal de la conducta de un sujeto, que puede
definirse como caracteristica de su comportamiento, y, bajo la cual, el
comportamiento orientado a la tarea puede clasificarse de forma logica y
fiable

COMPETITIVIDAD:

Capacidad para penetrar, consolidar o ampliar su participacion en un
mercado.

COMUNICACION

Es la transferencia de informacion de un emisor a un receptor, el cual debe
estar en condiciones de comprenderla.

COMUNICACION:

Comunicacion es todo proceso de interaccidn social por medio de simbolos y
sistemas de mensajes. Incluye todo proceso en el cual la conducta de un ser
humano actua como estimulo de la conducta de otro ser humano. Puede ser
verbal, 0 no verbal, interindividual o intergrupal

CREATIVIDAD

Habilidad para combinar ideas en una forma singular o hacer asociaciones
desusadas entre ideas.

CUALIDADES:

Cada una de las caracteristicas naturales o adquiridas que distinguen a las
personas o0 cosas. Manera de ser de una persona o cosa

DEBILIDADES

Las Debilidades son problemas internos, que una vez identificados y
desarrollando una adecuada estrategia, pueden y deben eliminarse.

DESEMPENO

Capacidad de cumplir las metas organizacionales usando los recursos eficaz
y eficientemente.

EFICACIA

Eficacia es completar las actividades para conseguir las metas de la
organizacién con todos los recursos disponibles. Se define como "hacer las
cosas correctas".

EFICIENCIA

En economia, la eficiencia es la relacion entre los resultados obtenidos
(ganancias, objetivos cumplidos, productos etc.) y los recursos utilizados
(horas-hombre, capital invertido, materias primas, etc.).
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EMPRENDEDOR Que emprende con resolucion acciones dificultosas o azarosas.
ESPECIALIZACION Cultivar con especialidad una rama determinada de una ciencia o de un arte.
ESTRATEGIAS Medios por los cuales se logran los objetivos formulados.

ETICA: Conjunto de normas morales que rigen la conducta humana

EXITO Es la busqueda y logro de nuestras ambiciones, nuestras relaciones,
nuestros negocios caseros y todas las areas de nuestras vidas. Si deseamos
alcanzar este objetivo que debemos entender cuéles es, cdmo se mide y
como se alcanza. Nuestro éxito es dependiente en el camino que viajamos
para descubrirlo.

FODA: Técnica de valoracion de potencialidades y riesgos organizacionales y
personales, respecto a la toma de decisiones y al medio que afecta.
Significa: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.

FORTALEZAS: Las Fortalezas son todos aquellos elementos internos y positivos que
diferencian al programa o proyecto de otros de igual clase.

GERENCIA: Funcion mediante la cual las empresas y el Estado logran resultados para
satisfacer sus respectivas demandas.

GRUPO Dos 0 mas individuos que interactuan e inter dependen unos de otros, y se
reunen para lograr objetivos especificos.

HABILIDAD: Cada una de las cosas que una persona ejecuta con gracia y destreza.

IDENTIDAD: Conjunto de rasgos propios de un individuo o de una colectividad que los
caracterizan frente a los demas.

IMAGEN PERSONAL: | Refleja la manera en que queremos relacionarnos con el mundo y con los
demas.

INICIATIVA Actividad nueva o adicional emprendida por voluntad propia.

INTANGIBLE Que no debe 0 no puede tocarse

INTELIGENCIA Actividad de reconocimiento del entorno para detectar lo que hace la

COMPETITIVA competencia, cdmo lo hace y qué efecto tendra en la organizacién.

MARCA Es un titulo que concede el derecho exclusivo a la utilizacion de un signo
para la identificacion de un producto o un servicio en el mercado. Pueden ser
Marcas las palabras o combinaciones de palabras, imagenes, figuras,
simbolos, gréficos, letras, cifras, formas tridimensionales (envoltorios,
envases, formas del producto o su representacion).

MARCA PERSONAL: | Desarrollar una Marca Personal consiste en identificar y comunicar las
caracteristicas que nos hacen sobresalir, ser relevantes, diferentes y visibles
en un entorno homogéneo, competitivo y cambiante.

MARKETING La aplicacién a cualquier actividad humana de las técnicas del marketing, de

PERSONAL: manera logica y planificada, a fin de determinar las acciones concretas que
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permitan alcanzar los objetivos especificos incluidos en la meta global de
vida de una persona.

MARKETING:

Para Philip Kotler "el marketing es un proceso social y administrativo
mediante el cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a
través de generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus
semejantes”

OPORTUNIDAD:

Las Oportunidades son aquellas situaciones externas, positivas, que se
generan en el entorno y que una vez identificadas pueden ser aprovechadas.

OPTIMIZAR

Buscar la mejor manera de realizar una actividad.

ORGANIGRAMA:

Es la representacion grafica de la estructura formal de una organizacion,
segun division especializada del trabajo y niveles jerarquicos de autoridad.

ORGANIZACION

Entidad abstracta dirigida por un sistema racional de reglas y autoridad, que
justifica su existencia a través del logro de sus obijetivos.

ORGANIZAR:

Acto de acopiar e integrar dinamica y racionalmente los recursos de una
organizacion o plan, para alcanzar resultados previstos mediante la
operacion.

PLAN:

Conjunto de programas y proyectos relacionados entre si y conducentes a
un objetivo comun. También conjunto armonico de actividades para lograr un
resultado concreto.

PLANIFICACION:

Proceso racional y sistémico de prever, organizar y utilizar los recursos
escasos para lograr objetivos y metas en un tiempo y espacio
predeterminados.

PRODUCTO

Es el resultado parcial o total (bienes y servicios), tangible o intangible, a que
conduce una actividad realizada.

PROGRAMA:

Conjunto arménico de objetivos, politicas, metas y actividades a realizar en
un tiempo y espacio dados, con determinados recursos. Sus resultados son
"servicios".

PROMOCION

Para Kotler, es "la cuarta herramienta del marketing-mix, incluye las distintas
actividades que desarrollan las empresas para comunicar los méritos de sus
productos y persuadir a su publico objetivo para que compren”.

PUESTO

Conjunto de deberes y responsabilidades a ejecutar por una persona que
posee determinados requisitos y a cambio de remuneracion.

RECLUTAMIENTO

Proceso de localizar, identificar y captar a solicitantes capaces en el
momento oportuno.

RECURSOS

Son los medios que se emplean para realizar las actividades. Por lo general
son seis: humanos, financieros, materiales, mobiliario y equipo, planta fisica
y tiempo.

SALARIO

Cantidad de dinero con que se retribuye a los trabajadores.
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SUB Es operacion mediante la cual "una empresa confia a otra (fisica o juridica)

CONTRATACION el suministro de bienes o servicios, y esta ultima se compromete a llevar a
cabo el trabajo por su cuenta y riesgo, y con Sus propios recursos
financieros, materiales y humanos". La ganancia de la empresa proveedora
es la diferencia entre el precio que recibe del empresario principal y el salario
que paga a los obreros.

SUBEMPLEO: NUmero de personas empleadas por horas o por cierto tiempo

SUELDOS Es el pago que los empleados reciben por su trabajo, antes de deducir sus
contribuciones a la seguridad social, impuesto

TALENTO: El talento es una manifestacién de la inteligencia emocional y es una aptitud
0 conjunto de aptitudes o destrezas sobresalientes respecto de un grupo
para realizar una tarea determinada en forma exitosa

TELEMARKETING Tele marketing es una forma de marketing directo en la que un vendedor
utiliza el teléfono para contactar con clientes potenciales y vender productos
Y Servicios.

VALORES: es una cualidad que permite ponderar el valor ético o estético de las cosas,
por lo que es una cualidad especial que hace que las cosas sean estimadas
en sentido positivo 0 negativo

VENTAJA En marketing y direccion estratégica, la ventaja competitiva es una ventaja

COMPETITIVA que una compaiiia tiene respecto a otras compariias competidoras.
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ANEXO 1 PRINCIPALES ACCIONES DESARROLLADAS EN LA FCE (2004-2007)"

2004 ‘ 2005 ‘ 2006 ‘ 2007

Establecimiento y acceso a la red de trabajo e internet a todas las Escuelas y Unidades Académicas de la Facultad

Aprobacion e inicio de la Carrera de Licenciatura en Mercadeo Internacional, en el 2004; creandose en el 2007 la coordinacion de dicha carrera

Ampliacién de la capacidad de atencién de Laboratorio de Computo mediante la dotacién de equipo y mobiliario

Celebracion del 60 aniversario de la fundacion de la

Facultad de Ciencias Econémicas

Ampliacion de horarios de atencion a estudiantes en la biblioteca de FCE

Becas internas para docentes de la facultad
en la Maestria en Administracién Financiera y

Consultoria Empresarial

Incorporacion de 17 docentes entre tiempo completo y medio tiempo. Se han incorporado un total de 9 docentes a
tiempo completo en las tres escuelas de la

facultad.

Se desarrollaron aproximadamente 105 trabajos de | Se desarrollaron aproximadamente 150 trabajos de | Se desarrollaron aproximadamente 150 trabajos de | Se desarrollaron aproximadamente 180

tesis. tesis. tesis. trabajos de tesis.

Accion de Servicio Social con un promedio de 225 proyectos por afio, participacion de mas de 775 alumnos por afio y cerca de 350,000 horas de Servicio Social realizadas por afio.

Cooperacion por medio del Servicio Social con municipalidades como: Santa Tecla, Nejapa, Mejicanos, San Salvador, Santo Tomas, Apopa.

El equipo SIFE gana la competencia nacional y regional | El equipo SIFE gana por segundo afio consecutivo

del programa SIFE y participa en la competencia | la competencia nacional proyecto “Eco parque El

mundial. Espino inaugurado en mayo de 2006".

! Memoria Resumen de la Gestién 2003.-2007, FCE




ANEXO 2

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

ORGANIGRAMA DE LA FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

Asamblea de Personal

Academico

Comisiones

Decanato

Vicedecanato

Comité Tecnico
(03)

Unidad de

(07)

Planificacion

(06)

ORGANIGRAMA DE LA FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS DE LA UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

ireccion
Educativa

(08)

Administracion
Academica

an

Centro de Computo
13)

MAF MAECE Escuela de Esc de Admon de Esc de Contaduria Escuela de Coordinacion de
(081) (082) Economia Empresas Publica Mercadeo Proy. Soc.
(083) (084) (085) (086) (09)
Depto de Mat y Laboratorio de Unidad de
- Estadistica L Depl(z((]:lsellclc) Soc. - Computo Metodologias - VincLiT;?:TSnd(ez)gl)
(083-1) (085-1) (087)
Nivel CODIGO DE UNIDADES
" ABREVIATURAS Y SIGLAS
D, 0% MAF : Maestria en Administracion Financiera
Bireccion Eiecut 08 MAECE : Maestria en Consultoria Empresarial
Recsoria M 6306, 07 INVE: Instituto de Investigaciones Economicas
, 06, Admon. : Administracion
Apoyo 04,11, 12 13, 14, 15 Depto. de Mate. y de
Operacion 09, 10, 081, 082, 083, 084, 085, 086, 087, 091, 083-1, 084-1, 085-1, 141, 142 Depto. de CC Soc. - Departamento de Ciencias Sociales
po Unidad de de CC EE Proy. Soc. : Proyeccion Social

Aprobado por Junta Directiva de CC EE

CC EE. : Ciencias Economicas
Esc. : Escuela

INVE
(10)

[ LT

Administracion
Financiera
(14)

Recursos Humanos
(15)

Servicios
Generales (142)




ANEXO3  POLITICAS GENERALES DE LA FCCE

= Ampliacion de nuestra participacion en Educacion Superior de las Ciencias Econdmicas a
través de la incorporacion de nuevas areas de estudios en las carreras actuales y la
creacion de nuevas carreras.

= Calidad en el desarrollo de formacion profesional de Ciencias Econdmicas, como eje central
de accion.

= Fomento al desarrollo de la investigaciéon como funcion basica de vinculacion entre Docencia
y la Proyeccién Social.

= Gestion con estricto cumplimiento de normas legales gubernamentales e institucionales.

= Fortalecimiento de postgrados en Ciencias Econdmicas.

= Promocion de la formacion de personal académico y administrativo acorde con los planes de
desarrollo institucionales.

= Desarrollo de programas de incentivos y estimulos al desempefio como mecanismo de
mejora continua.

= Establecer la concertaciéon como instrumento de trabajo para la atencién de problematica
institucionales.

= Propiciar mecanismos efectivos de comunicacién y difusion de la labor desarrollada.

= Propiciar procesos de seleccion y admision de estudiantes que respondan a los perfiles del
profesional en ciencias Econdmicas y congruentes con la capacidad instalada de la

Facultad.



ANEXO4  PRESUPUESTO DE LA UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR POR

ALUMNO
FACULTAD 2005 2006 2007
Ciencias Agrondmicas $2.738,01 $4.600,43 $4.548,23
Odontologia $2.224 27 $3.957,95 $4.292,80
Ciencias Naturales y Matematicas $1.436,84 $2.676,27 $2.767,73
Quimica y Farmacia $1.262,29 $2.277 .40 $2.592,64
Medicina $783,46 $1.359,11 $1.425,70
Ingenieria y Arquitectura $453,03 $855,53 $910,24
Multidisciplinaria Paracentral $428,66 $1.132,08 $1.069,15
Jurisprudencia y ciencias sociales $400,98 $755,29 $779,03
Ciencias y Humanidades $381,29 $755,11 $759,32
Multidisciplinaria de Oriente $357,97 $940,81 $946,77
Multidisciplinaria de Occidente $316,66 $669,75 $619,85
Ciencias Econdmicas $204,93 $401,31 $409,82
TOTAL $10.988,37 $20.381,04 $21.121,29

Fuente: Datos estimados a partir del presupuesto de por facultad y el numero de alumnos por facultad matriculados sin realizar un retiro oficial
de la Universidad datos obtenidos de las paginas web: www.mh.gob.sv y www.academica.ues.edu.sv/adacad

Presupuesto por alumno de la Universidad de El Salvador en datos porcentuales

FACULTAD 2005 2006 2007

Ciencias Agronomicas 24.92% 22,571% 21,53%

Odontologia 20,24% 19,42% 20,32%

Ciencias Naturales y Matematicas 13,08% 13,13% 13,10%

Quimica y Farmacia 11,49% 1,17% 12,28%
Medicina 7,13% 6,67% 6,75%

Ingenieria y Arquitectura 4,12% 4,20% 4,31%
Multidisciplinaria Paracentral 3,90% 5,55% 5,06%
Jurisprudencia y ciencias sociales 3,65% 3,71% 3,69%
Ciencias y Humanidades 3,47% 3,70% 3,60%
Multidisciplinaria de Oriente 3,26% 4,62% 4,48%
Multidisciplinaria de Occidente 2,88% 3,29% 2,93%
Ciencias Econémicas 1,86% 1,97% 1,94%
TOTAL 100,00% 100,00% 100,00%

Fuente: Datos estimados a partir del presupuesto por facultad y el numero de alumnos por facultad
matriculados sin realizar un retiro oficial de la Universidad datos obtenidos de las paginas web: www.mh.gob.sv
y www.academica.ues.edu.sv/adacad



Presupuesto por Facultad de la Universidad de El Salvador

FACULTAD 2005 2006 2007
Medicina $ 4,049.70 $ 7,109.50 $ 7,209.78
Ciencias Econdmicas $ 1,735.34 $ 3,279.93 $ 3,388.02
Ingenieria y Arquitectura $ 252246 $ 4,586.50 $ 4,744.18
Jurisprudencia y ciencias sociales $ 1,582.26 $ 2,919.94 $ 3,015.61
Ciencias y Humanidades $§ 2,205.74 $ 483345 $ 4,970.51
Ciencias Agronomicas $ 1,861.85 $ 3,174.30 $ 3,274.73
Odontologia $ 1,172.19 $ 202252 $ 2,159.28
Quimica y Farmacia $ 1,375.90 $ 2,398.10 § 2,553.76
Multidisciplinaria de Oriente $ 1,894.38 $ 5,023.01 $ 5,360.62
Multidisciplinaria de Occidente $ 1,854.04 $ 4,066.70 $ 4,279.42
Multidisciplinaria Paracentral $ 579.98 $ 1,573.59 $ 1,736.30
Ciencias Naturales y Matematicas $ 1,548.91 $ 2,992.07 $ 3,213.34
TOTAL $ 22,472.72 $ 43,979.59 $ 45,905.53

Fuente: Boletin Presupuestario de la UES disponible en la pagina web del Ministerio de Hacienda

Elaborado por: Unidad de Planificacién Facultad de Economia




ANEXO 5 CUESTIONARIO DE APTITUDES PERSONALES

Cada bloque dispone de una serie de preguntas, que podras contestar eligiendo las respuestas A, B, C, D.
segun creas que se ajusta mas a tu personalidad

El significado de cada respuesta es:
A.- Si, siempre

B.- A menudo

C.- Poco

D.- Nunca

Es conveniente que respondas a todas las preguntas con sinceridad, ya que sdlo conociendo tus puntos
fuerte y débiles podras tomar decisiones y poner en practica medidas para avanzar.

Deberas marcar en la casilla correspondiente la respuesta elegida con una X.

1. ¢Me gusta anticiparme a los hechos?

2. ;Me interesa mucho todo lo que es nuevo o distinto?

3.- ¢ Me considero una persona vitalista y enérgica?

4.- ; Me adapto facilmente a los cambios?

5.- ¢ Soy entusiasta a la hora de enfrentarme a nuevos retos?

6.- ; Me motivan los grandes riesgos?

7.- i Asumo bien los fracasos y saco provecho de ellos?

8.- ; Soy metddico y auto disciplinado a la hora de realizar un trabajo?

9.- 4 Tengo facilidad para comunicarme con otras personas?

10.- ¢ Tengo una idea clara de lo que quiero hacer, realizar en el futuro?

11.- ¢ Planifico detalladamente todas las actividades que tengo que
realizar?

12.- ; Hago una estimacion de los gastos y beneficios de mi trabajo?

13.. ¢ Puedo dirigir eficazmente una reunién?

14.- ; Procuro no posponer asuntos y terminar todo a tiempo?

15.- ; Cumplo plazos en la ejecucién de un trabajo?

16.- ; Me gusta dirigir equipos?

17.- ; Sé trabajar en equipo?

18.- ¢ Se asignar eficientemente tareas a un grupo de personas?

19.- 4 Soy una persona ordenada en mi trabajo?

20.- ; Se administrar mis recursos?

TOTAL 0 0 0




ANEXO6  PERFIL PROFESIONAL DE UNIVERSIDADES DE EL SALVADOR

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA DE EL SALVADOR
LICENCIATURA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

COMPETENCIAS

El estudio de la administraciéon de empresas permite formar profesionales capaces de crear y
dirigir eficientes instituciones publicas y privadas, para que éstas se inserten en un contexto
globalizado. A la vez, su formacion profesional posee caracteristicas de calidad que se plasman
en una serie de competencias gerenciales, tecnoldgicas y sociales, necesarias para el desarrollo
econdmico del pais. En el transcurso del desarrollo de la citada carrera se analizaran casos de la
vida empresarial, con la finalidad de que los estudiantes pongan en practica los conocimientos

adquiridos.
PERFIL PROFESIONAL
PERFIL DE ENTRADA

1. Vocacion en el area de negocios.

2. Capacidad de anélisis.

3. Interés por conocer el marco regulativo de la creacién y funcionamiento de la empresa o
gestion empresarial.

4. Deseo de crecer en el conocimiento cientifico.

5. Metas de realizacion profesional de corto y largo plazo.

6. Conviccion del compromiso que tiene con la sociedad.



PERFIL DE SALIDA
LABORAL:

1. Gerente o subgerente en areas funcionales de la empresa
Asesor de negocios

Administrador de proyectos

Consultor empresarial

Jefe en areas funcionales de la empresa

Director de proyectos

Analista financiero

© N oo g kDD

Docente e investigador en el area gerencial
ACADEMICO:

1. Conocimiento de gerencia contemporanea, recursos humanos, mercadeo, produccion y
finanzas.

Conocimientos de idioma inglés y de computacion.

Habilidad para comunicarse en forma oral y escrita.

Conocimiento de legislacion empresarial.

AN

Conocimientos de historia y de la realidad nacional.
DE PERSONALIDAD:

o Habilidad de liderazgo

e Visionario y creativo

o Tomador de decisiones

e Critico y analitico

e Innovador y empatico

e Con muy buenas relaciones humanas

« Etico, creativo y leal



o Capaz de trabajar en equipos multidisciplinarios

e Responsable y dinamico

e Con habilidad creativa para desarrollar sus labores
e Emprendedor, proactivo y ordenado

e Capacidad de liderazgo

o Habilidad para planear estratégicamente

UNIVERSIDAD DON BOSCO FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
OBJETIVOS DE LA FACULTAD

Objetivo General

e Promover el estudio de las Ciencias Econémicas en su categoria universal,
orientado hacia el conocimiento de la realidad nacional y su problematica, de
manera que los graduados estén en condiciones de proponer medidas que
coadyuven a la solucion de los mismos, en beneficio del desarrollo econémico-

social del pais.
Objetivos especificos

o Preparar Administradores de Empresas, Contadores Publicos y Mercadélogos de
la mas alta calidad técnica y responsabilidad profesional.
o Impulsar estudios técnicos de especializacion.

» Fomentar la investigacion en Ciencias Econdmicas.
PERFIL DEL GRADUADO
El perfil del graduado de esta casa de estudios tendra una formacién integrada por:

« Una formacion cultural sélida, nutrida por conocimientos del Area Humanistica,

de las Ciencias Sociales y del espiritu y la filosofia salesiana.



» Una adecuada capacitacion en materias que le provean de instrumentos capaces
de resolver situaciones que en la realidad se le presenten.

« Una capacitacion exhaustiva en las especialidades de Contabilidad, Auditoria,
Administracién Empresarial, Comercio y Mercadotecnia Internacional

« Una fuerte orientacion al desarrollo de sus actitudes y potencialidades

emprendedoras

UNIVERSIDAD FRACNCISCO GAVIDIA
PERFIL DEL PROFESIONAL EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

El grado de preparacion recibida por el profesional en el Area de Administracion lo faculta para

administrar todo tipo de empresa, ya sea pequefia, mediana o grande.

DESCRIPCION DEL DESEMPENO PROFESIONAL

La conducta que asumiran los profesionales de esta especialidad dentro del contexto social asi
como sus objetivos, se orientan hacia el cumplimiento de las responsabilidades que les
corresponden en el manejo de las empresas, por lo tanto estaran capacitados para desarrollar su
propia empresa, para el ejercicio literal de la profesion, asi como para ocupar los siguientes

cargos:

= Ejecutivo de alto nivel

= Consultor de Empresa

= Asesor de alto nivel

= Proyectista de nuevas Empresas
= Auxiliar de Gerencia

= Gerente de Administracion

= Gerente de Mercadeo

= Gerente de Profesional

= Gerente de Produccién



= Gerente Financiero

= Gerente General

OBJETIVO DE LA CARRERA
El plan de estudio se estructurado para dotar al estudiante de un conjunto de conocimientos que
le dan la base idonea para poder interpretar, analizar y decidir apropiadamente en materia

administrativa.



ANEXO7  CARTA DE PRESENTACION

Sra. Carolina Vazquez - Gerente de RR.HH
China-Wok

Blvd. De los Héroes, San Salvador
Estimada Sra. Vasquez,

Después de leer su anuncio buscando un Gerente de Restaurante, publicado en La Prensa
Grafica (08-06-2009), he valorado mi experiencia de 7 afios en el area de Administracion de
Restaurantes y Hoteles, por lo cual considero que soy la persona adecuada para este puesto,
con conocimiento de cdmo operan los restaurantes en el pais, y cual es el enfoque de servicio al
cliente.

A lo largo de mi carrera como Gerente de Restaurante, he conseguido estar siempre entre los
empleados mas destacados de la empresa, ademas de haber formado a otras personas que les
ayudaran a incrementar sus objetivos. Me gusta trabajar con la gente, demostrarles la utilidad y
calidad de servicio de mi trabajo y también entrenar y educar a otros. Estoy segura de que puedo
desempefiar con éxito este puesto en el sector servicio porque lo considero una meta en mi
carrera profesional, con la confianza de que mi formacién en Administracion me capacita para
entender y explicar mejor los servicios que voy a ofrecer.

¢ Podemos concertar una entrevista en los proximos dias para hablar del puesto y mi adecuacion
al mismo? Tengo flexibilidad para poder vernos cuando usted lo considere mas conveniente.

Gracias por su tiempo.

Cordialmente

Sara Flores
Tel: 2222-22222



ANEXO 8

Objetivo: Evaluar el nivel de Marketing Personal que tienen los estudiantes de Licenciatura en

TEST DE MARKETING PERSONAL

Administracién de Empresas para poder convertirse en el mejor talento humano.

Indicaciones: Lee detenidamente las siguientes declaraciones y utilizando tu mejor juicio

evaluate marcando la respuesta que este mas acorde a tu realidad.

1=Muy mal 2=Mal 3 =Regular 4 =Bien 5= Muy bien

6= Sobresaliente

L
[
c =2
< - ©
= ks s 8
> 3 9 8 3 38
= = xr m = ]
No. | AUTOCONOCIMIENTO Total Categoria 1:
1 Qonozco mis cinco Fortalezas y habilidades mas 1 o l3lals|s
importantes.
2 Me gusta trabajar en equipo. 1 2 |34 ]5 1|6
3 Tengo confianza conmigo mismo. 1 2 |3 |14]151]6
4 Tengo claros mis objetivos personales vy
. . 1 2 | 34|56
profesionales a corto, mediano y largo plazo.
5 Trabajo constantemente para lograr mis objetivos
personales o profesionales a corto, mediano y largo | 1 2 |34 )5 1|6
plazo.
6 Establezco metas alcanzables en mi vida de acuerdo
: ) 1 2 |34 |56
a mis capacidades.
IMAGEN PERSONAL Total Categoria
7 Mi prggentamon personal es el apropiado para mi 1 s l3lals 6
profesion.
8 Procuro mantener una muy buena apariencia 1 2 13141516
9 Cuido de pequefios detalles que podrian causar una
mala imagen ante los demas (cortes de cabello, | 1 2 1314|516
mantenimiento de ufias, maquillaje, rasurado, etc.)
10 | Estoy adecuadamente vestido para visitar los
1 2 |34 |5 |6
lugares que frecuento
11 | Tomo muy en serio lo referente a la higiene y aseo 1 ol 31456
personal
12 | Me someto a los correctivos necesarios de aspectos
fisicos que considero que desmejoran mi
L , 1 2 |34 |5 |6
presentacion personal (tratamientos de acne,
ortodoncia, reduccion de peso, etc.)
VALORACION PERSONAL Total Categoria 3:
13 | Soy una persona organizada en todo lo que hago 1 2 |3 |45 |6
14 | Me muestro sonriente con todas las personas aun | 1 2 |3 145 |6




cuando estoy pasando por una situacién no muy
agradable.
15 | Me enojo con facilidad en cuestion de segundos
cuando algo no me favorece (largas filas, el trafico, | 1 2 |3
olvidos, etc.)
16 | Pienso en lo que voy a decir antes de hablar para no
afectar de alguna forma a los demés 1 2|3
17 | Procuro caminar y sentarme en la forma correcta 1 2 | 3
independientemente el lugar en donde estoy.
18 | Soyy parezco honesto. 1 2 |3
MARCA PERSONAL Total Categoria
19 | Digo siempre quien soy, qué hago y tengo siempre 1 2 | 3
una tarjeta de presentacién a la mano.
20 | Divulgo mis participaciones en cursos Y realizaciones 1 2 | 3
profesionales, deportivas 0 académicas.
21 | Suelo obsequiar cosas o traigo regalos de los lugares 1 2 |3
a donde voy.
22 | Envié sin falta tarjetas navidefias, postales y correos 1 2 |3
electrénicos.
23 | Escribo correos electronicos a los canales de TV y 1 2 | 3
periodicos expresando mi punto de vista.
24 | Ademéds de mis actividades cotidianas realizo
actividades extraordinarias e insdlitas. (Actor de obras | 1 2 |3
de teatro, deportes extremos, altruismo).
PERFIL PROFESIONAL Total Categoria 5:
25 | Busco mantenerme actualizado con la informacion 1 9 3
referente a mi_carrera.
26 | Participo en seminarios 0 cursos de especializacién 1 s |3
que tienen que ver con mi carrera.
27 | Me interesa aprender otros idiomas que me daran 1 2 |3
ventaja competitiva en mi carrera.
28 | (Me actualizo constantemente en cuanto al
conocimiento y uso de herramientas de trabajo | 1 2 |3
(software, hardware, periféricos, etc.)?
29 Hago uso del Internet como herramienta de consulta
para adoptar modelos utilizados en otros paises en | 1 2 |3
el desarrollo de actividades de tu carrera.
30 | Tomo decisiones muy profesionales actuando con 1 2 | 3
ética y honestidad
CURRICULUM VITAE Total Categoria
31 | Acostumbro a actualizar constantemente la 1 9 3
informacién de mi curriculum.
32 | Poseo un modelo de curriculum de acuerdo a las
nuevas tendencias de presentacion en cuanto al | 1 2 |3
formato.




33 | La informacion que manejas en mi curriculum esta
respaldada por fotocopias y PDF de los documentos | 1 2 |3
que lo comprueban.
34 | Cuando presento un curriculum incluye una carta de 1 5 |3
presentacion para la empresa.
35 Mantengo a la mano un curriculum para cualquier
oportunidad o necesidad que se presente de | 1 2 |3
inmediato.
36 | Mi CV es una herramienta de Marketing que
demuestra mis logros, metas y funciones. 1 2|3
SALUD FiSICA Y MENTAL Total Categoria 7:
37 | Pongo especial atencion en cumplir con una dieta
balanceada en mi alimentacién. 1 2|3
38 | Dedico parte de mi tiempo a la semana para 1 2 |3
practicar ejercicios fisicos.
39 | Por la noche duermo el tiempo necesario para
reponer las energias que utilizo el dia. 1 2 13
40 | Acostumbro hacerme chequeos médicos por lo
menos una vez al afio para conocer mi salud de | 1 2 |3
forma general.
41 Dedico parte de mi tiempo en actividades sanas que
contribuyen con mi diversion y recreacion. 1 2|3
42 | Cuido de mi mismo y no cometo abusos como (irme
de parranda, abuso de bebidas embriagantes, fumar, 1 9 3
quedarse sin comer durante horas, protegerse de las
lluvias para evitar resfrios)




Cuadro de evaluacion de Marketing Personal

Sume los puntos de cada categoria. Hay siete categorias. Luego saque los totales en la
cuadricula que sigue y grafiquelos.

Cuanto mas alta sea su puntuacion, mejor es su nivel de marketing personal. En donde su
puntuacion fue mas baja le sugerimos utilizar las herramientas de marketing personal para
alcanzar el éxito profesional.

C1 C2 C3 C4 C5 Cé C7

Sumatoria
categoria

Sobresaliente 36

Muy Bien 30
Bien 24
Regular 18
Mal 12

Muy mal 6




ANEXO9  ENCUESTA DIRIGIDA A ESTUDIANTES DE CUARTO, QUINTO ANO Y
EGRESADOS DE LA CARRERA DE LICENCIATURA EN
ADMINISTRACION DE EMPRESAS

é UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR s
A =T FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS @
Aei— ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

OBJETIVO: Conocer el nivel de Marketing Personal que poseen los estudiantes de cuarto,
quinto afio y egresados de la Licenciatura en Administracién de Empresas de la Facultad de
Ciencias Econdmicas en la Universidad de El Salvador.

INDICACION: Marque con una “X’ la respuesta que considere conveniente y que este acorde a
su realidad. Nota: Toda informacion aqui proporcionada seré tratada de forma confidencial y es
exclusivamente para fines académicos.

Fecha de ejecucion:

DATOS DE IDENTIFICACION

1. Edad:
18-20 afos d 21-23 afios d 24-26 afios d
27-29 anos d 30-35 afos d Mas de 35 d
2. Género:
Femenino (| Masculino d
3. Nivel de Estudio:
Cuarto afio a Quinto afio a Egresado a
4. Estado Civil:
Soltero a Casado d Divorciado d
Viudo a Union libre a Madre/Padre soltero O
SITUACION LABORAL
5. ¢ Cuantos afios de experiencia laboral posees?
Sin Experiencia U Menos de 1 afio U Det1adafios O
De3ab5afios U De5a10afios Q1 Mas de 10 afios U

6. ¢Trabajas actualmente?
Si a No a
Si su respuesta es negativa pase a la pregunta No. 11.

7. ¢Enque tipo de empresa trabajas?
Privada U Publica a Negocio Propio 4



8.

¢,Como es tu jornada laboral?

Tiempo completo a Medio tiempo a
9. ¢Cual es tu forma de contratacion?

Permanente (. Eventual (.

Por temporada a Interinato a
10. ¢ Cués es tu rango salarial?

$200.00 - $300.00 a $301.00 - $400.00 a

$401.00 - $500.00 a $501.00 - $700.00 a

$701.00 - $1,000.00 QO Més de $1,001.00 a
11. ¢ Estas buscando trabajo actualmente?

Si a No a

ASPECTOS DE MARKETING PERSONAL
AUTOCONOCIMIENTO

12. ;Cual es el nivel de satisfaccion profesional que tienes?

13.

14.

15.

16.

Excelente d  Muy Bueno d Bueno U4 Regular Q Malo O

¢ Como evaluas tus aptitudes para desempefiar cargos de responsabilidad?
Excelente d  Muy Bueno Q Bueno U4 Regular Q Malo O

¢ ldentificas con facilidad tus fortalezas y debilidades?

Siempre O  Algunas veces U Raravez O Nunca U
¢ Estas preparado para asistir a una entrevista de empleo?

Siempre O  Algunas veces U Raravez O Nunca U
¢Marca 3 de estas virtudes y defectos con las que te identificas mas?

Virtudes
Responsable O Ordenado a Honestidad a

Positivo/a d Creativo a Proactivo a
Paciente d Comprensivo O Sociable a
Defectos

Desordenado U Impaciente a Enojado a
Perfeccionista U Timido a Pesimista a
Impuntual d Inseguro/a a Mal caracter Q1

IMAGEN Y PERSONALIDAD
17. ;Crees que la impresion que tienen de ti las personas es?

Positiva 1 Indiferente 4 Errénea U Negativa U




18. ¢ Coémo consideras que es tu presentacion personal para un puesto de administrador(a)?
Excelente 4 Muy Buena Q Buena O Regular 4 Mala 4

19. ;Conservas la serenidad y tranquilidad en momentos estresantes?

Siempre O  Algunas veces U Raravez U Nunca O
PROMOCION
20. ¢ Ofreces servicios adicionales a terceros a cambio de nada?
Siempre 4  Algunas veces U Raravez O Nunca U

21. ¢ Brindas tus habilidades sin que te las pidan en un &mbito laboral?
Siempre 4  Algunas veces U Raravez U Nunca O

22. ;Realizas tareas no previstas ni requeridas por parte de las personas que tienes a tu
alrededor?
Siempre O  Algunas veces U Raravez O Nunca U

23. ;Buscas darte a conocer o sobresalir ante tus superiores con la realizaciéon de tu
trabajo?
Siempre 4  Algunas veces U Raravez 1 Nunca U

24. ; Trabajas fuera del horario normal si es necesario terminar una tarea, sin esperar una
remuneracion extra a tu salario?
Siempre O  Algunas veces U Raravez O Nunca U

COMUNICACION Y RELACIONES
25. ¢ En una entrevista tus respuestas son claras, concretas y concisas para el receptor?
Siempre O  Algunas veces U Raravez 1 Nunca U

26. ¢ Tienes capacidad para relacionarte con personas diferentes y en ambientes diferentes?
Siempre O  Algunas veces U Raravez O Nunca U

27. ;Cémo evallas la informacién que contiene tu curriculum?
Excelente U Muy Buena 4 Buena 4 Regular U Mala O

28. ;Anexas a tu curriculum una carta de presentacion?
Siempre O  Algunas veces U Raravez O Nunca U

29. ;Qué cantidad de informacion Util y relevante sobre tus logros y tus fortalezas posees en
tus espacios en linea?
Mucha d Muy Poca a Poca O Nada O



CONOCIMIENTOS
30. ¢Con qué frecuencia practicas el habito de leer?
Siempre O  Algunas veces U Raravez O Nunca U

31. ¢En qué nivel dominas el idioma Ingles?
Basico 4 Intermedio a Avanzado O

32. ¢En que nivel utilizas el Microsoft Office (Word, Excel, Power Point)?
Basico 4 Intermedio a Avanzado U4

33. ¢Con que regularidad asistes a capacitaciones y seminarios?
Siempre O Algunas veces U Raravez O Nunca U

34. ¢ Utilizas el internet como herramienta de consulta?

Siempre (. Algunas veces U Raravez U Nunca U
EXPERIENCIA
35. ¢ Eres capaz de tomar decisiones rapidas por tu cuenta?
Siempre O  Algunas veces U Raravez O Nunca U

36. ¢, Como calificas tu papel al momento de dirigirte hacia un publico?
Excelente U4 Muy Bueno 4 Bueno 4 Regular 1 Malo O

37. ¢ Cumples con todos tus compromisos de manera responsable?
Siempre O  Algunas veces U Raravez O Nunca U

38. ¢ Te gusta trabajar e integrarte en equipos de trabajo?
Siempre O  Algunas veces U Raravez O Nunca U

39. ;Como consideras tu capacidad para resolver problemas?
Excelente U Muy Buena 4 Buena 4 Regular 1 Mala O

40. ;De qué forma actuas ante un contratiempo inesperado? Marque solo una de las
opciones, con la que mas se identifique
Buscas soluciones rapidas
Te cuesta reaccionar
Te pones nervioso Yy no solucionas el problema
No te afecta y sigues adelante

UooDo

41. ;Te adaptas a los cambios con facilidad?
Siempre O  Algunas veces U Raravez O Nunca U



ANCLAS DE CARRERA
42. ;Has hecho una evaluacion a tu perfil profesional empezando por definir que es lo que te
gusta hacer y en que eres bueno para trabajar?
Siempre O  Algunas veces U Raravez O Nunca U

43. ; Buscas la oportunidad de crear una organizacidén o empresa propia?
Siempre O  Algunas veces U Raravez O Nunca U

44. ; Te gustaria trabajar bajo tu propio estilo, sin reglas ni horarios que te limiten?
Siempre O Algunas veces U Raravez O Nunca U

Si trabajas contesta las siguientes preguntas.

45. ; Codmo te sientes en relacion a tu trabajo y carrera?
Orgulloso U Satisfecho 4  Inconforme U Avergonzado U

46. ;Necesitas la oportunidad de ascender permanentemente en la organizacién para
sentirte bien?

Totalmente de acuerdo a
De acuerdo a
Indiferente a
En desacuerdo a
Totalmente en desacuerdo a

Gracias por su colaboracion




ANEXO 10 GUIA DE PREGUNTAS PARA ENCARGADOS DE SELECCION Y CONTRATACION
DE PERSONAL

OBJETIVO: Conocer que requisitos y competencias exigen los expertos en seleccién y contracciéon de
personal de los candidatos que ofrecen sus servicios al mercado laboral.

Fecha de ejecucion:

1. Empresa:
2. Nombre :

3. Cargo

4. Profesion:

5. ¢ Existe un cddigo de vestimenta en su empresa?

6. ¢Que colores considera Ud. que son los mas adecuados para asistir a una entrevista?
7. ¢Toman en cuenta el tipo de calzado de los candidatos

8. ;Consideran el maquillaje de las candidatas en la primera entrevista

9. ;Esimportante el peinado y el corte de cabello de los candidatos

10. ¢La apariencia fisica es un factor que determine el proceso de seleccién?

11. ¢ Que aspectos del lenguaje corporal de los candidatos son tomados en cuenta en la entrevista?
12. ¢ Es tomado en cuenta la manera de expresarse del candidato?

13. ¢Toman en cuenta que el candidato pertenezca a un grupo o club social determinado y porque?
14. ;Es importante la religién a la que pertenece el candidato? ¢ Por qué?

15. ¢Exigen experiencia para formar parte de su empresa como Administrador y cuantos afios
exigen?

16. ¢Que nivel de estudios es necesario para poder ser contratado en su empresa como
Administrador de Empresas?

17. ¢Toman en cuenta el anexar una carta de presentacion al Curriculum, Porque?

18. ¢Cual es la profesion mas demandante y porque?

19. ;. Cual es el perfil profesional del Administrador de Empresas que requiere su empresa?

20. ¢Que tipo de personalidad prefieren de sus candidatos?
21. ¢ Qué tipo de personalidad prefieren de sus candidatos?



22. Qué cualidades personales buscan en los candidatos?

23. iQue competencias son requeridas del Administrador de Empresas para formar parte de su
organizacion?

24. ;Que habilidades técnicas requieren de los candidatos de Administracion de Empresas?

25. ¢ Que nivel en el manejo de paquetes utilitarios es requerido para el Administrador de Empresas?

26. ¢ Es necesario conocer otros idiomas para formar parte de su empresa?

27. ;Que idiomas deberian de conocer los candidatos para tener una mayor ventaja competitiva ante
otros candidatos?

28. ¢Cuales son las plazas mejor remuneradas?

29. ¢Que tipos de prestaciones ofrecen a sus empleados?

30. ¢Existen oportunidades de ascenso en la empresa?

31. ¢ Tienen puestos bacantes actualmente?

32. ¢ Estan ofreciendo plazas continuamente?

33. ¢Cual es el rango de la edad para los candidatos de Administracion de Empresas que quieran
formar parte de su empresa?

34. ;Laedad varia dependiendo de la plaza a la que se aplique?

35. ¢ Debido a la crisis econdmica la empresa se ha visto obligada a realizar cortes de personal o
despidos?

36. ¢Que aspectos son tomados en cuenta para prescindir de un empleado?

37. ¢ Cuales son algunas de las preguntan claves que se le hacen a los candidatos?

38. ;Cuadles y cuantos test realizan en el proceso de seleccion y contratacion?

Gracias por su colaboracion




Entrevista 1

B

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR s

S '
) FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS @

=g ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

OBJETIVO: Conocer que requisitos y competencias exigen los expertos en seleccién y contraccion de
personal de los candidatos que ofrecen sus servicios al mercado laboral.

Fecha de ejecucion: 10 de Junio de 2009
DATOS DE IDENTIFICACION

Empresa: Sewing Technologies S.A. De C.V.

Nombre : Aura Evelyn Barrera Recinos

Cargo : Jefe de Recursos Humanos

Profesion: Licenciada en Administracion de Empresas

el S

Presentacion e Imagen

5. ¢ Existe un codigo de vestimenta en su empresa?
No oficialmente

6. ¢Que colores considera Ud. que son los mas adecuados para asistir a una entrevista?
Colores neutrales, no muy llamativos

7. ¢ Toman en cuenta el tipo de calzado de los candidatos
Se toma en cuenta la presentacion en general, no marcas ni estilos

8. ¢Consideran el maquillaje de las candidatas en la primera entrevista
Si, es un punto importante

9. ¢Esimportante el peinado y el corte de cabello de los candidatos
Si, es un punto importante

10. ¢La apariencia fisica es un factor que determine el proceso de seleccion?
Si, es un factor

Comunicacion y relaciones

11. ¢Que aspectos del lenguaje corporal de los candidatos son tomados en cuenta en la entrevista?
Gestos, expresiones, movimientos



12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

¢ Es tomado en cuenta la manera de expresarse del candidato?
En algunos puestos mas que en otros

¢ Toman en cuenta que el candidato pertenezca a un grupo o club social determinado y porque?
Si, porque eso dice mucho de su sentido de pertenencia

¢ Es importante la religidn a la que pertenece el candidato? ; Porque?
No, se respeta la preferencia religiosa del personal
Conocimientos y experiencia

¢ Exigen experiencia para formar parte de su empresa y cuantos afios exigen?
Depende del puesto

¢ Que nivel de estudios es necesario para poder ser contratado en su empresa?
Depende del puesto, es muy variado para generalizar

¢ Cual es la profesion mas demandante y porque?
Todas, Cada profesion tiene demandas particulares

¢ Cual es el perfil profesional que requiere su empresa?
Depende del puesto

Personalidad

¢ Que tipo de personalidad prefieren de sus candidatos?
Personalidad seria pero agradable, de mucho respeto, sentido comun y con un nivel de estima
propia equilibrada.

¢ Qué cualidades personales buscan en los candidatos?
Responsabilidad, Confianza, Respeto por los demas, Proactividad

Competencia y habilidades

¢ Que competencias son requeridas para formar parte de su organizacion?
Depende del puesto

¢ Que habilidades técnicas requieren de los candidatos?
Depende del puesto



23.

24.

25.

26.

27.

28.

29.

30.

31.

32.

33.

34.

¢ Que nivel es el requerido en el manejo de paquetes utilitarios?
Depende del puesto

¢ Es necesario conocer otros idiomas para formar parte de su empresa?
Si, en algunos casos

¢Que idiomas deberian de conocer los candidatos para tener una mayor ventaja competitiva ante
otros candidatos?
Inglés

Preguntas Frecuentes

¢ Cuales son las plazas mejor remuneradas?
Las diferentes gerencias

¢ Que tipos de prestaciones ofrecen a sus empleados?
Las de ley, subsidio alimentacion

¢ Existen oportunidades de ascenso en la empresa?
Muy pocas

¢ Tienen puestos vacantes actualmente?
No

¢ Estan ofreciendo plazas continuamente?
No

¢ Cual es el rango de la edad para los candidatos que quieran formar parte de su empresa?
Depende del puesto, generalmente de 20 a 45 afios

¢ La edad varia dependiendo de la plaza a la que se aplique?
Si

¢,Debido a la crisis economica la empresa se ha visto obligada a realizar cortes de personal o
despidos?
Si

¢ Que aspectos son tomados en cuenta para prescindir de un empleado?
La necesidad de la plaza que ocupa, si esta ya no se requiere, se prescinde de la persona



35. ¢Cuales son algunas de las preguntan claves que se le hacen a los candidatos?
¢, Cudles son sus expectativas? ; Qué espera de la empresa? ;,Qué ofrece a la empresa?

36. ¢Cuales y cuantos test realizan en el proceso de seleccion y contrataciéon?

En areas operativas, uno test de habilidades y destrezas manuales, en el resto de areas no se
aplican, solamente entrevistas en diferentes niveles.

Gracias por su colaboracion




Entrevista 2

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR i,
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS @
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

OBJETIVO: Conocer que requisitos y competencias exigen los expertos en seleccion y contraccion de
personal de los candidatos que ofrecen sus servicios al mercado laboral.

Fecha de ejecucion: 14 de Junio de 2009

DATOS DE IDENTIFICACION

Empresa: Caja de Crédito de San Vicente

Nombre : Mercedes Diaz

Cargo : Gerente de Negocios y Recursos Humanos
Profesién: Técnico en Administracién de Empresas

el NS

Presentacion e Imagen

5. ¢ Existe un codigo de vestimenta en su empresa?
Si, existe un reglamento interno para vestimenta

6. ¢Que colores considera Ud. que son los mas adecuados para asistir a una entrevista?
Colores sobrios en traje (negro, azul, café, gris oscuro) y ropa formal colores de un solo fondo

7. ¢ Toman en cuenta el tipo de calzado de los candidatos
Es indiferente, pero es importante el calzado adecuado de acuerdo a la vestimenta. Es
importante para las sefioritas no mostrar los dedos de los pies, se prefiere que usen zapatos
cerrados y de tacon.

8. ¢Consideran el maquillaje de las candidatas en la primera entrevista
Si, pues dice mucho de su personalidad

9. ¢Esimportante el peinado y el corte de cabello de los candidatos
Si, eso nos da muestra de su pulcritud del aseo personal

10. ¢La apariencia fisica es un factor que determine el proceso de seleccion?
No, Unicamente cuando el perfil del puesto exige excelente presentacién personal

Comunicacion y relaciones

11. ¢Que aspectos del lenguaje corporal de los candidatos son tomados en cuenta en la entrevista?
Movimientos de manos, postura al sentarse, gestos faciales, piernas en su sitio



12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

¢ Es tomado en cuenta la manera de expresarse del candidato?
Si, el lenguaje y la diccidn son puntos a tomarse en cuenta

¢ Toman en cuenta que el candidato pertenezca a un grupo o club social determinado y porque?
De ninguna manera

¢ Es importante la religidn a la que pertenece el candidato? ; Porque?
No, sin embargo para algunos que no trabajan sabado si es obstaculo aplicar, aunque nunca
se pregunta a que religién pertenece

Conocimientos y experiencia

¢ Exigen experiencia para formar parte de su empresa y cuantos afios exigen?
No, necesariamente, una de nuestras politicas es “todos pueden aprender haciendo”

¢ Que nivel de estudios es necesario para poder ser contratado en su empresa?
Si el cargo lo requiere el titulo debe ser graduado o egresado, sino estudiante con experiencia o
sin ella.

¢ Toman en cuenta el anexar una carta de presentacion al Curriculum, Porque?
Si, para tener una idea del concepto personal del candidato y lo que encontramos dentro.

¢ Cual es la profesion mas demandante y porque?
Mercadologos, Administradores de Empresas o Contadores Publicos por el giro de la Empresa
(Financiera)

¢ Cual es el perfil profesional que requiere su empresa?
Graduado o egresado, con ofros conocimientos (leyes, idiomas), edad entre 25 y 35 afios, buena
presentacion, con iniciativa, dispuesto a trabajar bajo presion, con o sin experiencia.

Personalidad

¢ Que tipo de personalidad prefieren de sus candidatos?
Alegre, jovial, que le guste trabajar en equipo, educado/a, atento, proactivo, responsable

¢ Qué cualidades personales buscan en los candidatos?
Responsabilidad, puntualidad, honesto, honrado, con buenas relaciones humanas, diligente,
activo, etc...



22.

23.

24.

25.

26.

27.

28.

29.

30.

Competencia y habilidades

¢ Que competencias son requeridas para formar parte de su organizaciéon?

Las requeridas en cada puesto, ejemplo: &rea comercial: conocimientos de técnicas
mercadoldgicas, publicitarias, analisis de segmentos de mercado.

¢ Que habilidades técnicas requieren de los candidatos?

Para el caso de Lic. O egresados en Administracién de Empresas se requiere de habilidades
financieras, tecnologia computacional, manejo y administracién de datos, informes y redaccion

¢Que nivel es el requerido en el manejo de paquetes utilitarios?
Generalmente basico, niveles avanzados o especializaciones solo en areas especificas

¢ Es necesario conocer otros idiomas para formar parte de su empresa?
No, pero se aprecia el que alguien conozca otro idioma preferiblemente ingles

¢Que idiomas deberian de conocer los candidatos para tener una mayor ventaja competitiva ante
otros candidatos?
Inglés

Preguntas Frecuentes

¢ Cuales son las plazas mejor remuneradas?

Depende del puesto por ejemplo con base a puestos de Administracion son las Gerencias y las
jefaturas.

Los ejecutivos de negocios tienen un buen salario pero es por que trabajan con base a
comisiones. En otros casos hay personas que tienen un buen salario por la experiencia laboral
que poseen la cual es muy importante.

¢Que tipos de prestaciones ofrecen a sus empleados?

Las de ley y otras adicionales como: seguro medico, cuota de alimentacion, seguro de sepelio,
seguro de vida por $25,000, vacaciones remuneradas con el 150%, 14 sueldos, ahorro navidefio,
recreacion diaria (aerobicos) uniformes gratis (6)

¢ Existen oportunidades de ascenso en la empresa?
Si, aquellos trabajadores que han aprendido a hacer mas de lo que se le asigno

¢ Tienen puestos vacantes actualmente?
No



31.

32.

33.

34.

35.

36.

37.

¢ Estan ofreciendo plazas continuamente?
En estos momentos no, pero si se ofrecen 2 0 3 en cada afio

¢ Cual es el rango de la edad para los candidatos que quieran formar parte de su empresa?
De 25 a 35 afios

¢ La edad varia dependiendo de la plaza a la que se aplique?
Si, plazas para ejecutivos de negocios (calle) gente muy joven y bien presentable

¢Debido a la crisis economica la empresa se ha visto obligada a realizar cortes de personal o
despidos?
No, se mantiene la planilla, pero no se ofrecen plazas por el momento

¢ Que aspectos son tomados en cuenta para prescindir de un empleado?
Perdida de confianza, abuso por parte del empleado, robo, mala actitud con el cliente, conducta
indeseada o desleal

¢,Cuales son algunas de las preguntan claves que se le hacen a los candidatos?
Que sabe hacer, experiencia, objetivos, intenciones, porque le gustaria trabajar aqui, pretensién
salarial

¢,Cudles y cuantos test realizan en el proceso de seleccion y contratacion?

Depende del puesto, generalmente 2 entrevistas, un examen de aptitud y conocimientos y el
psicoldgico. Algunas veces solo las entrevistas.

Gracias por su colaboracion




Entrevista 3

P

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR e,

ﬁ..‘ FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS @

L S S ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

OBJETIVO: Conocer que requisitos y competencias exigen los expertos en seleccién y contraccion de
personal de los candidatos que ofrecen sus servicios al mercado laboral.

Fecha de ejecucion: 10 de Junio de 2009

DATOS DE IDENTIFICACION

Empresa: Fiscalia General de la Republica

Nombre :

Cargo : Jefe de Unidad Administrativa

Profesion: Licenciada en Administracion de Empresas

el S

Presentacion e Imagen

5. ¢ Existe un cddigo de vestimenta en su empresa?
Exactamente corresponden a algunos lineamientos de presentacién del personal

6. ¢Que colores considera Ud. que son los mas adecuados para asistir a una entrevista?
Colores pasteles

7. ¢ Toman en cuenta el tipo de calzado de los candidatos
A la hora de una entrevista si es muy importante

8. ¢Consideran el maquillaje de las candidatas en la primera entrevista
Si

9. ;Esimportante el peinado y el corte de cabello de los candidatos
Si

10. ¢La apariencia fisica es un factor que determine el proceso de seleccion?
Influye

Comunicacion y relaciones

11. ¢ Que aspectos del lenguaje corporal de los candidatos son tomados en cuenta en la entrevista?
La mirada, movimiento corporal, movimientos de las manos, gestos, efc....



12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

¢ Es tomado en cuenta la manera de expresarse del candidato?
Si, definitivamente

¢ Toman en cuenta que el candidato pertenezca a un grupo o club social determinado y porque?
No necesariamente, aunque es muy importante establecer los gustos y preferencias de los
candidatos.

¢ Es importante la religidn a la que pertenece el candidato? ; Porque?
No, pero si es importante establecer algunos valores morales y religiosos de los candidatos.

Conocimientos y experiencia

¢ Exigen experiencia para formar parte de su empresa y cuantos afios exigen?
Si, especialmente para conformar y contratar plazas administrativas, y en otras es una fortaleza
contar con experiencia.

¢Que nivel de estudios es necesario para poder ser contratado en su empresa?
Licenciatura y/o carrera como ingenierias

¢ Toman en cuenta el anexar una carta de presentacion al Curriculum, Porque?
Si, en algunos casos

¢ Cual es la profesion mas demandante y porque?
Licenciatura en Ciencias Juridicas, porque la Empresa es de Caracter Juridico

¢ Cual es el perfil profesional que requiere su empresa?
Con carreras universitarias completamente terminadas, experiencia minima de 3 afios, dinamico,
enfocado al logro de los objetivos

Personalidad

¢ Que tipo de personalidad prefieren de sus candidatos?
Motivacion, habilidad para relacionarse con los demés, don de mando, habilidad de negociacion,
deseos de superacion.

¢ Qué cualidades personales buscan en los candidatos?
Honestidad, deseos de desarrollo, idoneidad, habilidades numéricas, valores personales



22.

23.

24.

25.

26.

27.

28.

29.

30.

31.

32.

Competencia y habilidades

¢ Que competencias son requeridas para formar parte de su organizaciéon?
Para los de Licenciaturas en Administracion de Empresas experiencia y conocimientos de
administracion de personal, capacidad intelectual.

¢ Que habilidades técnicas requieren de los candidatos?
Conocimiento de leyes laborales

¢Que nivel es el requerido en el manejo de paquetes utilitarios?
Windows, MS Word, MS excel

¢ Es necesario conocer otros idiomas para formar parte de su empresa?
Ingles

¢Que idiomas deberian de conocer los candidatos para tener una mayor ventaja competitiva ante
otros candidatos?
Inglés

Preguntas Frecuentes

¢ Cuales son las plazas mejor remuneradas?
Fiscal General de la Republica y Director de Zona

¢ Que tipos de prestaciones ofrecen a sus empleados?
Seguro de vida, régimen de salud ISSS, ofros extra empresariales como alianzas con otras
empresas ¢ instituciones para descuentos

¢ Existen oportunidades de ascenso en la empresa?
Si

¢ Tienen puestos vacantes actualmente?
Si, en el area juridica

¢ Estan ofreciendo plazas continuamente?
Si

¢ Cual es el rango de la edad para los candidatos que quieran formar parte de su empresa?
Entre los 23 a 35 afios



33.

34.

35.

36.

37.

¢ La edad varia dependiendo de la plaza a la que se aplique?
Si

¢Debido a la crisis economica la empresa se ha visto obligada a realizar cortes de personal o

despidos?

No, solamente se han detenido proyectos de contratacién de nuevas plazas

¢ Que aspectos son tomados en cuenta para prescindir de un empleado?
Las faltas, las sanciones y amonestaciones; falta de capacidad para el cargo.

¢ Cuales son algunas de las preguntan claves que se le hacen a los candidatos?

Preguntas personales, conocimientos, destrezas y habilidades

¢ Cudles y cuantos test realizan en el proceso de seleccion y contratacion?

Aproximadamente 4.

Gracias por su colaboracion




Entrevista 4

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR i,
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS @
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

OBJETIVO: Conocer que requisitos y competencias exigen los expertos en seleccion y contraccion de
personal de los candidatos que ofrecen sus servicios al mercado laboral.

Fecha de ejecucion: 10 de Junio de 2009

DATOS DE IDENTIFICACION

Empresa: Juzgado Segundo de Paz
Nombre: Lic. Felicita Ferndndez
Cargo : Jueza de Paz

Profesion: Abogado

el NS

Presentacion e Imagen

5. ¢ Existe un codigo de vestimenta en su empresa?
No

6. ¢Que colores considera Ud. que son los mas adecuados para asistir a una entrevista?
Colores oscuros

7. ¢ Toman en cuenta el tipo de calzado de los candidatos
Si

8. ¢Consideran el maquillaje de las candidatas en la primera entrevista
Si

9. ¢Esimportante el peinado y el corte de cabello de los candidatos
Si

10. ¢La apariencia fisica es un factor que determine el proceso de seleccion?
No

Comunicacion y relaciones

11. ¢Que aspectos del lenguaje corporal de los candidatos son tomados en cuenta en la entrevista?
La forma de sentarse, las expresiones del rostro, las manos



12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

¢ Es tomado en cuenta la manera de expresarse del candidato?
Si

¢ Toman en cuenta que el candidato pertenezca a un grupo o club social determinado y porque?
No

¢ Es importante la religidn a la que pertenece el candidato? ; Porque?
No

Conocimientos y experiencia

¢ Exigen experiencia para formar parte de su empresa y cuantos afios exigen?
No

¢ Que nivel de estudios es necesario para poder ser contratado en su empresa?
Tercer afio de la carrera de Ciencias Juridicas.

¢ Toman en cuenta el anexar una carta de presentacion al Curriculum, Porque?
Si, porque es necesario saber algunos antecedentes

¢ Cual es la profesion mas demandante y porque?
Licenciatura en Ciencias Juridicas porque es el area de trabajo que se desarrolla

¢ Cual es el perfil profesional que requiere su empresa?
Responsable, honesto, capaz, humilde

Personalidad

¢ Que tipo de personalidad prefieren de sus candidatos?
Responsable

¢ Qué cualidades personales buscan en los candidatos?
Humildad y colaborador

Competencia y habilidades

¢ Que competencias son requeridas para formar parte de su organizacion?
Conocimiento en la materia

¢ Que habilidades técnicas requieren de los candidatos?

Computacion, mecanografia y redaccién

24.

¢ Que nivel es el requerido en el manejo de paquetes utilitarios?



25.

26.

27.

Depende del puesto, por lo general nivel intermedio

¢ Es necesario conocer otros idiomas para formar parte de su empresa?
No

¢Que idiomas deberian de conocer los candidatos para tener una mayor ventaja competitiva ante
otros candidatos?

Inglés

Preguntas Frecuentes

¢ Cuales son las plazas mejor remuneradas?

Todas

28.

29.

30.

31.

32.

33.

34.

35.

¢ Que tipos de prestaciones ofrecen a sus empleados?
De salud, Utiles escolares y bonificaciones
¢ Existen oportunidades de ascenso en la empresa?
Si
¢ Tienen puestos vacantes actualmente?
No
¢ Estan ofreciendo plazas continuamente?
No
¢ Cual es el rango de la edad para los candidatos que quieran formar parte de su empresa?
No existe edad
¢ La edad varia dependiendo de la plaza a la que se aplique?
No
¢Debido a la crisis econémica la empresa se ha visto obligada a realizar cortes de personal o
despidos?
No
¢ Que aspectos son tomados en cuenta para prescindir de un empleado?

Ninguno

36.

37.

¢ Cuales son algunas de las preguntan claves que se le hacen a los candidatos?
En el periodo de prueba se evalua

¢ Cuales y cuantos test realizan en el proceso de seleccion y contratacion?

Es el criterio de cada Jefe que contrata

Gracias por su colaboracion




Entrevista 5

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR i,
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS @
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

OBJETIVO: Conocer que requisitos y competencias exigen los expertos en seleccion y contraccion de
personal de los candidatos que ofrecen sus servicios al mercado laboral.

Fecha de ejecucion: 10 de Junio de 2009

DATOS DE IDENTIFICACION

Empresa: Departamento de Educacidn de Zacatecoluca
Nombre : Manuel de Jesus Duran

Cargo : Jefe de Recursos Humanos

Profesion: Sociélogo

el NS

Presentacion e Imagen

5. ¢ Existe un codigo de vestimenta en su empresa?
No

6. ¢Que colores considera Ud. que son los mas adecuados para asistir a una entrevista?
Negro combinado con celeste, amarillo, azul, rosado

7. ¢ Toman en cuenta el tipo de calzado de los candidatos
Si, no tenis ni sandalias

8. ¢Consideran el maquillaje de las candidatas en la primera entrevista
No

9. ¢Esimportante el peinado y el corte de cabello de los candidatos
Si, porque refleja buena presentacion personal

10. ¢La apariencia fisica es un factor que determine el proceso de seleccion?
No

Comunicacion y relaciones

11. ¢Que aspectos del lenguaje corporal de los candidatos son tomados en cuenta en la entrevista?
Las manos y la expresion de su cara



12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

¢ Es tomado en cuenta la manera de expresarse del candidato?
Si

¢ Toman en cuenta que el candidato pertenezca a un grupo o club social determinado y porque?
No es indispensable para la ejecucidn de su rol

¢ Es importante la religidn a la que pertenece el candidato? ; Porque?
No es indispensable o aplica para la ejecucion de su rol

Conocimientos y experiencia

¢ Exigen experiencia para formar parte de su empresa y cuantos afios exigen?
Si como minimo cinco afios de experiencia

¢ Que nivel de estudios es necesario para poder ser contratado en su empresa?
En nuestra institucion como minimo Licenciatura en Ciencias de la Educacién

¢ Toman en cuenta el anexar una carta de presentacion al Curriculum, Porque?
Si, personifica al aspirante ante el entrevistador

¢ Cual es la profesion mas demandante y porque?
Dentro de la empresa Departamento de Educacion, Profesorado

¢ Cual es el perfil profesional que requiere su empresa?

Licenciatura en Administracion de Empresas, conocimientos de técnicas para contratacion
empresarial

Personalidad

¢ Que tipo de personalidad prefieren de sus candidatos?
Proactivos, innovadores, proteccion a la vanguardia

¢ Qué cualidades personales buscan en los candidatos?
Honesto, humildad, proactivos

Competencia y habilidades

¢ Que competencias son requeridas para formar parte de su organizacion?
Formular planes



23.

24.

25.

26.

27.

28.

29.

30.

31.

32.

33.

34.

¢ Que habilidades técnicas requieren de los candidatos?
Formulador de planes, distribucion de areas y funciones, integracién de las mismas

¢Que nivel es el requerido en el manejo de paquetes utilitarios?
Project Manager, Excel, Word

¢ Es necesario conocer otros idiomas para formar parte de su empresa?
Si

¢Que idiomas deberian de conocer los candidatos para tener una mayor ventaja competitiva ante
otros candidatos?
Ademas del idioma nativo el Inglés

Preguntas Frecuentes

¢ Cuales son las plazas mejor remuneradas?
Para nuestro caso, La Direccion Departamental y las Jefaturas

¢ Que tipos de prestaciones ofrecen a sus empleados?
Salud, pensiones y las que estipula la ley

¢ Existen oportunidades de ascenso en la empresa?
Si

¢ Tienen puestos vacantes actualmente?
Es relativo, dependera de las creaciones de Centros escolares, renuncia, deserciones o
cambios de centros escolares de los empleados

¢ Estan ofreciendo plazas continuamente?
Si

¢ Cual es el rango de la edad para los candidatos que quieran formar parte de su empresa?
25 a 60 afios de edad

¢ La edad varia dependiendo de la plaza a la que se aplique?
En el caso de los profesores si por la dificultad de acceso al centro escolar

¢,Debido a la crisis economica la empresa se ha visto obligada a realizar cortes de personal o
despidos?
Si



35. ¢Que aspectos son tomados en cuenta para prescindir de un empleado?
La experiencia y el aporte dado a la empresa

36. ¢Cuales son algunas de las preguntan claves que se le hacen a los candidatos?
Que le ofrece a la empresa, pretensidn salarial, experiencia del aspirante

37. ¢Cuales y cuantos test realizan en el proceso de seleccion y contratacion?
Es relativo, se pasa el actitudinal, psicoldgico, anualmente se hacen alrededor de 3 mil.



ANEXO11 CALCULO DEL TAMANO DE LA MUESTRA POR MEDIO DEL
MUESTREO ESTRATIFICADO.

Datos de la poblacién:

Porcentaje de la carrera de Licenciatura en | Numero de Estudiantes de Licenciatura en
Administracion de Empresas Administraciéon de Empresas
= 80% < 90% 51 Estudiantes
=90% < 100% 30 Estudiantes
100% 186 Estudiantes
Total 267 Estudiantes POBLACION

Férmula para proporciones
n= Z?Npgq
E2(N-1)+Z2pq
Datos:
Z=1.96
N = 267 estudiantes
p=0.50
q=0.50
E=0.05
Sustituyendo los datos en la formula:

n= (1.96) 2(267) (0.50) (0.50)
(0.05)2(267-1) + (1.96) 2(0.50) (0.50)

n=  256.4268
0.665 + 0.9604

n= 256.4268
1.6254

n=157.76 ~ 158
n = 158 estudiantes MUESTRA



Estratos | Tamano | Submuestras
4t0. Ao 51 30
5to. Ao 30 18
Egresados 186 110

Total 267 158
CALCULOS
Factor: n/N
Datos:
n=158
N = 267
Sustituyendo:

1568/267 = 0.5917

Estrato 1: Cuarto aio
51 x0.5917 = 30.17 ~ 30 estudiantes

Estrato 2: Quinto afio

30 x 0.5917 = 17.75 ~ 18 estudiantes
Estrato 3: Egresados

186 x 0.5917 = 110.06 ~ 110 estudiantes



ANEXO 12 TABULACION Y ANALISIS DE LOS RESULTADOS

Pregunta 1

¢ Edad?

Objetivo:

Determinar el rango de edad de los estudiantes encuestados de 4° 5° y egresados de la

Licenciatura en Administracion de Empresas de la Universidad de El Salvador.

Datos
Edad: Frecuencia Porcentaje
18-20 afios 2 1%
21-23 afios 61 39%
24-26 afios 54 34%
27-29 afios 32 20%
30-35 afios 9 6%
Mas de 35 0 0%
Grafico 1
Edad
20% 6% 0% 1% 1820
( e
399%, anos
34% 21-23
-
Comentario

Del 100% de las encuestas el mayor porcentaje 39% se encuentra entre el rango de las edades
de 21 a 23 arios y el menor porcentaje fue el de los estudiantes con edades entre 18 y 20 afios.
EL mayor porcentaje de los estudiantes encuestados estan en un rango de edades que oscila

entre los 21y 29 afios.



Pregunta 2
¢ Género?
Objetivo:

Identificar el porcentaje de mujeres y hombres de la poblacién entrevistada.

Datos
Género: Frecuencia Porcentaje
Femenino 103 65%
Masculino 55 35%
Grafico 2
Género
= Femenino
Masculino
Comentario.

De las 158 encuestas realizadas a los estudiantes de la Licenciatura en Administracién de

empresas un 65% corresponden al sexo femenino y el 35% restante al sexo masculino.



Pregunta 3
¢ Nivel de Estudio?
Objetivo:

Identificar los estudiantes que estan en 4°, 5 ° afio de la carrera y egresados del ciclo 11/2008

Datos
Nivel de Estudio: Frecuencia Porcentaje
Cuarto afio 30 19%
Quinto afio 18 1%
Egresado C110 70% |
Grafico 3
Nivel de Estudio
m Cuarto afo
Quinto afo
= Egresado
Comentario

De la poblacién entrevistada para llevar a cabo la investigacion el 70% corresponde a estudiantes
egresados de Licenciatura en Administracién de Empresas y el menor porcentaje fue el de los

estudiantes de 5° afio con un 11%.



Pregunta 4
¢ Estado Civil?
Objetivo:

Conocer el estado familiar de los estudiantes de cuarto, quinto afio y egresados.

Datos
Estado Civil: Frecuencia Porcentaje
Soltero 143 91%
Casado 12 8%
Divorciado 0 0%
Union libre 1 1%
Madre/Padre soltero 2 1%
Viudo 0 0%
Grafico 4
Estado Civil
A% 0%
Soltero
m Casado
m Divorciado
m Union libre
90% ® Madre/Padre soltero
m Viudo
Comentario.

El 90% de los estudiantes entrevistados poseen un estado civil de solteria, un 8% se encuentra

casado y el 2% restante son estudiantes que estan en union libre 0 son madres/padres solteros.



Pregunta 5
¢ Cuantos afios de experiencia laboral posees?
Objetivo:

Identificar los afios de experiencia labora que poseen los estudiantes entrevistados.

Datos
¢ Cuantos afios de experiencia laboral posees? Frecuencia Porcentaje
Sin Experiencia 52 33%
Menos de 1 afio 49 31%
De 1 a 3 afios 22 14%
De 3 a 5 afos 14 9%
De 5a 10 afios 17 11%
Mas de 10 afios 4 3%
Grafico 5
Experiencialaboral
2%
Sin Experiencia
m IMenos de 1 aio
m De 1 a3 anos
m De 3 a5 anos
m De 5 a 10 afos
m Mas de 10 afnos
Comentario

Para las empresas en el pais es importante tener experiencia laboral segun los resultados
obtenidos en la investigacion hay un gran porcentaje (33%) que no tienen experiencia laboral,

mientras que solo un 13% tienen una experiencia que oscila entre los 5y 10 afios.



Pregunta 6
¢ Trabajas actualmente?
Objetivo:

Conocer la situacién laboral de los estudiantes que se tomaron en cuenta para llevar a cabo la

investigacion.
Datos

¢ Trabajas actualmente? Frecuencia Porcentaje

Si 66 42%

No 92 58%
Grafico 6

Situacion laboral
Si
= No

Comentario

Los estudiantes sin empleo en el momento que se llevo a cabo el proceso de encuestas son de

un 58% y solo un 42% si trabajan, confirmando la dificil situacion laboral.



Pregunta 7

¢ En que tipo de empresa trabajas?

Objetivo:

Identificar en que tipo de empresas estan laborando los
egresados que trabajan actualmente.

Datos

¢ En que tipo de empresa trabajas?

estudiantes de cuarto, quinto afio y

Frecuencia Porcentaje

Privada 42 64%
Publica 18 27%
Negocio Propio 6 9%
Grafico 7
Tipo de empresa
9%
27% Privada
Publica
Negocio Propio
Comentario

Mucho mas de la mitad de los estudiantes trabajan para una empresa privada (64%) y

lastimosamente solo seis alumnos tienen negocio propio de estos seis que tienen negocio propio

cinco andan en busqueda de empleo.



Pregunta 8
¢,Como es tu jornada laboral?
Objetivo:

Conocer que porcentaje de los estudiantes estan contratados a tiempo completo o medio tiempo.

Datos

¢,Como es tu jornada laboral? Frecuencia Porcentaje

Tiempo completo 46 70%

Medio tiempo 20 30%
Grafico 8

Jornada laboral
Tiempo completo
m Medio tiempo

Comentario

De las 158 encuestas realizadas solo sesenta y seis alumnos es decir el 70% trabajan y lo hacen

a tiempo completo y el restante 30% esta trabando solo medio tiempo.



Pregunta 9

¢,Cual es tu forma de contratacion?

Objetivo:

Conocer la forma de contratacién de los estudiantes entrevistados que trabajan

independientemente si estan laborando a tiempo completo o medio tiempo.

Datos
¢,Cuél es tu forma de contratacién? Frecuencia Porcentaje
Permanente 46 70%
Eventual 10 15%
Por temporada 4 6%
Interinato 6 9%
Grafico 9
Forma de contratacion
i Permanente
1 Eventual
1 Por temporada
m Interinato
Comentario

Un poco menos de la mitad de estudiantes que trabajan no tienen estabilidad laboral ya que el
30% trabaja haciendo interinatos, por temporada o de forma eventual y la gran mayoria (70%)

tienen una forma de contratacién permanente.



Pregunta 10

¢, Cuas es tu rango salarial?

Objetivo:

Conocer por cuanto los estudiantes estan vendiendo sus servicios profesionales y cuanto las

empresas estan ofreciendo a los estudiantes y egresados.

Datos
¢,Cuas es tu rango salarial? Frecuencia Porcentaje
$200.00 - $300.00 33 50%
$301.00 - $400.00 10 15%
$401.00 - $500.00 20 30%
$501.00 - $700.00 2 3%
$701.00 - $1,000.00 1 2%
Més de $1,001.00 0 0%
Grafico 10
Rango salarial
0%
$200.00 - $300.00
= $301.00 - $400.00
= $401.00 - $500.00
m $501.00 - $700.00
= $701.00 - $1,000.00
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Comentario

De los estudiantes encuestados que tienen empleo el 50% tienen un rango salarial que esta en
un rango de $200 a $300 délares al mes, mientras que solo un pequefio porcentaje tiene ingresos

superiores a los $700 délares al mes.



Pregunta 11

¢ Estas buscando trabajo actualmente?

Objetivo:

Identificar el porcentaje de estudiantes que estan buscando una oportunidad para insertarse en el

mercado laboral.

Datos

¢ Estas buscando trabajo actualmente? Frecuencia Porcentaje

Si 101 64%

No 57 36%
Grafico 11

Busqueda de trabajo
36%
64% Si
No

Comentario

Observamos que més del 50% de los estudiantes encuestados estdn en busqueda de una
oportunidad de empleo, de los 66 alumnos que estan empleados actualmente 36 estan buscan
cambiarse de empleo y de los noventa y dos alumnos que no trabajan 64 buscan trabajo y 28 a

pesar que no traban no buscan emplearse.



Pregunta 12

¢ Cual es el nivel de satisfaccion profesional que tienes?

Objetivo:

Conocer el grado de satisfaccion a nivel profesional de los alumnos encuestados.

Datos

¢, Cudl es el nivel de satisfaccion profesional que tienes? Frecuencia Porcentaje

Excelente 9 6%

Muy Bueno 80 51%

Bueno 56 35%

Regular 1 7%

Malo 2 1%
Grafico 12

Nivel de satisfacciéon profesional

1%

= Excelente
Muy Bueno

w Bueno

m Regular

= Malo

Comentario
Los resultados obtenidos en las encuestas demuestran que el 51% de los estudiantes tiene un
grado de satisfaccion laboral “muy buena”, y solo un 1% es decir 2 estudiantes tienen un grado

de satisfaccion malo.



Pregunta 13

¢ Como evaluas tus aptitudes para desempefiar cargos de responsabilidad?

Objetivo:

Investigar como los estudiantes evallan sus aptitudes para desempefiar cargos de

responsabilidad.

Datos

¢Como evallas tus aptitudes para desempefiar cargos

de responsabilidad?
Excelente

Muy Bueno

Bueno

Regular

Malo

Grafico 13

Evaluacién de aptitudes para
desempeiiar cargos de

responsabilidad
4% 09

9%

B Excelente

= Muy Bueno
Bueno

M Regular

= Malo

Frecuencia Porcentaje

11 7%

126 80%

14 9%

7 4%

0 0%
Comentario

La gran mayoria de
estudiantes (80%) no estén
plenamente convencidos de
sus aptitudes para

desempefiar  cargos de

responsabilidad, mientras que solo un 7% esta plenamente convencido de sus aptitudes ya que

consideran con son excelentes desempefiando cargos de responsabilidad.



Pregunta 14
¢ Identificas con facilidad tus fortalezas y debilidades?

Objetivo

Conocer la facilidad que tienen los estudiantes para identificar sus fortalezas y debilidades en

cualquier momento sin ninguna dificultad.

Datos
¢ldentificas con facilidad tus fortalezas y debilidades? Frecuencia Porcentaje
Siempre 70 44%
Algunas veces 87 55%
Rara vez 1 1%
Nunca 0 0%
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Los resultados obtenidos en las encuestas indican que solo el 44% identifica con facilidad sus

fortalezas y debilidad y mas de la mitad (55%) tienen dificultades para identificarlas.



Pregunta 15
¢ Estas preparado para asistir a una entrevista de empleo?

Objetivo
Identificar si los estudiantes encuestados estan preparandose constantemente para asistir a
entrevistas laborales que puedan surgir inesperadamente y no solo prepararse para una

entrevista en particular.

Datos
¢ Estas preparado para asistir a una entrevista de  Frecuencia Porcentaje
empleo?
Siempre 67 42%
Algunas veces 86 54%
Rara vez 5 3%
Nunca 0 0%
Grafico 15
Preparacion para la entrevista
de empleo
3% 0%
Siempre
m Algunas
veces
Comentario

Mas de la mitad de los estudiantes respondieron que “algunas veces” estan preparados para una
entrevista de empleo, el 42% si se prepara adecuadamente para el momento de tener que asistir

a una entrevista y el 3% del total de estudiantes encuestados asumen que rara vez se prepara.



Pregunta 16

¢Marca 3 de estas virtudes y defectos con las que te identificas mas?

Objetivo

Conocer el autoconocimiento de los estudiantes a través de la identificacion de sus propias

virtudes y defectos con los que se caracterizan.

Datos
VIRTUDES Frecuencia Porcentaje
Responsable 130 19%
Ordenado 48 %
Honestidad 71 10%
Positivo/a 28 4%
Creativo 28 4%
Proactivo 34 5%
Paciente 15 2%
Comprensivo 16 2%
Sociable 30 4%
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Datos

DEFECTOS Frecuencia Porcentaje
Mal caracter 18 3%
Inseguro/a 55 8%
Impuntual 0 0%
Pesimista 24 3%
Timido 44 6%
Perfeccionista 0 0%
Enojado 52 8%
Impaciente 68 10%
Desordenado 25 4%
Grafico 16.2
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Comentario

Fue curioso notar que algunos alumnos que decian en la pregunta catorce conocer sus fortalezas
y debilidades no marcaron en esta lista sus defectos o sus virtudes, algunos solo marcaban dos
virtudes y un defecto, algunos no tenian defectos porque no marcaban ninguno.

Las virtudes que mas se destacaron en los estudiantes son: Responsable, ordenados y honestos
y las virtudes con las que menos cuentan son la paciencia y la comprension. Los defectos mas

destacados fueron: Impacientes 24%, inseguros19% vy enojados 18%.



Pregunta 17

¢ Crees que la impresion que tienen de ti las personas es?

Objetivo

Identificar si los estudiantes conocen la percepcion que otras personas tienen de ellos de acuerdo

al entorno donde se desenvuelven

Datos
¢Crees que la impresion que tienen de ti las personas Frecuencia Porcentaje
es?
Positiva 126 80%
Indiferente 30 19%
Errénea 2 1%
Negativa 0 0%
Grafico 17
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La gran mayoria 80% de los estudiantes consideran que la impresion que las personas tienen de
ellos es positiva, para el 19% es indiferente la percepcion que tengan de ellos y el 1% de los

encuestados considera que las personas tienen una percepcion errénea de ellos.



Pregunta 18

¢, Como consideras que es tu presentacion personal para un puesto de administrador(a)?
Objetivo

Identificar si los estudiantes encuestados que cursan la carrera de Licenciatura en Administracion
de Empresas tienen una presentacion personal adecuada.

Datos

¢Como consideras que es tu presentacion personal para Frecuencia Porcentaje
un puesto de administrador(a)?

Excelente 41 26%

Muy Buena 93 59%

Buena 22 14%

Regular 2 1%

Mala 0 0%
Grafico 18
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Comentario

Solo la cuarta parte de los encuestados respondieron que su presentacion personal para un
puesto de administrador es excelente, mientras que el 74% de la poblacién estudiantil restante
considera que su presentacion es muy buena, buena y para un porcentaje minimo su

presentacion es regular.



Pregunta 19

¢ Conservas la serenidad y tranquilidad en momentos estresantes?

Objetivo

Conocer si los/las encuestados se controlan ante cualquier situacion inesperada que demande de
serenidad y tranquilidad para poder solucionar de la mejor manera posible los inconvenientes.

Datos

¢Conservas la serenidad y tranquilidad en momentos Frecuencia Porcentaje

estresantes?
Siempre 73 46%
Algunas veces 63 40%
Rara vez 6 4%
Nunca 16 10%
Grafico 19
Serenidady tranquilidad en
momentos estresantes
10%
4%
m Siempre
B Algunasveces
Rara vez
B Nunca
Comentario

Menos de la mitad de los alumnos afirman que conservan la serenidad y tranquilidad en
momentos estresantes y el 40% dice que algunas veces, 16 alumnos de los 158 encuestados

afirman que nunca conservan la serenidad y tranquilidad en momentos estresantes.



Pregunta 20

¢ Ofreces servicios adicionales a terceros a cambio de nada?

Objetivo

Identificar que porcentaje de la poblacién en estudio proporciona servicios adicionales sin

ninguna compensacion.

Datos
¢Ofreces servicios adicionales a terceros a cambio de Frecuencia Porcentaje
nada?
Siempre 44 28%
Algunas veces 86 54%
Rara vez 20 13%
Nunca 8 5%
Grafico 20
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Es muy bajo el porcentaje (29%) de alumnos que ofrecen sus servicios siempre a cambio de
nada, y el resto algunas veces o rara vez estan dispuestos a brindar sus servicios sin recibir

algun tipo de compensacion.



Pregunta 21

¢ Brindas tus habilidades sin que te las pidan en un ambito laboral?

Objetivo

Detectar que porcentaje de estudiantes estan comprometidos con la empresa en la que trabajan
haciendo més de lo que se les asigna.

Datos

¢Brindas tus habilidades sin que te las pidan en un Frecuencia Porcentaje
ambito laboral?

Siempre 66 42%

Algunas veces 80 51%

Rara vez 8 5%

Nunca 4 3%
Grafico 21
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Comentario
El 51% de la poblacién encuestada respondieron que algunas veces brindan sus habilidades sin
que se las pidan en sus trabajos, un 42% siempre y el 7% restante rara vez o nunca ofrece sus

habilidades.



Pregunta 22

¢ Realizas tareas no previstas ni requeridas por parte de las personas que tienes a tu alrededor?
Objetivo

Conocer que porcentaje de la poblacién encuestada realizan tareas no previstas ni requeridas.

Datos

¢Realizas tareas no previstas ni requeridas por parte de Frecuencia Porcentaje
las personas que tienes a tu alrededor?

Siempre 39 25%

Algunas veces 96 61%

Rara vez 19 12%

Nunca 4 3%
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Comentario
El 25% de los encuestados dicen que siempre realizan tareas no previstas ni requeridas por parte
de las personas que los rodean, mientras que del 75% restante de la poblacion que colaboro con

la investigacion algunas veces, rara vez o nunca realizan tareas no previstas.



Pregunta 23

¢Buscas darte a conocer o sobresalir ante tus superiores con la realizacion de tu trabajo?
Objetivo

Conocer el porcentaje de los encuestados que busca darse a conocer mediante un buen
desempefio laboral.

Datos

¢Buscas darte a conocer o sobresalir ante tus superiores  Frecuencia Porcentaje
con la realizacion de tu trabajo?

Siempre 61 39%

Algunas veces 78 49%

Rara vez 13 8%

Nunca 6 4%
Grafico 23
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Comentario
De acuerdo a los resultados obtenidos 78 de los 158 encuestados buscan sobresalir ante sus

superiores, y solamente 6 estudiantes nunca buscan sobresalir con la realizacion de su trabajo.



Pregunta 24

¢ Trabajas fuera del horario normal si es necesario terminar una tarea, sin esperar una

remuneracion extra a tu salario?

Objetivo

Conocer la proporcion de estudiantes que trabajan horas extras sin esperar una remuneracion de

cualquier indole.

Datos
¢Trabajas fuera del horario normal si es necesario Frecuencia Porcentaje
terminar una tarea, sin esperar una remuneracion extra a
tu salario?
Siempre 64 41%
Algunas veces 69 44%
Rara vez 17 11%
Nunca 8 5%
Grafico 24
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Comentario

Mas del 80% respondieron que siempre o algunas veces trabajan fuera del horario normal sin

ser remunerados, y el 5% restante indico que nunca trabaja fuera del horario laboral establecido.



Pregunta 25

¢ En una entrevista tus respuestas son claras, concretas y concisas para el receptor?

Objetivo

Conocer si los estudiantes tienen un buen desempefio en las entrevistas laborales a través de las
respuestas que brindan al entrevistador.

Datos

¢En una entrevista tus respuestas son claras, concretas Frecuencia Porcentaje
y concisas para el receptor?

Siempre 64 41%

Algunas veces 88 56%

Rara vez 6 4%

Nunca 0 0%
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Comentario
Del 100% de los encuestados el 96% manifiesta que sus respuestas en las entrevistas de trabajo
siempre 0 algunas veces son claras, concretas y concisas y un 4% asume que sus respuestas

para con el entrevistador rara vez son las adecuadas.



Pregunta 26

¢ Tienes capacidad para relacionarte con personas diferentes y en ambientes diferentes?
Objetivo

Tener una idea general de la facilidad que tiene la poblacién objeto de estudio para poder
relacionarse con diferentes tipos de personas en ambientes diferentes.

Datos

¢Tienes capacidad para relacionarte con personas Frecuencia Porcentaje
diferentes y en ambientes diferentes?

Siempre 96 61%

Algunas veces 54 34%

Rara vez 8 5%

Nunca 0 0%
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Comentario
Mas de la mitad (61%) de los estudiantes sefiala que no tiene dificultades para relacionarse con
personas diferentes, en ambientes diferentes, mientras que un 5% (8 estudiantes) asumen que

rara vez pueden relacionarse con facilidad.



Pregunta 27

¢ Como evaluas la informacion que contiene tu curriculum?

Objetivo

Conocer la calidad de informacién que contiene el curriculum vitae de los estudiantes que estan

en la busqueda de una oportunidad de empleo.

Datos
¢ Coémo evallas la informacién que contiene tu Frecuencia Porcentaje
curriculum?
Excelente 19 12%
Muy Buena 94 59%
Buena 40 25%
Regular 5 3%
Mala 0 0%
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Comentario

Un poco mas de la decima parte de los encuestados opina que la informacién que contiene su
curriculum es excelente y el 60% dice que es muy buena, mientras que el 3% de los encuestados

expresa que la informacion de su curriculum es regular.



Pregunta 28
¢Anexas a tu curriculum una carta de presentacion?
Objetivo

Identificar si los estudiantes afiaden al curriculum vitae documentos importantes como la carta de

presentacion.
Datos
¢Anexas a tu curriculum una carta de presentacion? Frecuencia Porcentaje
Siempre 24 15%
Algunas veces 51 32%
Rara vez 41 26%
Nunca 42 27%
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Comentario

Muy pocos los alumnos (15%) anexan a su CV una carta de presentacion, el 32% solo algunas
veces y un 53% del total de encuestados raras veces o nunca afiaden una carta de presentacion

al curriculum.



Pregunta 29
¢ Qué cantidad de informacion Util y relevante sobre tus logros y tus fortalezas posees en tus

espacios en linea?

Objetivo

Detectar si los estudiantes incluyen en sus espacios en linea informacion valiosa como sus logros
y fortalezas.

Datos

¢Qué cantidad de informacion util y relevante sobre tus Frecuencia Porcentaje
logros y tus fortalezas posees en tus espacios en linea?

Mucha 33 21%

Muy Poca 73 46%

Poca 34 22%

Nada 18 11%
Grafico 29
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Comentario
En esta pregunta fue curioso enterarse que algunos alumnos no saben que es un espacio en
linea, pero el 21% tiene en sus espacios mucha informacién sobre sus logros y fortalezas el 46%

expresa que la informacion importante en sus espacios es linea es muy poca.



Pregunta 30
¢,.Con qué frecuencia practicas el habito de leer?
Objetivo

Mostrar mediante resultados gréficos el porcentaje de estudiantes que tienen el buen habito de la

lectura.
Datos
¢ Con qué frecuencia practicas el habito de leer? Frecuencia Porcentaje
Siempre 32 20%
Algunas veces 97 61%
Rara vez 25 16%
Nunca 4 3%
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Muy pocos alumnos practican el habito de leer solo 32 de 158 encuestados tienen el habito de
leer siempre y 97 alumnos dice que lee algunas veces, ademas existen estudiantes que nunca o

rara veces leen.



Pregunta 31

¢ En qué nivel dominas el idioma Ingles?

Objetivo

Conocer si los estudiantes se estan preparando de acuerdo a las exigencias del mercado laboral

adquiriendo conocimientos que les daran mayores oportunidades de emplearse.

Datos
¢En qué nivel dominas el idioma Ingles? Frecuencia Porcentaje
Basico 97 61%
Intermedio 54 34%
Avanzado 7 4%
Grafico 31
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Solamente el 4% de la poblacién encuestada es bilinglie dandoles una mayor ventaja competitiva

ante los otros estudiantes que en su gran mayoria (61%) solo hablan el idioma ingles a nivel

basico y el resto de los estudiantes en un nivel intermedio.



Pregunta 32

¢ En que nivel utilizas el Microsoft Office (Word, Excel, Power Point)?

Objetivo

Conocer en que nivel los estudiantes encuestados manejan paquetes utilitarios.

Datos

¢En que nivel utilizas el Microsoft Office (Word, Excel, Frecuencia Porcentaje
Power Point)?

Basico 20 13%

Intermedio 99 63%

Avanzado 39 25%
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Comentario
El 75% de los estudiantes encuestados manejan los paquetes utilitarios entre un nivel basico a

intermedio y solo el 25% los maneja en un nivel avanzado.



Pregunta 33
¢Con que regularidad asistes a capacitaciones y seminarios?

Objetivo
Determinar si los estudiantes tienen la iniciativa de asistir a capacitaciones o seminarios para
ampliar sus conocimientos.

Datos

¢Con que regularidad asistes a capacitaciones y Frecuencia Porcentaje

seminarios?

Siempre 8 5%

Algunas veces 64 41%

Rara vez 56 35%

Nunca 30 19%
Grafico 33
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Comentario
Solo el 5% de la poblacién objeto de estudio manifiesta asistir a capacitaciones y seminarios, un
41% raras veces participa y el 24% restante asume que nunca o raras veces acude a

capacitaciones y seminarios.



Pregunta 34

¢ Utilizas el internet como herramienta de consulta?

Objetivo

Conocer si los estudiantes consultan y manejan otras fuentes de informacion para dar respuestas

a inquietudes o problemas por resolver.

Datos
¢ Utilizas el internet como herramienta de consulta? Frecuencia Porcentaje
Siempre 132 84%
Algunas veces 22 14%
Rara vez 4 3%
Nunca 0 0%
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Comentario

La gran mayoria (84%) se auxilia del internet como una herramienta de consulta y en un

porcentaje muy minimo (2%) manifiesta que raras veces acude al internet para consultar.



Pregunta 35

¢ Eres capaz de tomar decisiones rapidas por tu cuenta?

Objetivo

Conocer si los estudiantes encuestados tienen la habilidad para dar respuestas rapidas y de
manera eficaz a cualquier tipo de problemas.

Datos

¢Eres capaz de tomar decisiones rapidas por tu cuenta?  Frecuencia Porcentaje

Siempre 69 44%

Algunas veces 85 54%

Rara vez 4 3%

Nunca 0 0%
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Comentario
El 44% de los estudiantes encuestados manifiesta que siempre tomas decisiones rapidas por su
cuenta, ademés se observo que existe un porcentaje alto (54%) de estudiantes que algunas

veces toma decisiones rapidas por su cuenta y un 2% rara vez.



Pregunta 36

¢,Como calificas tu papel al momento de dirigirte hacia un publico?

Objetivo

Identificar la habilidad que tienen los estudiantes entrevistados para tener un buen

desenvolvimiento ante cualquier tipo de publico.

Datos
¢Como calificas tu papel al momento de dirigirte hacia un  Frecuencia Porcentaje
publico?
Excelente 30 19%
Muy Bueno 83 53%
Bueno 32 20%
Regular 1 7%
Malo 2 1%
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Comentario

Un gran porcentaje de la poblacién objeto de estudio manifiesto que son muy buenos para

dirigirse hacia un publico, un 7% regulary el 1% asume que son malos.



Pregunta 37
¢, Cumples con todos tus compromisos de manera responsable?

Objetivo

Conocer el grado de responsabilidad que manifiesta la poblacién objeto de estudio para cumplir

con compromisos previamente adquiridos.

Datos

¢Cumples con todos tus compromisos de manera Frecuencia Porcentaje
responsable?

Siempre 110 70%

Algunas veces 47 30%

Rara vez 1 1%

Nunca 0 0%
Grafico 37
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Comentario

Los estudiantes se califican con un alto grado de responsabilidad, el 30% considera que algunas

veces cumplen con sus compromisos de manera responsable y el 1% rara vez.



Pregunta 38
¢ Te gusta trabajar e integrarte en equipos de trabajo?

Objetivo

Conocer si se tiene la capacidad de poder interactuar en equipos de trabajo resolviendo

problemas con actitud cooperativa y no individualista.

Datos
¢ Te gusta trabajar e integrarte en equipos de trabajo? Frecuencia Porcentaje
Siempre 106 67%
Algunas veces 47 30%
Rara vez 5 3%
Nunca 0 0%
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Comentario

Un 67% de la poblacién encuestada expresa que siempre le gusta trabajar integrarse en equipos

de trabajo, el 30% algunas veces y el 3% asume que rara vez le gusta trabajar en grupo.



Pregunta 39
¢, Como consideras tu capacidad para resolver problemas?
Objetivo

Detectar si los estudiantes conocen su habilidad para la identificacién y resolucion de problemas.

Datos
¢ Como consideras tu capacidad para resolver Frecuencia Porcentaje
problemas?
Excelente 26 16%
Muy Bueno 113 2%
Bueno 17 11%
Regular 2 1%
Mala 0 0%
Grafico 39
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Comentario

Segun los resultados obtenidos en la investigacion el 16% de la poblacién encuestada considera
su capacidad para resolver problemas como excelente, un gran porcentaje (72%) expresa que
es muy bueno, mientras que el 1% ( 2 estudiantes de 158) asume que sus capacidades para la

resolucion de problemas es regular.



Pregunta 40

¢De qué forma actuas ante un contratiempo inesperado? Marque solo una de las opciones, con
la que mas se identifique

Objetivo

Conocer la manera de reaccionar de los estudiantes encuestados ante situaciones inesperadas
que demanden de una respuesta acertada y oportuna.

Datos

¢De qué forma actlas ante un contratiempo inesperado? Frecuencia Porcentaje
Marque solo una de las opciones, con la que mas se

identifigue.

Buscas soluciones rapidas 121 7%

Te cuesta reaccionar 19 12%

Te pones nervioso y no solucionas el problema 5 3%

No te afecta y sigues adelante 13 8%
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Comentario

Los resultados de la investigacion reflejan que 77% de los estudiantes encuestados busca
soluciones rapidas ante contratiempos inesperados que se presenten, un 12% declara que le
cuesta reaccionar, 3% se pone nervioso y no busca soluciones y a un 8% asume que no le

afecta.



Pregunta 41

¢, Te adaptas a los cambios con facilidad?

Objetivo

Conocer la capacidad que tienen los estudiantes para poder adaptarse a cambios de cualquier

indole, ya sea en un ambiente laboral o cambios a nivel personal.

Datos
¢ Te adaptas a los cambios con facilidad? Frecuencia Porcentaje
Siempre 68 43%
Algunas veces 84 53%
Rara vez 6 4%
Nunca 0 0%
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Comentario

El 43% de la poblacién encuestada expresa que no tiene dificultadas para adaptarse a los
cambios ya que siempre se adaptan, mas del 50% asume tener dificultad para poder adaptarse

con facilidad a cambios paulatinos o bruscos y un 4% rara vez se adapta a los cambios.



Pregunta 42

¢Has hecho una evaluacion a tu perfil profesional empezando por definir que es lo que te gusta
hacer y en que eres bueno para trabajar?

Objetivo

Conocer si los estudiantes entrevistados conocen sus habilidades y virtudes personales que les
ayudaran en gran medida para lograr sus objetivos profesionales.

Datos

¢Has hecho una evaluacion a tu perfil profesional Frecuencia Porcentaje
empezando por definir que es lo que te gusta hacer y en
que eres bueno para trabajar?

Siempre 50 32%

Algunas veces 65 41%

Rara vez 15 9%

Nunca 28 18%
Grafico 42

Evaluacion del perfil profesional

Siempre
H Algunas veces
Rara vez

M Nunca

Comentario
Solo el 32% de los estudiantes encuestados asumen que siempre hacen evaluaciones a su perfil
profesional definiendo lo que les gusta hacer, el 41% algunas veces y el 27% restante manifiesta

que raras veces 0 nunca evalua su perfil profesional.



Pregunta 43

¢ Buscas la oportunidad de crear una organizacion o empresa propia?

Objetivo

Conocer si los estudiantes entrevistados buscan la oportunidad de asumir riesgos como el de
iniciar su propia empresa 0 negocio.

Datos

¢Buscas la oportunidad de crear una organizacién o Frecuencia Porcentaje
empresa propia?

Siempre 85 54%

Algunas veces 47 30%

Rara vez 13 8%

Nunca 13 8%
Grafico 43
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Comentario
Un poco mas del 50% de la poblacién entrevistada busca la oportunidad para crear una empresa
y ponerla en marcha, el 30% expresa que algunas veces ha considerado iniciar su propia

empresa y para un 16% no es una opcion.



Pregunta 44

¢ Te gustaria trabajar bajo tu propio estilo, sin reglas ni horarios que te limiten?

Objetivo

Identificar a que porcentaje de estudiantes les gustaria trabajar bajo su propio estilo, para no
estar sometidos a la serie de reglas que se tienen que cumplir al trabajar en una empresa.

Datos

¢Te gustaria trabajar bajo tu propio estilo, sin reglas ni  Frecuencia Porcentaje
horarios que te limiten?

Siempre 4l 45%

Algunas veces 72 46%

Rara vez 13 8%

Nunca 2 1%
Grafico 44
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Comentario
Un alto porcentaje de la poblacion entrevistada asumiria el riesgo de iniciar su empresa y
trabajar bajo su propio estilo, un porcentaje casi similar 46% manifiesta que algunas veces y un

9% expresa que rara vez 0 nunca.



Pregunta 45

¢,Como te sientes en relacion a tu trabajo y carrera?

Objetivo

Conocer que grado de satisfaccion tienen los estudiantes entrevistados en relacion a su

situacion laboral actual.

Datos
¢ Como te sientes en relacion a tu trabajo y carrera? Frecuencia Porcentaje
Orgulloso 15 23%
Satisfecho 34 52%
Inconforme 17 26%
Avergonzado 0 0%
Grafico 45
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Inconforme
B Avergonzado
Comentario

Un poco mas del 50% de la poblacion entrevistada se siente satisfecha con relacién a su trabajo,
un 26% de la poblacion esta inconforme y un porcentaje minimo (23%) manifiesta sentirse

orgullosos en relacién a su carrera y trabajo.



Pregunta 46

¢ Necesitas la oportunidad de ascender permanentemente en la organizacion para sentirte bien?
Objetivo

Conocer si los estudiantes entrevistados que tienen empleo aspiran a realizar funciones a un

nivel superior a través de la demostracion de sus capacidades.

Datos

¢ Necesitas la oportunidad de ascender Frecuencia Porcentaje
permanentemente en la organizacién para sentirte bien?

Totalmente de acuerdo 43 65%
De acuerdo 10 15%
Indiferente 6 9%

En desacuerdo 0 0%
Totalmente en desacuerdo 7 11%

Grafico 46
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Comentario

Para méas del 50% de la poblacion que actualmente labora es importante el ascenso para sentirse
realizados profesionalmente, para un 9% es indiferente y el 11% esta en desacuerdo al

considerar que necesitan ascender en la organizacion para sentirse bien.



ANEXO 13

PROGRAMA DE DESARROLLO DE COMPETENCIAS GERENCIALES

SEPTIEMBRE DE 2009
EVENTO EJECUCION H:S HORARIO Inversion
COACHING GERENCIAL . 16y 17 de
GRUPO 2 Rafael Maida Septiembre 16 De 8am a 5pm $250.00
BALANCED SCORECARD:
CONSTRUYENDO .
INDICADORES DE GESTION Carlos Carbonell | 10 de Septiembre | 8 De 8 am a 5pm $175.00
GRUPO 1
LIDERAZGO Rafael Maida Byt g De 8 am a 5pm $250.00
Septiembre
ANALISIS FINANCIERO PARA . . 21y 22de
LA TOMA DE DECISIONES Luis Zaldivar ST 16 De 8 am a 5pm $250.00
. 25y 26 de
PLANEACION ESTRATEGICA | Carlos Carbonell . 16 De 8 am a 5pm $250.00
Septiembre
GERENCIA DE PROYECTOS | HerbertRico | 20:28y29de | g |26deBamadSpmy 28y29 | 550,
Septiembre de 5a9pm

Estos seminarios seran apoyados con una Beca Total de parte del Insaforp, si Usted esta
interesado/a en enviar personal de su empresa por favor ponerse en contacto, el tramite de

solicitud sera con FEPADE directamente.

Los requisitos para obtener este apoyo de Beca Total son los siguientes:

= Con experiencia laboral a nivel gerencial o jefatura. (Minimo 1 afio)

= No necesariamente con titulo profesional

= Que administre personal y que sea responsable de grupos de trabajo y toma de

decisiones

=  Que labore en la empresa en cualquiera de las areas de gestion de la empresa.

= La capacitacion puede o no estar vinculada a su area de gestion




Los Beneficios que obtiene con estos eventos son:

Instructores de calidad

Amplias Instalaciones y estacionamiento interno

Comida de primera Calidad

No toca el Techo de presupuesto que tiene con el Insaforp

Los tramites los realiza directamente con FEPADE

Los documentos a mandar a las oficinas de FEPADE son los siguientes:

Los dos formularios. (con firma y sello).

Copia del ultimo recibo del ISSS.



Fundes El Salvador le Invita a participar en las Siguientes Acciones Formativas

iSolicite el apoyo de INSAFORP!
_ Seminaio_ Beneficio _____Informacion

Fecha: 22 de Septiembre
Horario: 8:00am-6:00pm
Inversion: $125.00
Hotel: Suites Las palmas

Los participantes podran evaluar y
aplicar herramientas eficientes,
Manejo Efectivo optimizar y controlar la inversion en
de Inventarios inventarios, en términos de costos mas

alos, do la disponbildad oportna A8 | yitima echa en INSAFORP:
yp ' Viernes 11 de Septiembre

Al terminar el seminario-taller los Fecha: 22 de Septiembre
participantes estaran en posibilidad de Horario: 8:00am-6:00pm
Administracion analizar gl uso .d.e su tiempo, plgneando Inversién: $135.00
Efectiva del una mejor utilizacion del mismo vy Hotel: Holiday Inn
) obtener asi beneficios a nivel de
Tiempo productividad y rendimiento, que se |  Ultima fecha en INSAFORP:
reflejaran en forma positiva en su Viernes 11 de Septiembre

calidad de vida.




PROGRAMACION ACTUALIZADA SEPTIEMBRE 2009

CIERRE
H SEMINARIO FECHA LUGAR INVERSION 1 \\scRIPCIONES

1 Mapeo de Procesos 19y 26 Holiday Inn $225.00 Jueves 17
2 LACAP y su Reglamento 19 Holiday Inn $150.00 Jueves 17
30% de descuento

3 Taller Especializado en Aduanas e 19 Holiday Inn $125.00 Jueves 17
Importacién 40% de descuento

4 Administracion Eficiente de Bodegas, 21y 30 Sheraton $225.00 Viernes 11
Logistica y Almacenamiento Presidente

5 Administracién del Tiempo 22 Holiday Inn $135.00 Viernes 11

6 Manejo Efectivo de Inventarios 22 Suites Las Palmas $125.00 Viernes 11

7 Seguridad Industrial 23y 24 Sheraton Presidente $225.00 Miércoles 16

8 Técnicas de Negociacion 24y 30 Holiday Inn $225.00 Jueves 17

9 Desarrollo de Habilidades de Supervision 25y 29 Holiday Inn $225.00 Viernes 18
para Mandos Medios

10 Elaboracion de Manuales de 25y 30 Sheraton Presidente $225.00 Viernes 18
Procedimientos y Organizacion

11 Gestion Integral de Compras 26 Holiday Inn $75.00 Viernes 18

12 Técnicas Financieras 26 Holiday Inn $135.00 Viernes 18

13 Andlisis de Datos y Tablas Dindmicas 26 Sept. y Holiday Inn $260.00 Viernes 18
con Excel 03 Oct.

14 Cdmo Organizar Archivos y Documentos 26 Holiday Inn $135.00 Viernes 18
Fisicos y Electronicos

15 Costos Industriales 28y29  Suites Las Palmas $225.00 Lunes 21

16 Actualizacion en Redaccion Empresarial 28 Holiday Inn $135.00 Lunes 21
y Ortografia

17 Plan de Ventas 28 Holiday Inn $135.00 Lunes 21

18 Conformacion de Equipos de Alto 29 Holiday Inn $125.00 Viernes 25
Desempefio 40% de descuento

19 Motivacion de Equipos y Manejo de 30 Holiday Inn $125.00 Viernes 25
Estrés en Situaciones de Crisis 40% de descuento

20 Como Mantener y Fortalecer el Clima 29 Holiday Inn $125.00 Viernes 25
Laboral en Epocas de Cambio 40% de descuento

iSolicite formulario y brochure de contenidos de los seminarios!

Aproveche el 40% de apoyo del INSAFORP aplica hasta un maximo de 7 participantes por empresa.



Acciones Formativas Segunda Semana Mes de Septiembre '

| Seminario | Fecha ' Inversion | Ultimo dia INSAFORP
Desarrollo de Supervision para . | $22500
16y 25 de Septiembre Martes 08 de Sept.
Mandos Medios
|Técnicas de Negociacion | 17y 24 de Septiembre | $225.00 | Miércoles 09 de Sept.
Seguridad Industrial 17 y 24 de Septiembre $225.00 Miércoles 09 de Sept.
Aplicacion de Leyes Laborales y . $225.00
c 18 y 25 de Septiembre Jueves 10 de Sept.
onexas
Aplicacién de Leyes Tributarias 19y 26 de Septiembre $225.00 - Viernes 11 de Sept.
Mapeo de Procesos 19y 26 de Septiembre $225.00 Viernes 11 de Sept.
Normas de Informacién Financiera en $150.00 | Ultimo dia de Inscripcion
12 de Septiembre
El Salvad
Salvador Jueves 10 de Sept.
Andlisis de Datos y Tablas Dinamicas $260.00
19y 26 de Septiembre Viernes 11 de Sept.
con Excel
Gestion Integral de Compras 19 de Septiembre $75.00 Viernes 11 de Sept.
Administracién Eficiente de Bodegas, $225.00
- . 21y 30 de Septiembre Viernes 11 de Sept.
Logistica y Almacenamiento
Prondsticos de Ventas 21 de Septiembre $135.00 Viernes 11 de Sept.
Manejo Efectivo de Inventarios 22 de Septiembre $125.00




“Diseno de un Plan de Marketing Personal
para los estudiantes de la Facultad de
Ciencias Economicas de la Carrera de

Licenciatura en Administracion de Empresas
de la Universidad de El Salvador que les
permita ser mas empleables en un mundo
cambiante.”




Objetivos

Objetivo General

Disefiar un Plan de Marketing Personal que permita a los estudiantes definir un
plan de vida para alcanzar sus metas profesionales y personales.

Objetivos especificos

Definir estrategias que permitan venderse como el profesional requerido por el
mercado laboral.

Disenar planes estratéegicos y tacticos que sirvan como instrumentos para auto-
asignarse responsabilidades especificas.

Disefiar un plan de accion para poner en practica los planes estratégicos y
_tacticos.
LR
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Metodologia de la investigacion




Universidad de El Salvador

Objetivo Institucional:

‘Formar profesionales con alta calidad técnica y cientifica, con ética
profesional, sensibilidad social, capaces de contribuir a solucion de problemas

relacionados con el entorno nacional y regional”.

Retos y desafios de la Universidad de El Salvador:

Dar respuesta a la creciente demanda estudiantil

Dar respuestas académicas oportunas a las necesidades de formacion

profesional demandada por el entorno globalizado.



Facultad de Ciencias Economicas

v'Es la facultad con mayor poblacion estudiantil de la UES
v'Es la facultad a la que se le asigna un menor porcentaje del presupuesto por
alumno

v Presupuesto de la Facultad de Ciencias Econémicas por alumno: $409.82

Reporte de estadisticas de inscripcion por carreras ciclo 1/2009, nuevo
ingreso y antiguo ingreso.

Carrera TOTAL
Licenciatura en Contaduria Publica, plan:1994 3602
Licenciatura en Administracion de Empresas, plan:1994 2850
Licenciatura en Mercadeo Internacional, plan:2004 1134
y Licenciatura en Economia, plan:1994 486

Total Inscritos 8072




Marketing Personal

Concepto:

Es descubrir y exponer al mercado nuestra propia imagen en un mundo laboral cada
vez mas exigente y competitivo, destacando nuestras caracteristicas, fortalezas y
debilidades que nos diferencian como persona.

Importancia:
Le permite conocer mediante un plan de vida de su profesion

¢ QUIEN realmente es?

; QUE desea lograr en la vida?

; Cuales OBSTACULOS y ALTERNATIVAS que se le presentan?
;Hacia DONDE desea ir?, ;COMO va a llegar?

;, Como va a CONTROLAR los resultados de sus esfuerzos?



Adaptacion de las 4p de kotler al Marketing Personal

PRODUCTO: PRECIO:

Es el propio individuo, su formacion,  El precio puede ligarse al valor que
su experiencia, sus actitudes, sus tiene la prestacion de nuestros
conocimientos, sus habilidades servicios en el mercado laboral

4p de del
Marketing
Personal

PROMOCION:

Es la manera de darse a conocer, la
forma en la que comunicamos
nuestro perfil a nuestros clientes en
mercado laboral

PLAZA:

Representa el canal mediante el cual
el individuo puede hacer llegar sus
servicios o al cliente final




Factores del

Marketing Orientadores
Personal . Conocimientos

* Anclas de |a carrera

* |nventario de aptitudes
personales

+ Los valores

Desorientadores

* QOpiniones ajenas

* Falta de autoestima

* Experiencia
 Consideraciones econdmicas




Plan de Marketing Personal




Analisis de la situacion actual sobre Marketing Personal

Herramientas  utilizadas
para conocer el nivel de
Marketing Personal de los
estudiantes, y Sus

dificultades para formar

parte del mercado laboral

Test de
Marketing
Personal

Entrevistas a
encargados
de seleccion y
contratacion
de personal

Encuestas a
estudiantes
de 4°, 5° afo
y egresados

Mezcla de
Marketing
Personal

Analisis
FODA
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Mezcla del Marketing Personal

PRODUCTO

=55% de |la poblacién encuestada son
mujeres ¥ el 35% son hombres
=70% son egresados
=91 9% estan solteros
=33% no posee experiencia laboral '
=55% no trabaja

=362 no estan en la busqueda de empleo ‘

PROMOCION
=28% ofrece servicios adicionales PRECIO
»39% busca sobresalir siempre ) 50% gana entre $200 y $300

ante sus superiores
=419% trabaja siemrpe fuera del i
Horario normal
=1 5% anexa una carta de
presentacion a su curriculum

30% gana entre $401 v $500
159% gana entre $301 y $400
3% gana entre $401 v $700
2% gana entre $701 v $1000

v
‘ PLAZA

=54% trabaja para instituciones privadas
2706 trabaja para instituciones publicas
=900 poseen Negocio propio
=70% esta contratado de forma permanente
=»70% es contratado a tiempo completo

11



EXTERNOS

INTERNOS

Analisis FODA de los estudiantes

OPORTUNIDADES
Proyectar una nueva imagen

Profesionales jovenes ofreciendo
sus servicios al mercado laboral

Posibilidad de iniciar su propia
empresa

Competir por mejores puestos de

trabajo con otros profesionales de

otras universidades.
FORTALEZAS

Prestigio institucional ante el

mercado laboral.

Alto grado de autoestima de los
estudiantes

Espiritu de emprendedurismo

Contar con docentes calificados y
con experiencia.

AMENAZAS
Avances tecnologicos ofrecidos en otras
universidades. .

Altos costos de especializacion o
maestrias.

Saturacion de profesionales en el mercado
laboral.

Altas exigencias del mercado laboral.

DEBILIDADES
Falta de experiencia laboral

Dificultad para conseguir empleo.
No tienen el habito de la lectura.

El pensum de la carrera de Lic. En
administracion de Empresas no ha sido
actualizado desde 1994.

12



Encuestas

58% no trabaja | 64% esta en busqueda de trabajo 33% sin experiencia laboral

6% tiene una satisfaccion labora % son excelentes en cargos de on responsables, honestos y on impacientes enojados e
excelente responsabilidad ordenados insequros

80% dan una buena impresion 46% conserva la serenidad en momentos estresantes

Jo realiza actividades no
previstas

41% trabaja fuera del horario
normal

28% ofrece servicios adicionales 39% busca darse a conocer

61% tiene facilidad para % tiene excelente informacion “% anexa siempre carta de 46% poseen poca info. sobre
relacionarse en su curriculum presentacion al curriculum logros v fortalezas en la web

Jo conoce un nivel avanzado

o e
4% es bilingle paquetes utilitarios

5% asiste a capacitaciones

20% lee siempre

7% a definido claramente lo que le gusta
hacer

13

‘ 23% esta orgulloso de se trabajo y su carrera 45% le gustaria trabajar bajo su propio estilo




Entrevistas con encargados de seleccion y contratacion de personal

E S d Departamento
mpresas que Sevilie Eaa ek iscalia Juzgado de Educacion
colaboraron el . - General de la Segundo de
la Technologies Crédito de San Repiblica de Paz de San de
. N S.A. De C.V. Vicente P : ) Zacatecoluca
investigacion San Vicente Vicente

Exigencias del mercado laboral vrs. Dificultades de los candidatos identificadas en las entrevistas
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Calificaciones del Test de Marketing Personal por categoria

PUNTAJES OBTENIDOS
211-252 Sobresaliente 1
169-210 Muy bien 11
127-168 Bien
85-126 Regular
43-84 Malo 0
0-42 Muy malo 0
TOTAL 25

Resultados promedios del test de Marketing Personal por categoria
CATEGORIAS / TEST = PROMEDIO CATEGORIAS

Autoconocimiento 27.6
Imagen personal 29

Valoracion personal 23.36
Marca personal 17.68
Perfil profesional 24

Curriculum vitae 22.28
Salud fisica y mental 23.88

NN 15



Campos de Accion y Estrategias

“Caminata de los estudiantes hacia el
Marketing Personal’

‘A la caza del mejor talento humano con
Marketing Personal’

* “Integracion de profesionales con
Marketing Personal al campo laboral’

““Construyendo Marketing Personal en la
Facultad de Ciencias Econdmicas”
Econdmicas

16



Resumen de costos de Planes Estratégicos y Tacticos

Plan Plan Total Comentario
estratégico tactico

Estudiantes $18,404.91 $897.00  $19,301.91 Invertir en Bibliografia y

Ccursos
Empresas de $5,825.00 $1,680.00 $7,505.00 Invertir en Test de
seleccion y Marketing Personal y
contratacion profesionales que
conozcan sobre Marketing
Personal
Empresas $48,980.00 $1,484.00 $50,464.00 Invertir en capacitaciones y
seminarios
Facultad de $6,700.00 $2,025.00 $8,725.00 Invertir en Bibliografia y
CCEE capacitaciones a
profesores

Total $79,909.91 $6,086  $85,995.91
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Plan de accion del Marketing Personal para un periodo de 8 afos

ESTRATEGIAS

“Caminata de los estudiantes de
la Facultad de Ciencias
Econdmicas de la Universidad
de El Salvador hacia el
Marketing Personal”

“Ala caza del mejor talento
humano con Marketing Personal”

“Integracién de profesionales
con Marketing Personal al
campo laboral”

“Construyendo Marketing
Personal en la Facultad de
Ciencias Econdmicas’

,‘\\\\ X
\\
\\
o\ \

OBJETIVO ESTRATEGICO

Iniciar al estudiante en el conocimiento
del Marketing Personal a través de
acciones que le ayuden a mejorar su vida
personal y profesional.

Hacer llegar a la base de datos
disponibles para colocacion de personal,
candidatos capaces de demostrar sus
conocimientos al ser escogidos por una
empresa para ocupar un puesto de
trabajo.

Ayudar a los empleados a cultivar el
Marketing Personal en si mismos para
mejorar su productividad en la empresa y
desarrollar una carrera laboral, ademas
de construir una buena imagen personal.

Fomentar el conocimiento y la
importancia del Marketing Personal en
los estudiantes para que los nuevos
profesionales hagan uso del mismo.

RECURSOS
RESPONSABLE
COSTO @ TIEMPO
Estudiantes $18,404.91 = 8 Afos
Empresas de $5825.00 @ 5Afos
Seleccion y
Contratacion
Empresas $48,980.00 | 8 Afios
Facultad de Ciencias = $6,700.00 | 5Afos

Econdmicas
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Plan de accion del Marketing Personal para un periodo de un afo

ESTRATEGIAS

“Caminata de los estudiantes de la
Facultad de Ciencias Econémicas de
la Universidad de El Salvador hacia el
Marketing Personal”

“Ala caza del mejor talento humano
con Marketing Personal’

“Integracion de profesionales con
Marketing Personal al campo laboral”

“Construyendo Marketing Personal en
la Facultad de Ciencias Econémicas”

OBJETIVO ESTRATEGICO

Iniciar al estudiante en el conocimiento del
Marketing Personal a través de acciones que
le ayuden a mejorar su vida personal y
profesional.

Hacer llegar a la base de datos disponibles
para colocacion de personal, candidatos
capaces de demostrar sus conocimientos al
ser escogidos por una empresa para ocupar
un puesto de trabajo.

Ayudar a los empleados a cultivar el
Marketing Personal en si mismos para
mejorar su productividad en la empresa y
desarrollar una carrera laboral, ademas de
construir una buena imagen personal.

Fomentar el conocimiento y la importancia del
Marketing Personal en los estudiantes para
que los nuevos profesionales hagan uso del
mismo.

RECURSOS

RESPONSABLE "costo | TIEMPO

Estudiantes $897.00 | 12 meses

1
Empresas de | $1680.00 2 meses
Seleccion y
Contratacion

Empresas $1484.00 12 meses

Facultad de $2025.00 12 meses
Ciencias
Economicas
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CONCLUSIONES

El Marketing Personal es un tema nuevo e innovador del cual se habla
muy poco Yy no se le da la importancia que merece.

La formacion sobre el Marketing Personal tiene costos elevados pero es
una inversion que vale la pena por los resultados que se obtendran.

Los que colaboraron con la investigacion demuestran problemas de
Marketing Personal que estan afectando su busqueda de empleo en el
mercado laboral que cada vez es mas competitivo, exigente y cambiante.

Es un tema que ha existido siempre, pero algunas personas lo practican
sin saber que es Marketing Personal.

Con los resultados obtenidos en esta investigacion concluimos que el reto para los
cuatro campos de accion es conocer, construir y poner en practica el Marketing
Personal.
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RECOMENDACIONES

Los estudiantes y cualquier otra persona deben de enriquecerse de conocimientos de
marketing personal a través de informacion bibliografica, y de otras fuentes de informacién.

Iniciar el autoconocimiento de marketing personal a través de la compra de libros,
investigaciones en sitios web, se recomienda asistir a capacitaciones, talleres y seminarios
que complementaran los conocimientos sobre el tema.

Poner en practica dia a dia los conocimientos sobre Marketing Personal para ser candidatos
que se actualizan en conocimientos y que cambian al mismo ritmo de las exigencias de las
empresas.

Las personas que ya practican marketing personal deben de poner mas empefio en
perfeccionarlo, para crecer en su vida personal y profesional de manera exitosa

Se recomienda a los estudiantes poner empefio y dedicacion sobre conocimientos de
marketing personal, a las empresas de seleccion y contratacion de personal realizar pruebas
que midan el nivel de marketing personal de los candidatos, a las empresas que instruyan a su
mpersonal sobre marketing personal y a la facultad de ciencias econdmicas incluir en el
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