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RESUMEN

La educacion superior tiene su inicios en el continente asiatico, posteriormente se extiende a Europa,
Africa y finalmente en América, especificamente en Repblica Dominicana. En El Salvador se crea el
primer centro de educacion superior de caracter publico en 1841 que con el pasar de los afios ha
desarrollado una gama de licenciaturas, técnicos y postgrados en su oferta académica,
incorporandose recientemente en la Universidad de El Salvador (UES) la carrera en Mercadeo
Internacional con el objetivo de formar profesionales con capacidad de proponer soluciones a

problemas, construyendo una conciencia critica en los estudiantes.

La educacion superior busca lograr un desarrollo integral de la personalidad en todas sus
dimensiones, contribuyendo a una sociedad mas prospera y humana por medio de la formacién
universitaria, siendo esta la encargada de brindar los conocimientos necesarios que permitan al
profesional un mejor desenvolvimiento en las organizaciones. Esto origina que el curriculo debe
contener los conocimientos, actitudes y habilidades necesarios en su formacion académica para lograr
mayor insercion al mercado laboral y debe estar en constante actualizacion adecuandose a las

exigencias del mismo.

La investigacion de campo es una herramienta que proporciona informacion apreciable y confiable que
ayudara en la actualizacion del programa de estudios en el area de Creacion, Produccion y Desarrollo
de Nuevos Productos, esto dara paso al disefio y presentacion de una propuesta de reajuste en los

contenidos del programa.

Dicha propuesta tiene como objetivo principal el disefio del perfil del profesional en el area de
Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos, pero también incluye el perfil del docente

encargado de brindar la formacion académica.

Para realizar la investigacion se partid con la ejecucion del método cientifico que facilito la adquisicion

de informacién o recoleccién de datos, a través de la entrevista, el cuestionario y guia de desarrollo de



Focus Group. Los sujetos de estudio fueron seleccionados en base a un perfil establecido por los

integrantes del grupo segun sus criterios.

El analisis de los resultados obtenidos en la investigacion permitio formular ciertas conclusiones
acerca de la importancia de los conocimientos, actitudes y habilidades de los profesionales que
encausaran en el area de estudio. Los conocimientos méas enfatizados por los sujetos de estudio son
la investigacion de mercado, los de informatica que no se encuentran acordes con las exigencias de
los empleadores, ademés de poseer una actitud positiva, diligente y excelente relaciones
interpersonales. Tomando en cuenta lo anterior se recomienda incluir en la metodologia de ensefianza
la practica de los contenidos vistos en clase, incorporar programas en el area informatica y desarrollar

esas actitudes con el trabajo en grupo y la muestra de lideres salvadorefios y extranjeros.



INTRODUCCION

En la actualidad las empresas necesitan contratar profesionales con un amplio conocimiento en el
area internacional, al verse envueltos como participantes en el comercio mundial debido a los

acontecimientos econémicos y politicos que influyen directa e indirectamente en sus actividades.

La carrera de Mercadeo Internacional ha sido recientemente implementada y la UES es la unica
institucion de Educacion Superior que la brinda en el pais. Debido a lo anterior, surge la necesidad de
crear un Perfil del Profesional en Mercadeo Internacional en el Area de Creacién, Produccién y
Desarrollo de Nuevos Productos, para lo cual se parte con el Capitulo | que contiene un marco teérico

estructurado a manera de profundizar los conocimientos que permitan tener mejores resultados.

Los antecedentes de la Educacion Superior en el mundo, es el punto de partida, para observar el
comportamiento que ha tenido a lo largo de la historia y como se ha desarrollado en los paises donde
surgio por primera vez. Asi mismo, se muestran los inicios de la carrera de Mercadeo Internacional en
el mundo, como es en la actualidad, las tendencias dentro de las exigencias del mercado laboral y del

area de Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos.

Ademas se profundiza sobre la educacién superior en El Salvador desde sus inicios y el marco legal
que la regula. La historia, actualidad y tendencias del Mercadeo Internacional en el pais, tambiéen, del

area de Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos.

Se proporcionan generalidades de la UES como misidn, visidn, objetivos, estructura organizacional,
marco legal, oferta académica. De igual forma de la Facultad de Ciencias Econdmicas (FCCEE) se
brindan antecedentes, mision, visién, objetivos, estructura organizativa y oferta académica. Se
presenta la historia de la Licenciatura en Mercadeo Internacional y la evolucidn de su plan de estudios.
Del area de Creacion, Produccidn y Desarrollo de Nuevos Productos se manifiestan sus antecedentes,

la situacién actual y sus tendencias.



Al mismo tiempo se abordan generalidades del curriculo, la cual permitira ampliar sobre esta area
desde sus concepciones y aspectos filosoficos, el marco institucional, los modelos curriculares, la
clasificacion de los perfiles de los estudiantes, el plan de estudios y la malla curricular. Finalmente se

recopila una sintesis de teoria sobre Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos.

En el capitulo Il se presenta la importancia, los objetivos y la metodologia de la investigacion, dentro
de esta ultima se muestra el detalle de los sujetos de estudio con su respectivo perfil valorado segun
criterios de los integrantes del grupo de la investigacion. Seguido de la exposicion de resultados

obtenidos por diferentes técnicas e instrumentos utilizadas en la investigacion de campo.

De la misma forma se muestra la situacion actual del profesional en el area de Creacion, Produccion y
Desarrollo de Nuevos productos, conteniendo la descripcion general, andlisis FODA, perfil del
profesional y docente en el area. La evaluacidn del plan de estudio de la Licenciatura en Mercadeo

Internacional.

Se detallan los alcances y las limitaciones presentadas en el desarrollo del estudio y las conclusiones

y recomendaciones formuladas conforme a los resultados arrojados por la investigacion.

En el capitulo Il se presentan los objetivos del estudio, la importancia de la propuesta del profesional
en Mercadeo Internacional en el Area de Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos. El
perfil del estudiante es dividido como de entrada, basico y especifico, los que incluyen los

conocimientos, actitudes y habilidades que deben adquirirse en la formacién académica.

Se definen los logros académicos y la experiencia profesional del docente que impartira los
conocimientos en el area, dentro del perfil basico y especifico. Se define la importancia, justificacion,
conocimientos y habilidades especificas del area de especializacién, que comprende la presentacion

de las propuestas y el plan de implementacién.



CAPITULO |
MARCO TEORICO SOBRE EDUCACION SUPERIOR, MERCADEO INTERNACIONAL, CREACION,
PRODUCCION Y DESARROLLO DE NUEVOS PRODUCTOS, CURRICULO Y PLAN DE
ESTUDIOS.
l. LA EDUCACION SUPERIOR EN EL MUNDO
A. Antecedentes
Las universidades surgen en la antigliedad, adoptando su nombre en la edad media europea
y se difundieron mundialmente junto al proceso de expansién mundial de las potencias
europeas. Las més antiguas son fundadas antes de 1500 en los continentes: Asia, Europa,

Africa, América y Oceania.

En el continente asiatico es donde se ubican las universidades mas antiguas, exactamente
en China, las persas y las arabes comienzan a funcionar durante el siglo IV y finales del V.
Estas universidades brillaron por el rigor en el estudio, muy especialmente por la
investigacion y ensefianza de la medicina. Este modelo fue el que dio origen al college,
sistema de los altos estudios estadounidenses, e inspird el surgimiento de la universidad

moderna en Europa.!

Las primeras universidades de la Europa cristiana fueron fundadas en ltalia, Inglaterra,
Espafia y Francia para el estudio del derecho, la medicina y la teologia. La parte central de
la ensefianza implicaba el estudio de las artes preparatorias (denominadas artes liberales);
estas artes liberales eran el trivium y el quadrivium. Después, el alumno entraba en contacto
con estudios mas especificos. Entre 1200 y 1400 fueron fundadas en Europa 52

universidades, 29 de ellas de fundacion papal, las demas de fundacién imperial o real. 2

! Tomado de http://es.wikipedia.org/wiki/Universidad
2 Tomado de http://es.wikipedia.org/wiki/Universidad_medieval



En Republica Dominicana se funda la primera universidad de América, el 28 de octubre de
1538. En la region Centroamericana es Guatemala la primera en fundar una universidad en
1676, y siendo hasta 1841 que se crea la UES3. EI surgimiento cronologico de las

universidades mas antiguas en el mundo (Ver Anexo 1).

B. Mercadeo Internacional

1. Historia

El término “marketing” es un anglicismo que tiene diversas definiciones. En espafiol
marketing suele traducirse como mercadotecnia o mercadeo. La palabra marketing esta
reconocida por el Diccionario de la Real Academia Espafiola (DRAE) y aunque se admite el

uso del anglicismo, la Real Academia Espafiola (RAE) recomienda usar mercadotecnia.

El concepto que dio origen al marketing, fue el de orientar los productos al grupo de
compradores que los consumiria 0 usaria, involucrando: estrategias de mercado, de ventas,

estudio de mercado, posicionamiento de mercado, entre otros.

Segun Philip Kotler marketing “es el 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 y de valor con otros”.# Sin embargo, hay otras definiciones que afirman que es el
arte o ciencia de satisfacer las necesidades de los clientes y obtener ganancias al mismo

tiempo.5

Por todo lo anterior el objetivo principal del marketing es favorecer el intercambio entre dos
partes de modo que ambas resulten beneficiadas. Este término aparece en el ambito
académico a comienzos de la primera década de 1900. Asi en 1902 E.D. Jones imparti6 en

la Universidad de Michigan un curso titulado “La industria distributiva y reguladora en

3 Tomado del Decreto de Fundacion de la Universidad de EI Salvador, Art. 1
4 Philip Kotler, Gary Armstrong. Fundamentos de Marketing. Capitulo 1: ; Qué es Marketing?, 62 edicién Pearson-Prentice Hall.
5 Tomado de http://es.wikipedia.org/wiki/Marketing



Estados Unidos”, y en 1905 bajo la direccién de Kreusi se ofrece un curso titulado
“Marketing de Productos” en la Universidad de Pennsylvania. Desde entonces se ha
producido una evolucion del concepto, y al mismo tiempo una extension del marketing a

otros campos.®

Resultado de la evolucion del concepto de Marketing tenemos el Marketing Internacional,
que se refiere al proceso de planeacion y conduccion de actividades a través de fronteras
nacionales y de generar intercambios que satisfagan los objetivos de los individuos y las
organizaciones. Tiene muchas formas: desde el comercio, exportacion e importacién hasta
el otorgamiento de licencias y permisos, coinversiones, subsidiarias de propiedad total,

operaciones de supervision y contratos de administracion.

El marketing internacional, como lo indica esta definicion, encarna los principios basicos de
“satisfaccion” e “intercambio”. Es una herramienta para mejorar la situacion actual propia. El
que tenga lugar una transaccion fronteriza realza la diferencia entre el marketing
internacional y el nacional. Los principios basicos del marketing se siguen aplicando, pero

pueden variar mucho en su aplicacién, complejidad e intensidad.”

2. Actualidad

Con la internacionalizacién de la especializacién académica y la subcontratacion, la
produccion ha llegado a ser mas eficiente. Las nuevas tecnologias han transformado las
formas de hacer negocios. Por ejemplo, a través de internet podemos comprar una
computadora portatil, que fue disefiada en Estados Unidos, ensamblada en China y
embarcada a un centro de distribucién en Hong Kong, pagada con nuestra tarjeta de crédito
y recibirla una semana mas tarde por medio de courier aéreo hasta la puerta de nuestra

casa.

6 Historia del Marketing de http://www.chapeacom.(Ofees.net/article.php?id=2
7 R. Czinkota Michael, A. Ronkainen llka. Marketing Internacional. Capitulo I: ; Qué es Marketing Internacional? 6ta Edicion,
2002, Pearson-Prentice Hall. Pag. 3.



Los individuos y las empresas reconocen que estan compitiendo no solo al frente nacional
sino también en el mercado global. EI comercio mundial ha dado lugar a enlaces globales de
mercados y acelerados avances tecnolégicos que han facilitado las actividades cotidianas
del ser humano. Al mismo tiempo, ha influido profundamente en la elaboracién de politicas
nacionales y a veces ha generado oportunidades y amenazas completamente nuevas para

empresas e individuos.®

a) LAS NEGOCIACIONES INTERNACIONALES
El proceso de negociaciones internacionales se divide en cinco etapas: la oferta, reuniones
informales, elaboracion de estrategias, negociaciones e implementacion. La etapa mas
importante y la duracién del proceso general varian de manera dramética segun los factores
culturales. El proceso de negociacion puede ser corto, en que las etapas se condensan en

una sesion, o prolongado, de varias semanas.®

Algunas recomendaciones que permiten al negociador ajustarse al estilo de los
negociadores del pais anfitrién, aunque contradigan el método que se aplica en el mercado

nacional, son:

v Ayuda del equipo: La asesoria de los especialistas reforzara de manera sustancial
el equipo y facilitara la ventilacion de todos los puntos de vista.

v’ Tradiciones y costumbres: Para los negociadores con poca experiencia, es
importante conocer a fondo las relaciones de posicion social y los procedimientos de
negocios por medio de asesores o representantes locales.

v Dominio del idioma: EI gerente de marketing ideal debe dominar el idioma del
cliente, pero no siempre es posible.

v Determinacion de los limites de autoridad: Identificar quién efectivamente tiene la

autoridad y qué retos se presentaran para obtener ese poder de decision.

® idem pie de pagina 1. Capitulo 1: ,Qué es Marketing Internacional? P4g. 5
® idem. Pie de pagina 1. Capitulo 12: Etapas del Proceso de Negociaciones. Pag. 319



v' Paciencia: Las muestras de impaciencia pueden prolongar las negociaciones, no
acelerarlas.
v’ Etica de negociaciones: Las actitudes y valores de los negociadores de otros paises

son muy distintos.10

3. Tendencias

Con la transferencia de conocimientos a través del mundo, una empresa internacional
puede forjar y fortalecer su posicion competitiva. Las empresas que dependen fuertemente
de largos procesos de produccion pueden expandir sus actividades mas alld de sus
mercados nacionales y beneficiarse de la venta a mas consumidores. Segun los
investigadores, las corporaciones multinacionales tienen menos probabilidades de
insolvencia y menos riesgos que el promedio de las empresas nacionales. A la vez, con el
marketing internacional los consumidores de todo el mundo pueden encontrar mayores

variedades de productos a precios mas bajo y mejorar su estilo de vida y comodidad.

Las empresas e industrias que no participan en el mercado mundial tienen que reconocer
que en el entorno comercial de hoy, el aislamiento es imposible. Les guste o no, las
empresas se estan volviendo participantes en las actividades del comercio mundial. Los
acontecimientos econdémicos y politicos que ocurren en el mercado internacional influyen
directa o indirectamente en muchas empresas e individuos, si bien no por eleccion. Las
empresas que no participan se regalan a la pasividad ante el mercado mundial y, por ende,

no estan preparadas para la dura competencia de otros paises.

Un elemento clave del concepto del marketing es la adaptacion al entorno, en particular al
mercado. Aunque muchos ejecutivos ven la necesidad de tal adaptacion en el mercado
nacional, muchas veces creen que tienen que tratar a los clientes internacionales del mismo

modo que los nacionales.

10 [dem pie de pagina 1. Capitulo 12: Etapas del Proceso de Negociaciones. Pag. 20



Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos

1. Historia

La creacion, desarrollo y lanzamiento de nuevos productos y servicios al mercado esta
constituido por factores criticos del éxito que son la creatividad, innovacion y marketing los

cuales deben de estar integrados en toda organizacion.

Los avances informaticos tuvieron su auge, pero hoy en dia la creatividad e innovacion, son
términos o estrategias centrales de toda empresa, las cuales consisten en satisfacer las
necesidades de los consumidores dado que son mas sofisticadas, individualizadas vy
diversas, ademas otro factor que ha influenciado son los cambios acelerados permitiendo la

creacion de cosas que afos atras no existian.

La creatividad, innovacion y marketing son considerados términos nuevos que se estan
implementando en esta economia, por tal razén las organizaciones necesitan determinar

estrategias de éxito para no fracasar con las nuevas tendencias.

2. Actualidad

Para el cumplimiento de los objetivos las organizaciones deben de tener claro que no es
solo vender o vender lo que se quiera vender, sino lo que los clientes quieran comprar,
ademas ganar y mantener los clientes satisfechos, los ejecutivos deben de ser anticipativos,
aprovechar oportunidades, en estos escenarios se requieren lideres y administradores que

sepan motivar, trabajar en equipo, y que sepan adaptarse a las nuevas circunstancias.

No basta con poseer un buen producto, articulo o servicio sino hacer mercadeo, es decir,
desarrollar productos que satisfagan realmente las necesidades, los deseos y las
expectativas de los clientes, fijar precios adecuados (no deben de ser altos ni bajos porque

si es mayor de lo esperado es posible que no se venda y si es bajo se prestaria a desconfiar



la calidad y no lo comprarian), hacer que estén donde y cuando el cliente lo requiera, ya que

no lo comprarian si no esta en un lugar apropiado.

Harrintong expresa que la tarea fundamental de las organizaciones es "En el mercado de
compradores de hoy el cliente es el rey. Lo que nuestros clientes desean es valor. Valor es
la palabra clave que implica calidad, confiabilidad a un precio razonable. En un mercado tan
competido, resulta imperativo que cada empleado comprenda la importancia de los

clientes". 1

3. Tendencias

La creacion, produccion y desarrollo de nuevos productos es y sera una de las estrategias
que deben de adoptar las organizaciones para mantenerse en el mercado, ya que por medio

de esta se estara en competitividad frente a otras organizaciones o es decir la competencia.

De igual forma la implementacién de creatividad, innovacion y marketing es de vital
importancia, siendo el ultimo término gran valor ya que las organizaciones deben saber
utilizarlo tanto en la fijacion de precios, para la ubicacién y distribucion de los nuevos

productos, como también en qué momento, a que mercado introducirlo.

El marketing es un término muy amplio, haciendo buen uso de €l se pueden obtener los

resultados esperados.

Il. LA EDUCACION SUPERIOR EN EL SALVADOR
A. Antecedentes
La educacién superior en el pais tiene sus inicios con la creacién de la UES en 1841
aprobandose posteriormente en 1951 la Ley Organica de dicha universidad, la cual fue el

primer marco legal para la Educacién Superior.

' James Harrington. Como incrementar la calidad productiva en su empresa. Editorial McGraw-Hill, México, 1988, Pagina 6.



En 1965 se dicta la Ley de Universidades Privadas, bajo la cual surgen otras universidades
entre las que estan: La Universidad Centroamericana José Simeén Cafias (UCA), la
Universidad Albert Einstein (UAE), Universidad Politécnica de El Salvador (UPES) y la
Universidad Dr. José Matias Delgado (UJMD). En las décadas de los sesenta y setenta, dos

leyes regian la educacidn superior, una para lo estatal y la otra para lo privado.

En la actualidad se encuentran 24 universidades en el pais que brindan estudios superiores,
7 institutos especializados y 6 institutos tecnologicos de los cuales existen 20 centros

regionales en total.!2

B. Marco Legal
Se entendera por educacion superior a todo esfuerzo sistematico de formacion posterior a la

ensefianza media que comprende: La Educacion Tecnoldgica y la Educacion Universitaria. '3

Para el nivel de educacion superior, el marco legal previo a la reforma educativa de 1995
estaba constituido por las disposiciones contenidas en la Ley General de Educacion, la Ley
Organica de la Universidad de El Salvador y la Ley de Universidades Privadas. Al
aprobarse la Ley de Educacién Superior en noviembre de 1995 quedo sin efecto la Ley de

Universidades Privadas, su Reglamento General es aprobado el 9 de agosto de 1996.

El marco legal de la educacion superior en El Salvador, se encuentra regido por diversas
leyes y reglamentos, pero, por el contenido extenso que poseen solamente se presentan

algunos articulos de relevancia:
CONSTITUCION DE LA REPUBLICA (Decreto N° 38, 1983)

La educacion superior se encuentra regulada desde la maxima ley de El Salvador dentro de

los articulos siguientes.

12 istado tomado de http://www.mined.gob.sv/downloads/Informes/listado-carreras-autorizadas-superior-2009_0_.pdf
13 Seglin Art. 4 de la Ley de Educacion Superior, Decreto N° 468, 2004



Art. 55.- La educacién tiene los siguientes fines: lograr el desarrollo integral de la
personalidad en su dimension espiritual, moral y social; contribuir a la construccion de una

sociedad democratica mas prospera, justa y humana.

Art. 61.- La educacion superior se regira por una ley especial. La Universidad de El Salvador
y las demas del Estado gozaran de autonomia en los aspectos docente, administrativo y
economico. Deberan prestar un servicio social, respetando la libertad de catedra. Se regiran
por estatutos enmarcados dentro de dicha ley, la cual sentara los principios generales para

su organizacion y funcionamiento. 4
LEY GENERAL DE EDUCACION (Decreto N° 917, 1996)

La Ley de Educacion Superior intenta recoger toda la normativa que gira alrededor de la

educacion superior en El Salvador.

Art. 8.- El Sistema Educativo Nacional se divide en dos modalidades: la educacion formal y

la educacion no formal.1s

El Art. 27 establece que la Educacion superior se regira por una Ley Especial y menciona

los objetivos de la misma.'8

Ademas en los Articulos 47, 48, el Ministerio de Educacién (MINED) establece el término de

curriculo.
LEY DE EDUCACION SUPERIOR (Decreto N° 468, 2004)

Dicha ley surge con el objeto de regular la educacion superior desde la creacion y

funcionamiento como también principios generales de instituciones publicas y privadas.

14 Carolina Xiomara Menjivar Lopez, Recopilacién de Legislacion Universitaria y sus Reformas, Afio 2010. Constitucion de la
Republica. Titulo 2, Seccidn Tercera, Educacion, Ciencia y Cultura. Pag. 12

15 [dem 14, Ley General de Educacion. Titulo II, Capitulo I, Sistema Educativo. Pag. 44

16 [dem 14, Ley General de Educacién. Capitulo VI, Educacion Superior. Pag. 47
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El Art. 5 establece que los grados académicos correspondientes al nivel de la educacién
superior son: técnico, profesor, tecndlogo, licenciado, ingeniero y arquitecto, maestro, doctor

y especialista.

El Art. 6 define que la unidad valorativa (UV) equivaldra a un minimo de 20 horas de trabajo
académico del estudiante, atendidas por un docente, en un ciclo de 16 semanas, y el Art. 7
determina el sistema de coeficiente de unidades de mérito, CUM, para efectos de cuantificar

el rendimiento académico del educando, el cual sera definido por cada institucion. !

Art. 25.- Las universidades estatales y privadas, estan facultadas para: a) Determinar la
forma como cumpliran sus funciones de docencia, investigacion y proyeccion social, y la
proporcidn de sus planes y programas de estudios, sus Estatutos y Reglamentos, lo mismo

que la seleccion de su personal;

Dentro de los requisitos minimos que establece el Art. 37 para que una institucion de
educacion superior conserve la calidad como tal, estan: Disponer de los planes de estudios
adecuados, ademas actualizados y que los docentes deben poseer el grado académico que

se ofrece y el conocimiento especifico de la materia que impartan.18

Los Arts. 63 y 64 se refieren a los planes y programas de estudio debiendo ser elaborados
por cada institucion de educacion superior, de acuerdo con sus estatutos, y que no podran

ofrecerse sin la autorizacién del MINED.1®
REGLAMENTO GENERAL DE LA LEY DE EDUCACION SUPERIOR (Decreto N° 77, 1996)

Este reglamento aparece con el objetivo de facilitar la aplicacién de la Ley de Educacién

Superior.

17 [dem 14, Ley de Educacion Superior, Capitulo I, De la Educacion Superior. Pag. 60
'8 ldem 14, Ley de Educacion Superior, Capitulo I, Instituciones de Educacion Superior. Pag. 63
19 |[dem 14, Ley de Educacion Superior, Capitulo IX, Disposiciones Generales y transitorias. Pag. 71
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Art. 8.- Las instituciones privadas de educacion superior someteran a la aprobacion de la

Direccién Nacional de Educacion Superior sus planes y programas de estudio.

Dentro de los aspectos que regula este reglamento estan

v Normas para el examen de los planes u programas de estudio (Art. 9)
Aprobacion de planes y programas de estudio para la carrera docente (Art. 10)
Requisitos para el inciso de nuevas carreras (Art. 11)
Término de resolucion (Art. 12).

Normas relativas a las entidades estatales de educacion superior (Art. 13).20
Creacion del registro (Art. 18).

Materias de registro (Art. 19). 21

NN NN

C. Mercadeo Internacional

1. Historia

A pesar de su vital importancia dentro de la empresa el mercadeo ha tomado la relevancia
que merece, de forma relativa hasta hace poco; fue en los afios 70’s donde se formalizd
esta actividad como parte integral de toda empresa; tal importancia radica en que sin el
mercadeo apropiado para la distribucion de los productos y servicios no existirian ventas, los
consumidores no se verian atraidos a la compra, y la empresa decaeria al poco tiempo, es
por eso que las grandes corporaciones se han encaminado al proceso de globalizacion
como principal fuente de desarrollo para su mercadeo, haciendo llegar por medio de este su

producto a millones de consumidores mas.

Dando paso a la implementacion del término Mercadeo Internacional en las organizaciones
debido a la globalizacion, el tratado de libre comercio hace en los paises, lugares donde se

puedan localizar actividades que agreguen valor en el marco de las medidas competitivas,

20 http://www jurisprudencia.gob.sv/Lgmateria.htm. Reglamento General de la Ley de Educacion Superior. Capitulo Il, Régimen
de las Instituciones de Educacion Superior
21 |dem. pie de pagina 20. Capitulo Ill, Registro de Instituciones de Educacién Superior
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es decir genera la participacion del mercado en la potencialidad para la obtencion de

ingresos y utilidades. 22

2. Actualidad

En la actualidad las empresas deben buscar oportunidades de mercado en todo el mundo,
las grandes empresas buscan negocios globalmente y las estrategias de mercadeo deben

ser acordes con esta realidad.

El Mercadeo Internacional, ha sido implementado en organizaciones como estrategia de
crecimiento para abarcar mas mercado. Mercadeo Internacional se define de la siguiente
manera "como el marketing aplicado a ofras culturas o a diferentes realidades ajenas a
nuestro entorno” 2% y por lo tanto debe tener en cuenta multiples factores en el desarrollo e

introduccién de productos.

Cada mercado es diferente y las reglas que aplican en cada uno de ellos, pueden no servir
en otro, se deben tener en cuenta las caracteristicas de los mercados que se afrontan para
llegar adecuadamente al nuevo consumidor sin importar en qué lugar del mundo se
encuentre. Entre los factores a tener en cuenta en la comercializacién internacional y
entrada a mercados extranjeros son:

v' Cultura: Las diferencias en el entorno cultural y los valores de las sociedades generan
el primer problema de mercadeo internacional. Entender las costumbres, habitos y
preferencias de las sociedades es garantia de una aproximacion exitosa a mercados
extranjeros.

v' Restricciones comerciales: Consiste en identificar las tarifas, cuotas de importacion,

restricciones legales e impuestos que aplican a las empresas en los diferentes paises.

22 http:/lwww.monografias.com/trabajos18/mercadeo-internacional/mercadeo-internacional.shtml
% idem. pie de pagina 22
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v' Controles monetarios y estabilidad financiera: Un factor clave es determinar la
seguridad de las inversiones. Es importante identificar el grado de riesgo monetario el
nivel de exposicion y vulnerabilidad financiera del pais en donde se piensa invertir.

v' Restricciones de propiedad y de personal: Los estados en muchas ocasiones le dan
gran importancia al tema de la propiedad y la participacion de las personas. En muchas
ocasiones se favorece la entrada de empresas extranjeras a cambio de puestos de

trabajo o participaciones en el negocio.

El mundo empresarial actual se encuentra inmerso en un universo de negocios con una
dindmica cambiante, donde las empresas se ven obligadas a satisfacer las necesidades de
sus clientes con rapidez y creatividad; esto demanda que las organizaciones cuenten con
profesionales competitivos en el mundo de los negocios, comprometidos con el desarrollo
economico y social del pais, al ver que el sector empresarial estd demandando
profesionales con amplio conocimiento en el mercado nacional como internacional, las
universidades incluyeron el area de mercadeo dentro de su oferta académica, la UES
implementd la Licenciatura en Mercadeo Internacional, la Universidad Tecnoldgica de El
Salvador (UTEC) posee la Licenciatura en Negocios Internacionales y Maestria en

Administracién de Negocios, la UJMD ofrece Maestria en Negocios Internacionales.

3. Tendencias

El marketing es una herramienta que se esta utilizando debido a los cambios globales, por lo
tanto, en el pais se desarrollé un congreso internacional durante los dias 19 y 20 de febrero
del 2010, en el Hotel Sheraton Presidente, con la presencia de siete ponentes espafioles
especialistas en el tema, donde se trataron tematicas relativas a la utilizacion de las
herramientas del marketing en general y se trabajaron conceptos del marketing solidario,

como parte de la responsabilidad social empresarial (RSE).
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Se dirigi6 a empresarios, ejecutivos de marketing, consultores y asesores de marketing y
ventas, docentes, agencias de publicidad y relaciones publicas, agencias de investigacion
de mercados, compafias proveedoras de servicios de marketing, universidades,

organizaciones no lucrativas, y otros.

Con este congreso de marketing, se busca enfatizar la internacionalizacion del mundo del
marketing que acorta las distancias entre las experiencias vividas en diferentes paises y “se
presentan respuestas a los retos que afrontan las empresas, como el de la crisis

economica’.

Si una empresa o una organizacion no sale de su entorno no puede progresar, y el
marketing ayuda a salir de su entorno, porque dota de una perspectiva global, alguien que
no conoce su horizonte no sabe lo que tiene y las oportunidades que se le pueden

presentar.24

D. Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos

1. Historia

La creacion, produccién y desarrollo de nuevos productos es desarrollada por diferentes
organizaciones o sectores, la industria es la que mas hace uso de ella, como: farmacéuticas,

alimenticias, servicios, el sector financiero y los emprendedores.

Creacion, produccion y desarrollo de nuevos productos dentro de las universidades se
desarrolla como un tema, la UES lo desarrollaba en la carrera de Licenciatura en
Administracién de Empresas, aunque no con ese nombre, a través de esta se busca
incentivar el espiritu emprendedor en los estudiantes desarrollando productos, los cuales

muchas veces son presentados en ferias o concursos frente a productos de gente

24 Tomado de http://www.laprensagrafica.com/economia/nacional/94332-marketing-para-salir-de-la-crisis.html
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emprendedora, como también las universidades privadas la desarrollan en carreras como

mercadeo, administracion de empresas, siempre inmersa como un tema de una asignatura.

2. Actualidad

La UES imparte la asignatura de desarrollo de nuevos productos en la carrera de
Licenciatura en Mercadeo Internacional, en el tercer afio segundo ciclo, como unas de las
materias de especializacidn del area de Mercadeo Internacional, haciendo énfasis tanto en

el ambito nacional como internacional.

Las universidades privadas continuan implementando esta area, como un tema de una
asignatura dentro de carreras como mercadeo, administracion de empresas, pero no como

una materia con ese nombre.

3. Tendencias

Las universidades estdn en la obligacién de brindar profesionales con un nivel de
conocimiento que se adapte a las demandas del sector empleador, siendo capaz de

adaptarse al entorno laboral.

El area de creacion, produccion y desarrollo de nuevos productos esta relacionada a las
corrientes estratégicas del Mercadeo Internacional que se estan implementando en las
organizaciones, dentro de estas corrientes esta la creatividad, innovacion y marketing.
Algunos autores como P. Kotler y Al Ries, consideran que si una organizacion no crea,
produce e introduce productos al mercado esta sometida al fracaso de toda la organizacion,
ya que toda organizacion debe de someterse a cambios brusco que se presentan en el

mercado para permanecer en este.
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Ill. UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
A. Generalidades

1. Historia

La fundacién de la UES data del 16 de febrero de 1841, inicié sus actividades hasta 1843,
pero hasta 1880 se subdividid en facultades. La actual Facultad de Jurisprudencia y
Ciencias Sociales tiene el comun origen de las otras facultades universitarias; es decir, el
decreto constituyente de 1841. EI 19 de octubre de 1880 por resolucion del poder ejecutivo

se establece la Facultad de Jurisprudencia.

El 2 de febrero de 1849, se procedio6 a organizar la Facultad de Medicina y el Protomedicato.
El 19 de noviembre de 1850 naci6 la Facultad de Farmacia, en la que fueron impartidas

solamente las catedras de quimica y francés.

El 19 de octubre de 1880 fueron publicados los Estatutos Universitarios de la UES. Las
disposiciones estatutarias establecieron siete facultades: Ciencias y Letras; Ingenieria;
Farmacia y Ciencias Naturales; Medicina y Cirugia; Ciencias Politicas y Sociales;

Jurisprudencia y Teologia.

El 15 de diciembre de 1899, se emite un decreto ejecutivo que anexa a la Facultad de
Medicina y Cirugia, la profesion especial de dentista. El 27 de diciembre de 1920, el
Gabinete Dental fue elevado definitivamente a la categoria de facultad universitaria. De
1863 a 1865, se cred la Facultad de Agrimensura, cuyo primer plan de estudios se publicé el
19 de agosto de 1864.

En 1879 la Facultad de Agrimensura, practicamente inexistente, es revivida, fundandose la
Facultad de Ingenieria Civil, que en los afios 1960 paso a ser la Facultad de Ingenieria y

Arquitectura.
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El Guién historico registra en relacion a la creacion de la Facultad de Economia y Finanzas

(actualmente FCCEE) que la iniciativa de su fundacion nacio el 7 de febrero de 1946.

La ultima facultad fundada fue la de Humanidades, en sesién del Consejo Superior

Universitario (CSU) del 13 de octubre de 1948 y a propuesta del rector de ese periodo. 25

El 4 de junio de 1992 por acuerdo del CSU adquieren categoria de facultad la
Multidisciplinaria de Occidente, la Multidisciplinaria Oriental y la Multidisciplinaria
Paracentral. Permitiendo autonomia académica y administrativa, ejecutar eficientemente los
planes y programas propuestos, planificar y desarrollar iniciativas de acuerdo con las

necesidades de la zona.
2. Misién, Vision y Objetivos
MISION

Institucion en nuestro pais eminentemente académica, rectora de la educacion superior,
formadora de profesionales con valores éticos firmes, garante del desarrollo, de la ciencia, el
arte, la cultura y el deporte. Critica de la realidad, con capacidad de proponer soluciones a
los problemas nacionales a través de la investigacion filosofica, cientifica, artistica y

tecnolégica; de caracter universal.2

VISION

Ser una universidad transformadora de la educaciéon superior y desempefar un papel
protagdnico relevante, en la transformacion de la conciencia critica y prepositiva de la

sociedad salvadorefia, con liderazgo en la innovacion educativa y excelencia académica, a

% Tomado del texto preparado con ocasion del 156° aniversario de la UES por el Instituto de Estudios Histdricos,
Antropolégicos y Arqueoldgicos (IEHAA), en el afio 1997. Algunos datos importantes sobre la fundacion
y el desarrollo de la Universidad de El Salvador

*® Tomado de http://www.ues.edu.sv/mision
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través de la integracion de las funciones basicas de la universidad: la docencia la

investigacion y la proyeccion social.2?

OBJETIVOS

v

Consolidar una cultura organizacional identificada con la misidn y visién, principios,

propositos.
Formar profesionales de grado y postgrado competitivos y de alto nivel académico,
generando el desarrollo de la investigacion cientifica, tecnoldgica y humanistica.

Adecuar la gestion administrativa al desarrollo académico de la universidad.

Desarrollar metodologias para el fortalecimiento de los procesos académicos y

administrativos.

Difundir de manera accesible y clara los conocimientos cientificos, tecnoldgicos y
humanisticos, al impulsar la formacién de una cultura cientifica en los diversos sectores

y en particular entre los estudiantes.

Sostener y mejorar la calidad institucional de la difusién cultural en todas sus variantes,

como expresion de la imagen de la Universidad.

Disefiar e implementar planes de capacitacion y desarrollo del personal docente,

administrativo y de servicio, desde su contratacion hasta su retiro laboral.

27 Tomado de http://www.ues.edu.sv/vision



19

3. Estructura Organizacional

a) ORGANIGRAMA
En la figura No 1 se muestra el organigrama funcional de la UES proporcionado en la
Secretaria de Planificacion, el cual representa la jerarquia de la universidad, comenzando
con los 6rganos colegiados, los cuales son la Asamblea General Universitaria (AGU) y el
CSU.

La AGU es el drgano colegiado de nivel central que tiene como funciones esenciales:
aprobar, reformar y derogar los reglamentos generales y especificos aplicables en la

Universidad y sus dependencias.

El CSU es el drgano colegiado con jerarquia maxima en las funciones administrativas,

financieras, docentes, técnicas y disciplinarias.

El Rector, quien es el maximo funcionario ejecutivo y Representante Legal de la
Universidad, sera el responsable de la conduccion unificada de la institucién, integrando y

coordinando a los vicerrectores académico y administrativo en un equipo de direccion.

La Fiscalia General encargada de velar por el orden juridico y el Defensor de los Derechos
Universitarios, responsable de la promocion y la proteccion o tutela de los derechos de la

comunidad universitaria, funcionan como organismos de apoyo.
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FIGURA No 1.
ORGANIGRAMA FUNCIONAL DE LA UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR 2007
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b) FUNCIONES
La UES desde su creaciéon ha trabajado en su desarrollo cientifico técnico, impulsando
politicas encaminadas a lograr una universidad comprometida con la sociedad salvadorefa.

El Art. 3 de la Ley Organica de la UES puntualiza los fines que persigue:

a) Conservar, fomentar y difundir la ciencia, el arte y la cultura;

b) Formar profesionales capacitados moral e intelectualmente para desempefiar la funcién
que les corresponde en la sociedad, integrando para ello las funciones de docencia,
investigacion y proyeccion social;

c) Realizar investigacion filosdfica, cientifica, artistica y tecnoldgica de caracter universal,
principalmente sobre la realidad salvadorefia y centroamericana;

d) Propender, con un sentido social-humanistico, a la formacion integral de estudiante;

e) Contribuir al fortalecimiento de la identidad nacional y al desarrollo de una cultura
propia, al servicio de la paz y de la libertad;

f) Promover la sustentabilidad y la protecciéon de los recursos naturales y el medio
ambiente; y

g) Fomentar entre sus educandos el ideal de unidad de los pueblos centroamericanos.2

Los principios que guian el buen funcionamiento de la universidad son: autonomia, calidad,
efectividad, pertinencia, cambio, estructura organizacional, pluralismo, creatividad, liderazgo,

responsabilidad y transparencia.
4. Marco Legal.

La UES en el cumplimiento de sus obligaciones se rige principalmente por la Ley Organica
de la Universidad de El Salvador, ademés de la Constitucion de la Republica y la Ley de
Educacion Superior, debido a que ambas legislaciones lo disponen en sus estatutos de esa

manera. También posee una serie de reglamentos de los cuales se apoya (Ver Anexo 2).

*® [dem pie de pagina 14. Ley Organica de la Universidad de EI Salvador. Capitulo I. Disposiciones Preliminares, Fines. Pag.
76
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La Constitucion de la Republica en su Art. 61 cita “la educacion superior se regira por una
ley especial”’ y la Ley de Educacion Superior en su Art. 76 reza que “la Universidad de El
Salvador, se regira por su Ley Organica y demas disposiciones internas, en todo lo que no

contrarie la presente Ley’.

5. Oferta Académica.

La UES posee cuatro sedes: el Campus Central, ubicado en el departamento de San
Salvador; el Campus Occidental, ubicado en el departamento de Santa Ana; el Campus
Oriental, situado en el departamento de San Miguel, y finalmente, el Campus Paracentral,

situado en el departamento de San Vicente.

El Campus Central posee la mayor poblacion estudiantil universitaria de todo el pais. En
este claustro funcionan nueve facultades. Las sedes regionales funcionan como facultades

multidisciplinarias y estan estructuradas por departamentos.

La UES esta organizada en doce facultades. Nueve se encuentran ubicadas en el campus
central y las otras tres son facultades multidisciplinarias que corresponden cada una a las

sedes regionales, sumando un total de 169 carreras, detalladas (Ver anexo 3).2°

Las facultades multidisciplinarias no poseen el mismo numero de carreras ofrecidas que el
campus central, de tal forma que cada facultad maneja la oferta de acuerdo a sus

necesidades detallada a continuacién (Ver anexo 4).

Existen en la UES hasta la fecha dos programas de becas. Uno es el de la Unidad de
Estudios Socioeconémicos (UESE) y el otro es el del Consejo de Becas. La UESE cumple
con el mandato que la Ley Organica de la UES establece en su apartado de régimen de

becas. En ese texto, se indica que los estudiantes que, por sus méritos académicos y su

29 Tomado de http://www.altillo.com/universidades/salvador/Universidad_de_EI_Salvador_UES.asp
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condicion socioeconomica, se hagan merecedores de becas estardn sujetos a un
reglamento especial, en donde se establecera los tipos de becas y los requisitos para
hacerse acreedores a ellas. EI Consejo de Becas de Postgrado, por su parte, otorga becas a
docentes, profesionales no docentes que laboran en la universidad y a estudiantes

graduados.

SISTEMA DE POSTGRADO

El sistema de postgrados es la punta de lanza del desarrollo de la universidad. La
universidad en general como una institucion de educacion superior, orienta su futuro en el
fortalecimiento de nuevas carreras de especializacion que vienen basicamente dadas por
los postgrados, ya sean estos, Diplomados, Maestrias y Doctorados, en ese sentido la

educacién hacia el futuro tiende hacia el desarrollo de esas nuevas especialidades.

Para el mejoramiento del sistema de postgrado se han realizado proyecciones considerando
convenios, dentro de las primeras gestiones que se han realizado se encuentran: La
Universidad Nacional Autonoma de Nicaragua de Leén (UNAN-Leén), y la Universidad de
San Carlos, han gestionado apoyo de maestrias que ellos estan brindando para que sirvan
al mercado Salvadorefio. En primer lugar se esta viendo las potencialidades regionales, en
paises como Guatemala y Nicaragua, prédximamente se piensa explorar Honduras, pero
también, se tienen gestiones internacionales para integrar y fortalecer el apoyo de paises

como Espafia que estan aportando actualmente al sistema de la UES.30

Un vivo ejemplo es la maestria que se esta desarrollando en la Facultad Multidisciplinaria
Paracentral llamada "Maestria en Desarrollo Local Sostenible", este postgrado se trabaja de
manera conjunta con la UNAN-Le6n. Ademas, se cuenta con la participacion de profesores

de la Universidad de Alcala de Henares, Espafia y del Instituto Tecnoldgico de Costa Rica.3!

30 Tomado de http://www.ues.edu.sv/facultades_carreras.html
31 Tomado de http://acontecerues.blogspot.com/search/label/MULTIDISCIPLINARIAS %202008
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Facultad de Ciencias Econémicas

1. Antecedentes

La FCCEE tiene aproximadamente 64 afios de creacion, nacio el 7 de febrero de 1946 con
unanimidad de votos, fue sostenida por el CSU debido a la escasez de fondos. Inicid
ofreciendo la Licenciatura en Economia, en la actualidad cuenta con cuatro licenciaturas y

dos maestrias.
Es una de las facultades con mayor poblacion estudiantil en el campus central (Ver anexo 5)

2. Misién, Vision y Objetivos
MISION

La Facultad de Ciencias Econdmicas de la Universidad de El Salvador, es una institucién
publica, formadora de profesionales en las ciencias econémicas, dotados de conocimientos,
habilidades, destrezas y capacidades cientificas y técnicas; con una solida formacion
humana, actitud creativa, innovadora y solidaria; capaz de contribuir al desarrollo

econoémico-social equitativo y sustentable de El Salvador.

VISION

Ser lider en la formacién de profesionales en ciencias econdmicas, capaces Y

comprometidas con el desarrollo econdémico-social equitativo y sustentable de El Salvador.

OBJETIVO GENERAL

Impulsar el desarrollo integral de la Facultad de Ciencias Econdmicas, formando
profesionales con conciencia critica y competencias cientifico-técnicas, con una sdlida
formacion en valores; capaces de contribuir al desarrollo econdmico y social de El Salvador,
asi como desarrollar un proceso de reforma administrativa para una gestién eficiente y

eficaz.
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OBJETIVOS ESPECIFICOS

v Promover un proceso de desarrollo curricular que permita elevar la calidad de la
formacion profesional brindada por la facultad.

v" Desarrollar y mantener presencia activa de la facultad en la vida nacional.

v" Generar procesos sistematicos orientados a fortalecer la carrera docente.

v" Implementar proyectos de investigacion que respondan efectivamente a la problematica

econdmica-social nacional e internacional.

3. Estructura Organizativa

La FCCEE de la UES en estos momentos no cuenta con una estructura organizativa legal,
pero en la Figura No 2 a continuacion se presenta el organigrama que esta en proceso de
aprobacion proporcionado por la Oficina de Planificacion de la misma, el cual muestra las
lineas de autoridad que existen. Siendo la Junta Directiva el érgano de mayor jerarquia
administrativa, seguido de los organismos asesores, la Asamblea del Personal Académico y

el Comité Técnico Asesor.

A nivel de la facultad, el Decano es el méaximo funcionario ejecutivo encargado de dirigir y
representar a la misma, el Vice-Decano es el ejecutivo responsable de coordinar y

supervisar las funciones académicas y el orden administrativo de la facultad.
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FIGURA No 2.
UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR ]
ORGANIGRAMA DE LA FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
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4. Oferta Académica

La FCCEE en la actualidad ofrece en el area académica las siguientes especialidades:
v Licenciatura en Economia (1946)

v Licenciatura en Administracion de Empresas (1959)

v Licenciatura en Contaduria Publica (1968)

v Licenciatura en Mercadeo Internacional (2006)

v" Maestria en Administracién Financiera (MAF — 1995)

v Maestria en Administracién de Empresa en Consultoria Empresarial (MAECE - 1996)3

A pesar de ser la carrera de Mercadeo Internacional la ultima en crearse, es la que posee
actualmente un mayor incremento porcentual dentro de los estudiantes, referente al

crecimiento que han tenido las demas carreras. (Ver Anexo 6)

El Plan Estratégico de la Facultad 2007-2011 contempla la creacion de nuevas carreras de
pre-grado y postgrado como la Maestria en Economia del Desarrollo que se encuentra en
proceso de creacion. Esto se debe a las proyecciones de aspirantes de nuevo ingreso que

se tienen hasta el afio 2015 para la facultad. (Ver Anexo 7)

La FCCEE cuenta con una planta docente de 153 docentes®*. Para la atencién de las
licenciaturas (entre tiempos completos y medios tiempos), con 61 empleados administrativos
entre jefes de unidades administrativas, técnicos, secretarias y personal de servicios. (Ver

en Anexo 8).

32 Memoria de labores de la FCCEE de la UES de 2009. Marco General. Antecedentes Historicos. Pag. 1
** {dem. pie de pagina 32. Aspectos Generales del Area de Influencia y Situacion Actual. Pag. 2
34 Informacién proporcionada en la oficina de planificacién de la FCCEE.
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C. Licenciatura en Mercadeo Internacional

1. Historia

La Licenciatura en Mercadeo Internacional responde a condiciones actuales que el mercado
demanda, como la inexistencia de profesionales capaces de responder a las necesidades
educativas y laborales que demandan las unidades empresariales. Permitiéndole a la
FCCEE, incrementar el prestigio académico, que diversificara y ampliara su curricula, al

ofrecer una nueva especialidad de ensefianza con alto grado de demanda a nivel nacional 3%

La estructura de la carrera se encuentra bajo el marco legal establecido por la Ley de
Educacion Superior teniendo como base de presentacion los “Aspectos que debe contener
un Plan de Estudios para las carreras Universitarias”. También cuenta con las generalidades
bajo la cual esta constituida y con la que rige su proceso de ensefianza-aprendizaje. (Ver

anexo 9)

Al inicio se pensaba incluir como carrera independiente de las ya existentes porque tiene un
enfoque internacional, pero se recibié una propuesta de un doctor de la universidad de
Luisiana de Estados Unidos, la cual constaba de que los estudiantes realizaran tres afios en
la UES y los afios restantes se estudiaran en el extranjero, debido a la oposicion, y apatia

de autoridades no se logrd concretar tal situacion.

El cuadro No 1 muestra la cronologia de esta carrera, se encuentran diversos

acontecimientos dentro de los que se pueden mencionar los mas significativos:

** Tomado del documento para el Consejo Superior Universitario y programas, escrito por el Lic. Francisco Quintanilla.
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Cuadro No 1.
CRONOLOGIA DE LA LICENCIATURA EN MERCADEO INTERNACIONAL
ANO EVENTO

1998 Un grupo de egresados presenta su Trabajo de Graduacién titulado
“Propuesta de un plan de estudios para la creacion de la carrera de
Licenciatura en Mercadotecnia, con énfasis en mercadeo internacional, en
la Facultad de Ciencias Econdmicas de la Universidad de El Salvador”, con
el fin de optar al grado de Licenciado en Administracion de Empresas. Este
estudio fue revisado a fin de proponerlo a consideracion de las autoridades
de la universidad, modificando el plan de estudios original en un 70%
considerando la opinion del sector empresarial.

2006 Se implementa la Licenciatura en Mercadeo Internacional como respuesta
a las actuales demandas nacionales en esta area de servicios.

2009 Se crea una comision curricular para el manejo de la carrera conformada
por 10 miembros incluyendo el coordinador nombrado el 11 de junio.

Fuente: Realizado por grupo de estudio.

Para la aprobacion del Plan de Estudios de la Licenciatura en Mercadeo Internacional,
conforme a las exigencias del marco legal que regula a la UES, se le presento la notificacion
correspondiente a Junta Directiva de la FCCEE por acuerdo tomado en sesion ordinaria.

(Ver anexo 10)

OBJETIVOS DE LA CARRERA

v Ofrecer a los futuros profesionales de las Ciencias Economicas, una formacion
especializada en el area de mercadeo (con orientacion al Mercadeo Internacional) con
los fundamentos tedricos y metodoldgicos modernos, que den respuesta a las
necesidades actuales de las unidades Empresariales.

v" Contribuir con el mejoramiento del proceso educativo que se ofrece en el pais a nivel

superior.



30

v’ Fortalecer la Curricula de la FCCEE, mediante la creaciéon de una nueva carrera que
propicie la satisfaccion de la demanda empresarial de profesionales en el area de
Mercadeo Internacional.

v" Innovar la Curricula de la FCCEE, a través de la diversificacion de las carreras ofrecidas

actualmente.
PERFIL DEL EGRESADO
A) Descripcion de las funciones y tareas propias del desempefio profesional

El egresado en Mercadeo Internacional, contara con los conocimientos que le permitan,

entre otras cosas:

v" Realizar las negociaciones tanto a nivel nacional como internacional y establecer los
precios de los productos comercializados en el exterior.

v" Investigar las diferentes condiciones del mercado en que opera la competencia para la

toma de decisiones.

Desarrollar productos interna y externamente.

Detectar y mantener mercados, tanto internos como externos.

Disefiar estrategias de mercado.

Detectar y estudiar las amenazas y oportunidades que a nivel mundial se presentan.

NS NEE NEENEEN

Mantenerse actualizado en relacién a los avances cientificos, tecnoldgicos y sociales
que influyen en el exterior.
v" Proporcionar seguimiento al ciclo de vida del producto.

v' Elaborar planes, presupuestos y proyecciones.
B) Descripcion de habilidades a desarrollar.

Entre las habilidades y destrezas que deberd poseer el egresado de esta carrera, se

encuentra:
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Manejo de equipo (Computacién, proyector, proyector de multimedia etc.)
Habilidad numérica

Manejo de personal.

Capacidad de sintesis

Redaccion de informes técnicos.

Manejo de técnicas de negociacion.

Capacidad de resolucién de problemas relacionados con el mercadeo.
Dominio de idiomas (Espafiol-Ingles, como minimo)

Manejo de técnicas estadisticas y su anélisis

Trabajo en equipo.

D N N N N N Y N N N N

Adecuadas relaciones interpersonales.
C) Descripcién de las actitudes béasicas necesarias para el desempefio profesional.

Se refiere a las actitudes, cualidades y/o caracteristicas personales que debe poseer el
egresado de esta carrera, para su ejercicio profesional. Entre las mas importantes se
mencionan: Disciplina, creatividad, responsabilidad, comunicacion, dinamismo, iniciativa,

honradez, persuasion, seguridad en si mismo, liderazgo y elocuencia.

D) Campos de accion del egresado en la carrera licenciatura en mercadeo internacional

(perfil ocupacional).

v Desempefiarse en la empresa privada y gubernamental.

v' Podra emplearse como jefe de las areas: Tramites aduanales, importaciones y
exportaciones.

v Desempefiar el cargo de gerente de mercadeo, ya sea a nivel local, nacional, regional o
internacional.

v" Proporcionar asesorias en el rea de mercadeo a empresas publicas o privadas que

posean cobertura nacional y/o internacional.



32

v’ Asesoramiento en la realizacion de trabajos de investigacion en proyectos de empresas

publicas y privadas.

EL GRADUADO DE MERCADEO INTERNACIONAL, CONTARA CON LOS
CONOCIMIENTOS.

v’ Realizar negociaciones a nivel nacional e internacional

v" Investigar las diferentes condiciones del mercado en que opera la competencia para la
toma de decisiones.

v" Detectar y mantener mercados, tanto internos como externos

v' Disefiar estrategias de mercadeo.

2. Plan de Estudios y Malla Curricular

Por lo general los planes de estudio de licenciatura, consideran como area bésica los dos
primeros afios de la carrera, establecen como area diferenciada los siguientes dos afios y
determinan el quinto afio, para llevar al futuro graduado a una especializacién introductoria o
inicial, a la cual, puede optar dentro de tres o cuatro opciones que se le ofrezcan en el plan

curricular.

Para la carrera de Mercadeo Internacional el plan de estudios en sus areas es el siguiente:

El Area Basica. Considera asignaturas de cultura general en las que se fundamenta la
carrera, proporcionando al estudiante una base inicial en los ambitos numéricos,
econdmicos, social y administrativo, adquiriendo los conocimientos basicos e introductorios
para la obtencion de los conocimientos del area diferenciada y de especializaciéon de la

carrera.
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El Area Diferenciada. Contiene las asignaturas que sin ser materias del area basica,
tampoco pertenecen al area de especializacion, caracterizandose por brindar al estudiante
un conocimiento general de las funciones y actividades que se realizan en las principales

unidades organizativas de mercadeo.

El Area de Especializacién. Concentra aquellas materias que tienen por objetivo, proveer
al estudiante los fundamentos teéricos y practicos, que sirvan de base para el ejercicio
profesional del mismo, en el area del Mercadeo Internacional, tanto a nivel operativo, como

en la toma de decisiones mas complejas para la resolucion de problemas. (Ver Anexo 11)

El mapa curricular agrupa las materias por lineas de formacién o areas de estudio, en orden
al perfil de egresado y distribuidas en el tiempo, duracion del plan curricular, donde se
considera cada uno de los aspectos especificos. El mapa curricular de la carrera tendra
ciclo, codigo, asignatura, requisitos (R), horas clases semanales (HCS), horas de préacticas o

de laboratorio (HPLS), horas clase y de laboratorio (HCL), UV y observaciones.%

3. Evolucion Plan de Estudios

Desde su creacion no ha existido una evolucion al plan de la carrera en Mercadeo

Internacional, es decir el plan de estudio se mantiene tal como se cred.

D. Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos

1. Antecedentes

En la UES, la FCCEE no existe una carrera bajo esa denominacién ni tampoco un area de
especializacion, mas bien es retomada dentro de las asignaturas de mercadotecnia y ahora
en la carrera en Mercadeo Internacional que tiene una asignatura en el plan de estudio

denominada Desarrollo de Nuevos Productos.

% Tomado de Marco conceptual y elementos referenciales, para la transformacion curricular de la Facultad de Ciencias
Econdémicas, M.S.C Walter del Transito Rivas, 2008, San Salvador, El Salvador. Pags. 19-21
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2. Situacion Actual

Creacion, produccion y desarrollo de nuevos productos actualmente solo es una materia
dentro del pensum de la carrera en Mercadeo Internacional, llamada Desarrollo de Nuevos
Productos. Esta asignatura establece el proceso para el desarrollo de nuevos productos,
analisis de factibilidad en los proyectos, para llegar finalmente al plan de lanzamiento, la
evaluacién y control, ampliando asi el conocimiento de los estudiantes, llevando todo lo

anterior a la practica, al presentar dichos productos en las ferias estudiantiles de la FCCEE.

En el pais textos acerca de esta area actualmente no se encuentran, pero en otros paises si
se pueden encontrar textos relacionados, un ejemplo es que la pagina de amazon.com

posee una gran variedad, dentro de los que estan:

v Desarrollo de nuevos productos: Aplicaciones a la economia espafiola (Ciencias
sociales) por Yolanda Polo Redondo

v Marketing de nuevos productos por Jordi Montana

v"Innovacion y gestidén de nuevos productos: Una vision estratégica y practica por Alfonso
P. Fernandez del Hoyo

v Nuevos Productos: De la idea al lanzamiento Ferre por José Maria Ferre Trenzano

v Nuevo Producto - Creatividad, Innovacion, Marketing por Alejandro Schnarch Kirberg

3. Tendencias

Debido a los cambios acelerados en el mercado, las organizaciones se han visto en la
necesidad de implementar el area de creacion, produccion y desarrollo de nuevos
productos, contratando profesionales con conocimiento sobre esta area en especifico, por
tal razon la UES pretende actualizar los planes académicos en dicha area como respuesta a
las exigencias del mercado laboral. Esta &rea toma en cuenta tres términos basicos como

creatividad, innovacién y marketing, haciendo una combinacién de las tres.
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E. Perfil (Estudiante/Profesional)
1. Perfil de Entrada

Para ingresar a la UES los aspirantes deben estar acreditados con estudios de bachillerato
por una institucién educativa legalmente autorizada, ademas de haber aprobado el examen

de admision.

2. Perfil Basico

Los estudiantes de la UES deben poseer un minimo de capacidades, conocimientos y
habilidades que le permitan desenvolverse acorde con las exigencias académicas de la

institucion.
3. Perfil Especifico

El estudiante de la UES debe tener los conocimientos especificos para desarrollarse con un

grado razonable de eficiencia y ademas la actitud requerida en el &rea como profesional.

IV. GENERALIDADES DEL CURRICULO
A. Concepciones Curriculares
Se maneja el curriculo con mas énfasis que en otras concepciones, incluye materia de
estudio, contenido de ensefianza, lista de cursos o asignaturas definido de la siguiente

manera.

Es un conjunto organizado de conocimientos que el estudiante no debe solo adquirir sino

también aplicar ante una situacion problematica.

Caracteristicas de curriculo:
v Adquisicion organizada de conocimientos con logros de competencias especificas.

v El propdsito es especializar a los individuos en una disciplina o area del saber.
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v' Los conocimientos se ensefian y estructuran dependiendo de la metodologia
caracteristica de cada una.

v" Se orienta hacia el descubrimiento de la verdad.

\

Desarrollo progresivo de los conceptos y métodos.

v Vade lo simple a lo complejo.

Visto de diferentes concepciones.

v" Concepcidn Académica: Es un conjunto organizado de conocimientos que el estudiante
no debe solo adquirir sino también aplicar ante una situacion problematica.

v Concepcidén Humanistica: Es un proceso liberador que permite conocer las necesidades
de cada estudiante y facilitar su crecimiento personal por medio de la ensefianza y
aprendizaje.

v Concepcidn Sociolégica: Hace mas énfasis en las necesidades sociales de los grupos
que en las necesidades de los individuos.

v Concepcién Tecnoldgica: Lo importante del proceso de ensefianza-aprendizaje radica
en el como llevarlo a cabo.

v Concepcién Sistémica: Conjunto de oportunidades de estudio que se le ofrece a una

poblacién perfectamente identificada para lograr metas amplias.3’
B. Definicion de Curriculo y Aspectos Filoséficos
1. Marco Tedrico

El estudio del curriculum ha llamado la atenciéon no sélo de pedagogos, sino de toda la

sociedad, ante la busqueda de respuestas o lineas de accidn para mejorar la educacion.

En una primera instancia, se dice de la relacién que existe entre el Ser humano, Cultura y

Educacion como parte fundamental en todo proyecto curricular, que demanda tener claro la

37 Tomado de http://www.foroswebgratis.com/tema-concepciones_curriculares-69198-632534.htm
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relacion que existe entre ellos. Al curriculum no lo podemos entender sin tener claro que es

una necesidad del hombre por transmitir integralmente aquello que le permita trascender.

No se puede dejar de mencionar que los autores que se han relacionado con este término
son: Casarini, Kottak y Ornelas, y Franklin Babbit considerados pilares para generar nuevos
aprendizajes y nuevas reflexiones que nos llevan, sin lugar a dudas, a acciones concretas

para mejorar el sistema educativo.

Al querer establecer una definicion del concepto de curriculum se debe de tomar como punto
de partida al ser humano, como es su cultura y por ende qué mecanismos educativos o

instancias utilizara para preservar la existencia.

El curriculum ha sido dividido para su estudio en curriculum formal, curriculum real y el
curriculum oculto y de esta manera poder abarcar todas aquellas actividades que surgen en
el proceso educativo y que no sélo son para transmitir conocimientos, sino actitudes y
habilidades a los estudiantes que les permitan desenvolverse adecuadamente en un mundo

de cambios.

Entendemos por curriculum formal a la planeacién del proceso de ensefianza-aprendizaje
con sus correspondientes finalidades y condiciones académico-administrativas. Para
Casarini lo especifico del curriculum formal es su legitimidad racional, su congruencia formal
que va desde la fundamentacion hasta las operaciones que lo ponen en practica, sostenidas
por una estructura académica, administrativa, legal y econémica. Esta definicion nos da las
pautas para considerar al curriculum formal como aquello que nos da forma y contenido a un

conjunto de conocimientos abstractos, habilidades y destrezas practicas.

Por su parte, el curriculum real (o vivido) segun Casarini “es la puesta en practica del
curriculum formal con las inevitables y necesarias modificaciones que requiere la

contrastacion y ajuste entre un plan curricular y la realidad o lo vivido”.
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En cuanto al curriculum oculto se establece este en contraposicion a la nocion de curriculum

formal, no surge de los planes de estudio ni de la normatividad imperante en el sistema,

segun Ornela establece “El curriculum oculto es aquella disciplina institucional que exige un

orden, una linea a sequir en cuanto a comportamientos, actitudes”.3

2.

Fundamentos

Los Fundamentos del Curriculo son:

v

Fundamento Legal. Se refieren al espiritu de las principales normas que sustentan el
disefo curricular.

Fundamento Filosofico. Se expresan en torno a la concepcion del tipo de hombre que
se desea formar; considerando que el ser humano esté condicionado por las relaciones
sociales existentes (entorno) y por las exigencias, aspiraciones y caracteristicas de la
civilizacién universal (interdependencia).

Fundamento Socioldgico. Nos puede dar elementos para entender el para qué de la
educacion. Aclara las relaciones con la sociedad e incorpora de este modo al individuo
en su comunidad, al proporcionarle una forma de educaciéon mediante la cual su
crecimiento se relaciona vitalmente con las necesidades de las sociedades.
Fundamento Epistemoldgico. Tiene que ver con la concepcion de conocimiento, de
saber, de ciencia y de investigacion cientifica que se maneje asi como el papel que
todo ello desempenia en el desarrollo de la sociedad.

Fundamento Psicologico. Es necesario que los educadores conozcamos como
aprenden los individuos. Se pueden tomar en cuenta las teorias o enfoques que le dan
primicia al desarrollo (psicomotrocidad, inteligencia, socio-afectividad) y las teorias o

enfoques que le dan primicia al aprendizaje (cognoscitiva, conductista, humanista).

38 Tomado de http://www.razonypalabra.org.mx/anteriores/n26/nbuitron.html.
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v" Fundamento Pedagogico. Estos describen los principios y caracteristicas del modelo
pedagdgico que se pretende implementar con un curriculo proporcionando

orientaciones para la organizacion del proceso ensefianza-aprendizaje.

3. Contexto Historico

La palabra curriculum es de origen latin y etimolégicamente significa "carrera”, "lo que esta
sucediendo u ocurriendo". El término curriculo surge de la conjugacion de dos palabras
teoria y practica, Se han presentado diferentes pensamientos sobre la definicion entre la que
establece Franklin Babbit en 1918 “El curriculum consiste en una serie de experiencias que

los nifios deben tener para alcanzar y perfeccionar los objetivos educativos” 40

Curriculum es un todo y que no es algo de lo que podamos reducir a un listado de materias
que nos dan una trayectoria de los estudios que realizaremos. El curriculum son los
maestros, las instalaciones educativas, la sociedad, los alumnos, los padres de los alumnos,
las instituciones gubernamentales y privadas, es decir, es todo y nuestro deber es saber

hacer de su existencia.

En la Educacion Superior, dada la naturaleza de la misma, por ser promotora de cambios y
transformaciones en el mas amplio espectro educativo, y por el papel que histéricamente ha
desempefiado, de impulsora y guia de transformaciones educacionales y de investigaciones

sociales, se considera de gran importancia el término curriculum.

C. Modelos Curriculares
Los modelos curriculares son la representacion grafica y conceptual del proceso de
planificacion del curriculum. Conceptual en tanto incluye la visualizacién tedrica que se da a

cada uno de los elementos del curriculum y grafica en tanto muestra las interrelaciones que

39 Tomado de http://www.slideshare.net/doris3m/fundamentos-del-curriculo
40 Tomado de http://www.slideshare.net/elhedonista/contexto-histrico-del-currculo-2. Babbit, 1918. Diapositiva 4.
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se dan entre esos elementos mediante una representacion esquematica que ofrece una

vision global del modelo curricular.

Tipos de modelos

v

Los modelos clasicos, considerandose entre ellos los de Ralph W. Tyler; Hilda Taba y
M. Johnson representantes de la pedagogia norteamericana.

Modelos con un enfoque tecnoldgico y sistémico, de autores latinoamericanos.

Modelos que surgen como una alternativa a los modelos conductistas realizando con un
planteamiento critico y sociopolitico a los mismos.

Modelos con un enfoque constructivista, muy utilizado en la practica pedagdgica de
América Latina.

Modelo con enfoque historico cultural, donde se privilegia una construccién social del
conocimiento, donde las estructuras curriculares deben posibilitar que el alumno reciba
las ayudas para aprender a aprender.

Modelo investigador es el mas adecuado para conseguir el aprendizaje en el alumno,
ya que éste busca y elabora la informacion que necesita para dar respuesta al problema

planteado y reflexiona sobre el mismo.

Los aspectos que influyen en los modelos curriculares son: cambios demograficos, cambios

socio-politicos, cambios econdmicos y cambios cientifico-técnicos.

Tendencias curriculares.

v

v
v
v

El curriculum como estudio del contenido de ensefianza.
El curriculum centrado en las experiencias.
El curriculum como sistema tecnoldgico de produccién.

El curriculum como reconstruccidn del conocimiento y propuesta acciones.
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Las bases son el cimiento que sostiene toda la estructura espacial y temporal de curriculum
e incluyen:

v" Condiciones economicas

v" Estructura social

v' Estructura politica (politicas educativas)

v

Tradiciones culturales.

V. GENERALIDADES DE CREACION, PRODUCCION Y DESARROLLO DE NUEVOS
PRODUCTOS
A. Producto y Mercado

1. Producto

Para producir un producto es necesario realizar un estudio para ver que se puede vender,
para no correr el riesgo de fabricar productos o servicios equivocados tal como lo dice Kotler

"Descubrir deseos y satisfacerlos, en vez de crear productos y venderlos" 41

El termino producto es dificil definir, se puede considerar al conjunto de atributos
identificables que poseen un nombre descriptivo o genérico.2 Puede ser tangible e

intangible, y se clasifica en: basico, ampliado, esencial y esperado.
2. Mercado

Segun Philip Kotler, mercado es el conjunto de compradores reales y potenciales de un
producto. Estos compradores comparten una necesidad o un deseo particular que puede

satisfacerse mediante una relacion de intercambio.

41 Philip Kotler. Direccién de mercadotecnia. Editorial Diana, México, 1986, Pagina 51.
42 Alejandro Schnarch Kirberg. Desarrollo de nuevos productos y empresas. Capitulo I. Marco de Referencia, Quinta Edicion.
Editorial McGraw-Hill Interamericana, S.A, 2009, pag. 19.
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Las estrategias para lograr sus objetivos se clasifican en: campo de accién en el mercado
actual y productos que se disefian para entrar en nuevos mercados ya sean mejorados o

nuevos mercados y productos.

Dentro de los mercados actuales existen dos sub estrategias:

v' Penetracion del mercado (productos actuales): Estrategia que trata de elevar las
ventas mediante una mayor explotacién del mercado actual, con los mismos
productos, mejorando el esfuerzo de mercadeo y aprovechando las debilidades de
la competencia.

v" Desarrollo del producto (Nuevos productos): Hace referencia a los mercados
existentes a fin de satisfacer las necesidades, deseos enfrentando nuevas ofertas
de la competencia, y aprovechando nuevas tecnologias (reemplazando o

reformulando nuevos productos).

Dentro de la segunda estrategia “productos que se disefian para entrar en nuevos

mercados” se encuentran:

v Desarrollo del mercado (productos actuales): Consiste en llevar los productos
actuales a nuevos mercados; mediante la identificacion de nuevos usos, nuevos
mercados geograficos o nuevos canales de distribucion.

v' Diversificacion (Nuevos productos): Esta consiste en ofrecer nuevos productos en

nuevos mercados.

B. Ciclo de Vida del Producto
Pride & Ferrell dice “Los productos son como organismos vivos, nacen, viven y mueren”*3

ya que los gustos, deseos, motivaciones e incluso necesidades pueden ser cambiantes.

Los productos son comparados con el ciclo de vida del ser humano, periodo de gestacion,

nacimiento, crecimiento, madurez, declinacion y finalmente abandono (muerte).

* Pride & Ferrell, Marketing, decisiones y conceptos basicos. Ed. MCGraws-Hill, México, 1993, pagina 188.
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La curva y la duracion del ciclo de vida no es para todos los productos iguales, existen
casos, que algunos productos pueden estar durante afios en la etapa introductoria y otros
son aceptados con mas facilidad, como también hay productos que no pasan por todas las

etapas, hay casos que fracasan en la primera etapa.

El ciclo de vida del producto es considerado un valioso instrumento, ya que por medio de
este, puede comprenderse al ambiente competitivo en el cual cada marca debe de operar.
Por medio de un andlisis mas profundo se pueden comprender mejor las oportunidades, las
restricciones que enfrentan las marcas y las formas de productos. Al igual que un nuevo
producto, y una nueva empresa que para sobrevivir y crecer deben ser creativa e

innovadora.

La Figura No 3 muestra las etapas que los productos atraviesan durante su vida util, a lo que

hacen referencia Pride & Ferrell comparado con las etapas de vida del ser humano.

FIGURA No 3.
CURVA DE CICLO DE VIDA DE LOS PRODUCTOS

Ventas y
utilidades $

! Etapa de

idesarrollo Introduccion Madurez
\ Crecimiento Declinacion
Pérdidas
Inversién $

Fuente:http://disenio.idoneos.com/index.php/Dise%C3%B10_Industrial/Marketing/Ciclo_del_producto
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La aplicacién de la curva normal de Gauss al modelo de las ventas y las utilidades del
producto se le acredita a Theodore Levitt, quien la empled por primera en su articulo de

1965 publicado en la Harvard Bussines Review.

Theodore Levitt nace en Volmerz en el distrito de Main-Kinzig-Kreis, un pequefio pueblo
cercano a la ciudad alemana de Francfort del Meno vy fallecié de cancer el 28 de junio de
2006.

El cuadro No 2 muestra las caracteristicas que el mercado presenta, de acuerdo a la etapa
en que se encuentra el producto y la estrategia de marketing que debe aplicarse para

aprovechar el momento que atraviesa.

Cuadro No 2.
CICLO DE VIDA: CARACTERISTICAS Y RESPUESTAS.
ETAPA DEL CARACTERISTICAS DE ESTRATEGIAS DE

CICLO DE VIDA MERCADO MARKETING
INTRODUCCION | Novedad del Concepto Innovadora

Pocos competidores Precio alto

Lento crecimiento Gama reducida

Débil imagen de marca Publicidad limitada

Ganar cliente
CRECIMIENTO Crecimiento de ventas De marca

Muchos competidores Publicidad imagen

Mucha informacién Distribucion
Extensién gama

MADUREZ Competencia fuerte De segmentacion

Crecimiento lento Posicionamientos

Fase prolongada Publicidad imagen
Amplias gamas
Promociones
Distribucion

DECLINACION | Menos competidores Rapaz
Sin crecimiento Algunos segmentos

Menos puntos de ventas

Publicidad limitada

Gama limitada
Fuente: Alejandro Schnarch Kirberg. Desarrollo de nuevos productos y empresas. Capitulo |.
Marco de Referencia, Quinta Edicion. Editorial McGraw-Hill Interamericana, S.A, 2009, pag. 19.
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Hay organizaciones que a proposito acortan los ciclos de vida de los productos, al visualizar
incapacidad de los competidores para la introduccion con rapidez de nuevos productos,
Algunos escritores afirman que las mejores estrategias consisten en invertir durante fase de
crecimiento para ganar participacion, y otros consideran la etapa final del ciclo de vida es

tanto 0 mas rentable que el inicio para aplicar las estrategias de crecimiento.

C. Desarrollo de Nuevos Productos
Los nuevos productos son aquellos que son diferentes para la compariia y pueden incluir,
grandes modificaciones del existente, replicas de los competidores y adquisiciones o

productos verdaderamente originales e innovadores.

Existen tres categorias universalmente vélidas en nuevos productos
v" Productos que son verdaderamente novedosos (Una cura contra alguna enfermedad)
v" Sustituciones y mejoras (cambio de modelos y la moda)

v" Productos de imitacion (sacar una linea nueva de gaseosa dietética).

Los nuevos productos son de gran importancia porque son una necesidad ineludible, es
decir, la capacidad de innovar de crear algo nuevo, constituye la medida del éxito de la
empresa en el futuro. Asi como lo dice Philip Kotler “Las empresas van comprendiendo cada
dia mas que la base de su vida y de su crecimiento esta quizas en el continuo desarrollo de

los productos nuevos y mejores”.4

Nepveu - Nivelle sefialan cuatro razones para el lanzamiento de nuevos productos:

v De mercado: La empresa vive de su mercado y para su mercado.

v’ Técnicas: Nueva materia prima, y procesos efc.

v De rentabilidad: Los nuevos productos constituyen las fuentes de ingreso mas
importantes.

v' Dinamicas: El crecimiento de las empresas depende del lanzamiento que se hagan

44 [dem. pie de pagina 42.
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La innovacion es esencial para el desarrollo de las empresas pero esta trae consigo un
riesgo ya que se esta experimentando con nuevas tecnologias, procedimientos, métodos
productos o0 mercados. Los riesgos pueden disminuirse considerablemente si se establecen
pasos adecuados para la ejecucion de los programas de nuevos productos en las

organizaciones.

Los riesgos asociados a la innovacion son divididos en tres tipos:
v" Riesgo de mercado (grados de originalidad de los conceptos y de su complejidad)
v" Riesgo tecnolégico (materiales y tecnologia)

v" Riesgo del grado de novedad (para la empresa y el mercado)

Las organizaciones deben de preguntarse qué, como, cuando requiere el mercado algun
producto o servicio. Estos riesgos también aplican cuando se exporta e importa (después de
todo es introducir nuevos productos) de igual forma cuando empresas multinacionales
introducen los llamados productos globales, las cuales deben de adaptarse a las

necesidades de cada region.

Philip Kotler enuncia "en resumen para crear productos nuevos que triunfen, la empresa
debe de entender a los consumidores, los mercados y la competencia; ademas deben de

desarrollar productos que ofrezcan un valor superior a los clientes" .5

Entonces, uno de los factores claves del éxito radica en definir y evaluar bien el concepto de
producto antes de desarrollarlo, asi como el mercado al cual se dirigira. Existen otros
elementos como la capacidad de coordinar adecuadamente la produccion, marketing y la

calidad en la ejecucidn de todas las etapas de desarrollo e introduccidn del nuevo producto.

45 Philip Kotler y Gary Armstrong, Mercadotecnia. Edicién Pretice Hall México, 1996, Pagina 373.
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También diferentes autores sefialan tres elementos claves del éxito dentro de los cuales se
mencionan: superioridad del producto, saber hacer marketing o la compresion de mercado,

sinergia entre ingenieria, marketing y produccion.

D. Innovacion
Los primeros inventos no los hicieron hombres de ciencias (ya que estaban mas
preocupados por comprender los fendmenos naturales); si no gente que vio la oportunidad

de hacer algo relacionado con un problema existente.46

Se dice que la creatividad lleva a la innovacion, con el surgimiento de ideas, disefiando
productos satisfactorios y sobre todo creando un mercado para el mismo, siendo estos los

problemas a los que se enfrenta todo nuevo producto.

El término innovacion se desarrolla en dos etapas:
v" Creativa: Corresponde a la generacidn de las ideas de productos o negocios.

v" Ejecutiva: Transforma la idea en resultado o realidad en la economia.

Toda organizacion debe colocar la innovacion en el centro de sus estrategias de negocios
dando importancia entre generar ideas y la innovacion introducida y comercializada en el
mercado. Muchos inventos no son comercializados por sus generadores dado que existen

casos que venden la patente a organizaciones grandes.

La innovacion se manifiesta en todas las areas de la organizacion, ya que se puede cambiar
desde los productos, los sistemas, estructuras, métodos de direccion; por tal razén el
gerente debe ser capaz de saber, pensar creativamente buscar nuevas combinaciones
mejores metas y métodos y sobre todo mantenerse alerta, para saber identificar los

problemas y encontrar soluciones a estos mismos.

*® {dem. pie de pagina 42, Capitulo || “Porque los nuevos productos o empresa’, pagina 41
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Se dice que la administracién moderna no puede sobrevivir sin la creacién de algo nuevo, ya
sea producto o empresa, de tal forma se determina que en los proximos afios, se requerira
imaginacion y creatividad para interpretar antes y mejor que la competencia. Requiriéndose
asi la capacidad de reaccionar con rapidez a las condiciones cambiantes del mercado, las

amenazas competitivas y sobre todo las nuevas exigencias de los clientes.

El mejoramiento continuo de la calidad utilizado de forma sistematica, intensivo y
disciplinado para desarrollar productos y servicios, ayuda a obtener ventajas como mayor
rentabilidad y competitividad, mayor retenciéon de clientes, menos quejas y reclamos,
reduccion de costos, mayor participacién, mayor compromiso de los empleados en la

adquisicion de nuevos clientes.

Ademas del mejoramiento continuo (en Japon llamado Kaizen) existen procesos
complementarios dentro de los cuales esta la reingenieria, esta consiste en el redisefio de
procesos Y la implantacidn de los mismos ya que ambos y el marketing son utilizados para
alcanzar una calidad total. La organizacion debe pasar primero por la etapa del
mejoramiento  continuo, esta durara hasta que resulte imposible, no factible, o

extremadamente caro, entonces sera el momento propicio para innovar.

Tipos de Emprendedores

Entrepreneurship es un vocablo francés que es utilizado para definir a los nuevos
empresarios, a las personas que crean nuevas empresas. A menudo se piensa que el
espiritu emprendedor se refiere a la creacion y puesta en marcha de nuevas empresas, pero
hay diferentes clases de emprendedores o de impulsar la innovacién entre los que se
encuentran:

v' Entrepreneur: El empresario asume la responsabilidad activa de producir cualquier tipo

de innovacion dentro de la compafiia.
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v" Intrepreneur: Es el empresario independiente que busca crear empresas y desempefia

el papel antes mencionado, pero fuera de la organizacion.

El proceso emprendedor se inicia con la identificacién y evaluacion de una verdadera
oportunidad de mercado. El espiritu emprendedor no consiste simplemente en tener coraje
para abrir un negocio, esta intimamente ligado a la innovacion, al crecimiento, a la

explotacion de una brecha de mercado, es decir, un nicho que nadie mas ha visto.4

47 [dem. pie de pagina 42.
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CAPITULO Il

DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DEL PROFESIONAL EN MERCADEO
INTERNACIONAL EN EL AREA DE CREACION, PRODUCCION Y DESARROLLO DE NUEVOS
PRODUCTOS.

I.  IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION
El perfil del profesional en la carrera en Mercadeo Internacional en el area de Creacion,
Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos, es de gran importancia ya que se formaran
profesionales capaces de afrontar el reto que representa el cambiante entorno de siglo XXI

como los acelerados avances tecnoldgicos, la globalizacidn y los dilemas éticos.

Il. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
A. General
Realizar un diagnostico de la situacion actual del profesional en Mercadeo Internacional en
el area de Creacion, Produccién y Desarrollo de Nuevos Productos, que contribuya al disefio

del perfil, para adaptar su formacion académica a las exigencias del entorno laboral.

B. Especificos
1. Conocer las exigencias del mercado laboral que contribuyan a la creacién del perfil del

profesional en el area de Creacion, Produccién y Desarrollo de Nuevos Productos.

2. Conocer las habilidades, saberes o conocimientos que los catedraticos de la UES
buscan desarrollar en los estudiantes para convertirlos en entes transformadores de la

sociedad.

3. Conocer las actitudes que debe poseer el profesional en el area, que le facilite afrontar

los problemas de una forma objetiva al desenvolverse en la sociedad.
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lll. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
A. Método de la Investigacion
En la presente investigacién se utilizd el método cientifico, que consiste en un conjunto de
pasos légicos fijados de antemano por una disciplina con el fin de alcanzar conocimientos

validos mediante instrumentos confiables.

El método cientifico permitio el uso del procedimiento racional en el analisis y la sintesis, al
facilitar una mejor adquisicion de informacion o recoleccion de datos los cuales se utilizaran

para la formulacion del perfil del profesional.

Por lo anterior en el desarrollo del estudio se utilizé el Método Inductivo, partiendo de la
observacion directa a los hechos que permitan obtener una conclusién en general de la

problematica.

B. Tipo de Investigacion
El estudio se determind de tipo exploratorio porque se efectua, cuando el objetivo es
examinar un tema o problema de investigacion poco estudiado y que no ha sido abordado
antes*8, por lo que sus resultados constituyen una visién aproximada de dicho tema, es

decir, un nivel superficial de conocimiento.

Para explorar este tema relativamente desconocido, se dispuso de un amplio contexto para
recolectar datos entre los que se pueden mencionar: bibliografia especializada, entrevistas,

encuestas, focus group y la observacion directa.

C. Tipo de Diseiio de la Investigacion
En el disefio se utilizd el método no experimental, el cual se realiza sin manipular
deliberadamente las variables independientes, es decir, se observaran tal como estan y

como se dan en su contexto natural para proceder a su analisis.

48 Hernandez Sampieri, Roberto, Metodologia de la Investigacion, Capitulo 4. Definicidn del tipo de investigacion a realizar:
basicamente exploratoria, correlacional o explicativa, Segunda Edicién 1998, paginas 58, 59.



D.

52

Fuentes de la Informacion a Utilizar

Las fuentes de informacion utilizadas son:

FUENTES PRIMARIAS: se obtuvo por medio de entrevistas, encuestas, focus group,
observacion directa realizada a profesionales expertos en el area de mercadeo, docentes de

la UES como de universidades privadas y empleadores.

FUENTES SECUNDARIAS: se utilizd para completar la investigacion diferentes fuentes
bibliograficas: libros, tesis, folletos, revistas, periddicos, leyes y reglamentos, internet y datos

estadisticos.

Técnicas e Instrumentos a Utilizar

Las técnicas utilizadas para la investigacion se detallan a continuacién, con su respectivo

instrumento:
Técnica: Instrumento:
Encuesta Cuestionario
Entrevista Guia de entrevista
Focus group. Guia de desarrollo

Ambito de Ia Investigacion
El estudio hara uso de un ambito de investigacion en los departamentos de San Salvador y
La Libertad. Ademas de todo lo relacionado al Mercadeo Internacional en el area de

Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos.

Unidades de Analisis
La unidad de anélisis esta comprendida en diversos sectores, a los que se les aplicd ciertos

instrumentos para la obtencién de informacion, los cuales son:

1. Profesionales y expertos que trabajan en el area de Creacion, Produccién y Desarrollo

de Nuevos Productos.
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Docentes de las universidades relacionados con el area.
Sector privado.

Instituciones de Gobierno.

o A LM

Estudiantes de la UES de la FCCEE en la carrera de la Licenciatura en Administracién

de Empresas y de la Licenciatura en Mercadeo Internacional.

H. Determinacion del Universo
Los universos estaran constituidos por todos los sujetos de estudios, detallados de la

siguiente manera:

1. Los profesionales y expertos que trabajan en el &rea de mercadeo que constituyen un
total de 495, tal informacion se ha obtenido del MINED.4® La poblacion estudiantil

graduada al 2008 es:

) CUADRO No 3. ]
POBLACION ESTUDIANTIL GRADUADA AL 2008 EN EL AREA DE MERCADEO
CARRERA TOTAL
Licenciatura en Mercadeo 360
Técnico en Mercadeo 135
TOTAL 495

Fuente: Realizado por grupo de estudio.

2. Docentes de las universidades relacionados con el area de mercadeo, que segun la
investigacion realizada se han determinado a 7 universidades mas importantes de El
Salvador, como la UES, UCA, Escuela Superior de Economia y Negocios (ESEN),
Universidad Don Bosco (UDB), Universidad Francisco Gavidia (UFG), UIMD y la UTEC.

3. Dentro del sector privado se ha tomado en cuenta el sector industria, ya que tiene
mayor peso en la Creacion, Produccién y Desarrollo de Nuevos Productos, siendo un
total de 3,374 donde se involucran todas las empresas sin diferenciar tamafo. Esta

“9 Datos con referencia al afio 2008.
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informacién se ha obtenido por medio de la Alcaldia Municipal de San Salvador
(AMSS).50 También se tomd una muestra en el sector servicio, mas especifico dentro
de los 12 principales bancos del subsector financiero, por los aportes econémicos que

esta brindando al pais.5

4. Dentro de las Instituciones de Gobierno del pais, que prestan sus servicios al publico en

general se han identificado 30.52 (Ver Anexo 12)

5. Estudiantes de la UES de la FCCEE en la carrera de la Licenciatura en Administracion
de Empresas de quinto afio, siendo una poblaciéon de 315 en el ciclo [-2010 y de la
Licenciatura en Mercadeo Internacional de cuarto y quinto afio, con un total de 111 en

el ciclo 1-2010.58

I.  Determinacion de la Muestra
Para la determinacion de la muestra se utilizd el muestreo no probabilistico, y mas
especificamente la muestra de juicio o sesgada, para los profesionales y expertos en el
area, el sector privado, los docentes y las instituciones de gobierno, pues el grupo
investigador selecciond los sujetos que a su juicio se consideraban representativos bajo los

criterios apropiados:

1. Los profesionales y expertos a entrevistar, deben de estar vinculados directamente con
el area de mercadeo, con un minimo de dos afos de experiencia en el area y que
hubiesen estado involucrados en el desarrollo de un nuevo producto dentro de los

ultimos cinco afos, siendo un total de 5 sujetos.

2. Del sector privado fueron 6 los entrevistados incluyendo un innovador servicio que

consiste en la renta de oficinas fisicas y virtuales. Las empresas fueron seleccionadas

>% Datos con referencia al afio 2010.

>! Datos con referencia al afio 2010, segUin Revista trimestral de la Superintendencia del Sistema Financiero.
>2 Proporcionado por el Sr. Nelson Antonio Garcia Ceron, Asesor en la Casa Presidencial.

53 Centro de Computo de la FCCEE de la Universidad de El Salvador.
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en base a criterios como: pertenecer al sector industria, ya que tiene relacion directa
con el area de estudio, siendo uno de los sectores con mayor aporte al Producto Interno
Bruto (PIB) del pais con un 22.7%, por categoria de productos (farmacéuticas,
quimicas, alimentos y de exportacion), siendo los subsectores que tienen mas peso en
el sector: el de alimentos con un 8.43% y el de quimicas de base y elaborados con
2.14% al PIB, que estuvieran legalmente establecidas y que hubieran sacado al

mercado un producto nuevo en los ultimos 5 afos.

Otro sector que ha tenido grandes avances es el de establecimientos financieros, que
representa un 3.6% del PIB, convirtiéndose los bancos en sujetos de estudio para la

investigacion en la parte de los servicios.5

3. Para la investigacion como ya se menciond, fueron seleccionadas las universidades
mas importantes, que brindaran una carrera que tuviera relacién con el area de estudio,
haciendo un total de 5, entre ellas estan la UES, UCA, ESEN, UFG, y la UTEC. Como
fuentes internas se tomaron 2 de la UES y de las fuentes externas se tomaron 3 de las

universidades privadas.

4. Para las instituciones de gobierno también se aplicaron criterios de observacion, porque
la seleccion se realizo bibliograficamente en base a la relacién de su mision y visién con

el area de estudio, identificandose a tres entidades.

5. Para los estudiantes el método utilizado fue el probabilistico, determinandose la

muestra por medio de la férmula estadistica para poblacién finita:

(z)* N p.q
(E)2(N—1)+(2)?p.q

Formula: n=

>* Tomando de referencia la revista del BCR del tercer trimestre del afio 2010.
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Ademas se estratificd por incluirse dos carreras diferentes y el nivel que cursan los

estudiantes.

Estudiantes de quinto afio en Administracion de Empresas.
Donde:

n=?

z= 95%= 1.96 z= 95%= 1.96 (Ver Anexo 13)

E=5%

q=50%

p=50%

N= 315 estudiantes de quinto afio

Sustituyendo
(1.96)° (315) (0.50)(0.50)
(0.05)2 (315— 1) + (1.96)2 (0.50) (0.50)
302.53
1.7454
n=173.33

Formula: n=

R/ 173 estudiantes de quinto afio a encuestar en la carrera de Administracion de

Empresas.

Estudiantes de cuarto afio de la carrera de Mercadeo Internacional.
Donde:

n=?

z=95% = 1.96

E=5%

q=50%

p=50%

N= 91 estudiantes de cuarto afio
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Sustituyendo

(1.96)* (91) (0.50) (0.50)
(0.05)% (91— 1) +(1.96)2 (0.50 )(0.50)

Formula: n=

873964
© 1.1854

n=73.73

R/ 74 estudiantes de cuarto afio a encuestar de la carrera en Mercadeo Internacional.
Estudiantes de quinto afio de Mercadeo Internacional.

R/ En este caso por ser una poblacion de 20 estudiantes, que se considera pequefia se

realizara un censo para obtener informacién mas objetiva.

A continuacion en el cuadro No 3 se detalla el total de los estudiantes a encuestar:

CUADRO No 4. i
ESTUDIANTES POR CARRERA Y ANO DE ESTUDIO
ESTUDIANTES POR CARRERA TOTAL
Quinto afio de Administracion de Empresas 173
Cuarto afio de Mercadeo Internacional 74
Quinto afio de Mercadeo Internacional 20

TOTAL 267
Fuente: Realizado por grupo de estudio.

Procesamiento de la Informacion

1. Focus Group

a) GENERALIDADES
El evento se desarroll6 el dia 27 de Noviembre de 2010 a las 5:30 p.m., dando inicio a las
6:00 p.m. con una duracién de una hora con treinta minutos, en el aula 5C de la FCCEE en

la UES, convocandose a 11 personas, de las que asistieron solamente 3: Lic. Fernando
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Medrano, Ing. Mauricio Rivas, los cuales son docentes de la UES y el Lic. Oscar Aguilar

profesional y experto en el area.

Para el evento se elabor6 una guia en la que se indico la agenda a seguir y los puntos a
tratar (Ver Anexo 14), fue dirigido por un integrante del grupo investigador, se tomaron fotos

y videos.

Los invitados debian cumplir con un perfil establecido, que incluia: ser un profesional
graduado, tener estudios relacionados o laborar en un area relacionada con el mercadeo y

tener experiencia en el desarrollo de nuevos productos.

b) RESULTADOS
Los participantes de la actividad del Focus Group mencionaron que un profesional de la
Licenciatura en Mercadeo Internacional puede desenvolverse en instituciones de gobierno
como: la Corporacién Salvadorefia del Turismo (CORSATUR), en cancilleria como
encargado de negocios 0 agregado comercial, embajadas. También como consultor,
catedratico, asesores de negocios, en relaciones exteriores, broker de negocios, en el area
de importacién o exportacion, asesor en la parte de aduanas, franquicias, patentes, en

Pequefas y Medianas Empresas (PYMES).

Ademas, consideran que se tiene la base de los conocimientos pero dista mucho para poder
desempefiar un cargo con esas caracteristicas, en el area de Creacién, Produccién y

Desarrollo de Nuevos Productos.

Mencionaron algunos conocimientos generales que debe poseer este profesional, dentro de
los cuales estan: investigacion de mercado, estrategias para formar alianzas, conocimientos
en exportaciones, conocer sitios web de interés relacionados con el area, consultoria,

emprendedurismo, desarrollo econdémico y social, creatividad, analisis del sector industrial,
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asertividad, analisis de producto, manejo de bases de datos, patentes, proceso solucionador

de problemas y desarrollo de productos, leyes tributarias, mercantiles y laborales.

Dentro de los conocimientos especificos que los participantes consideran que debe poseer
el profesional estan: tratados de libre comercio (TLC), ciclos del producto, cadena de valor,
diseio de nuevos productos, paquetes informaticos, marketing electrénico, barreras de
entrada y salida a mercados extranjeros, liderazgo, emprendedurismo, creacién e
innovacion, Ley de Marcas y otros signos distintivos, Ley de Fomento y Proteccion de la
Propiedad Intelectual, Ley de Impuesto sobre la Renta, Ley de Impuesto a la Transferencia

de Bienes Muebles y a la Prestacion de Servicios.

Segun la experiencia de los participantes los métodos, técnicas y procedimientos que este
profesional debe de conocer y aplicar son: Disefio industrial, inventiva, variables de
producto, variables de mercado, modelo de las 5 fuerzas, circulo de calidad, responsabilidad
social y corporativa, métodos de investigacion y desarrollo de procesos, método Delphi,
método T-student, método Chi-cuadrado, métodos simuladores, analisis de riesgo, analisis

de producto.

Debe poseer destrezas en el dominio plurilingle, en el dominio de las estadisticas, de las

matematicas, del desarrollo de productos y con los paquetes informaticos.

Las actitudes que debe poseer para desenvolverse en el ambiente laboral en el area de
Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos productos son: actitud ética, de facilitador,
directivas o de liderazgo, creer que es capaz de realizar las cosas, motivado, capacidad de
asumir riesgos, que asuma sus responsabilidades y corrija sus errores, tolerante, excelentes

relaciones interpersonales, capacidad de trabajar en equipo.
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2. Entrevistas Docentes

a) GENERALIDADES
Los docentes entrevistados pertenecen a las universidades privadas, con cada uno de ellos
se hizo contacto al visitar el campus de las mismas, solicitando entrevista a 5 docentes de
las universidades mas prestigiosas. Se logrd concretizar la entrevista con la:
UFG, la UCA y la ESEN, atendidos respectivamente por el Lic. Alvaro Varela, el Lic.

Gerardo Gonzalez Diaz y el Lic. Henry Hernandez.

La guia de entrevista esta dividida en areas consideradas fundamentales, para el disefio de
un perfil del profesional en Mercadeo Internacional en el Area de Creacion, Produccién y

Desarrollo de Nuevos Productos (Ver Anexo 14).

Los docentes tenian que cumplir el perfil requerido, el cual consistia en: ser docente de la
universidad, impartir asignaturas relacionadas al area de mercadeo y tener experiencia en el

desarrollo de nuevos productos.

b) RESULTADOS
En las entrevistas se observd coincidencia en la mayoria de las respuestas, donde los
docentes definen el area de mercadeo como la mas apta para que el profesional de la
carrera en Mercadeo Internacional en el area de Creacién, Produccion y Desarrollo de
Nuevos Productos pueda desenvolverse. En una segunda opcidn se encuentran las
empresas multinacionales y como tercera opcion estan ubicadas las empresas de servicio,
supervisor, analista, en el MINED, en relaciones exteriores como canciller y en negocio

propio.

Segun los docentes el profesional si puede desempefiarse en el area de Creacion,
Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos, ya que el mercadologo debe saber

interpretar para determinar lo que necesitan o quieren los clientes. El area de creacién es
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donde se desarrolla la creatividad e innovacion, esto indica tener una capacidad de

introducir nuevos productos al mercado.

En cambio en el area de Produccion el mercadolégo no puede desenvolverse, pero si debe

tener conocimientos de la misma, ya que es donde se fabrican los productos.

Los docentes consideran que la investigacion de mercado es el conocimiento general y
primordialmente que el profesional debe poseer, y como complemento, solidos

conocimientos de logistica, el manejo de teorias y métodos de investigacion.

En el cuadro No 4 se presentan en orden de importancia los conocimientos especificos que

el profesional debe conocer.

] CUADRO No 5.
CONOCIMIENTO ESPECIFICOS QUE DEBE POSEER EL PROFESIONAL
CONOCIMIENTOS
Informaticos
De idiomas

Estrategias publicitarias
Técnicas de Merchandising
Investigacion de mercado
Emprendedurismo
Estrategias de mercado
De cultura
Conocimiento del ciclo de vida de los productos
Aspectos de fidelizacion
Marcas
En el desarrollo de un plan de mercadeo
Mercadeo relacional
Mercadeo ecoldgico
Mercadeo uno por uno

Fuente: Realizado por grupo de estudio.
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Las destrezas mas importantes que debe tener el profesional segun los entrevistados, estan
en la habilidad para el manejo de las técnicas de ventas, en la capacidad de desarrollar y
aplicar el proceso de creacidn, en la capacidad de desarrollar focus group, la capacidad de
dirigir la gerencia de ventas y la capacidad en generar un plan de mercadeo. El Lic.
Gonzalez indicaba que en la UCA, las destrezas se referian a las competencias que
buscaban desarrollar, en las técnicas de merchandasing, en campafias de venta, ademas

de las mencionadas por los demas.

Referente a las Tecnologias de Informacion y Comunicacion (TIC's), el profesional segun la
opinion de los docentes debe tener destrezas para explotar las redes sociales, conocimiento
y manejo de software para tabulaciones e interpretaciones y ser un técnico CRM (Customer

Relationships Manager).

Segun los entrevistados el comportamiento del profesional debe regirse como se muestra en
el esquema No 1, partiendo del centro a sus extremos, el cual refleja el grado de

importancia:
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ESQUEMA No 1.
COMPORTAMIENTO DEL PROFESIONAL EN EL AREA
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Fuente: Realizado por
grupo de estudio.

El profesional para adaptarse al ambito laboral debe poseer las siguientes actitudes que
detalla el cuadro No 5, las cuales fueron priorizadas por los docentes:
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CUADRO No 6.
ACTITUDES QUE DEBE POSEER EL PROFESIONAL
ACTITUDES DEL PROFESIONAL

Positiva

Etico y moral

Respeto a las preferencias personales

De enfrentar y resolver problemas

Responsabilidad social

Romper paradigmas

De enfrentar la presion en el trabajo

Emprendedora

Respeto a los comparieros de trabajo
Fuente: Realizado por grupo de estudio.

3. Entrevistas de Profesionales y Expertos en el Area.

a) GENERALIDADES
Las entrevistas para los profesionales y expertos, se desarrollan dentro de las empresas en
la que ellos laboraban, acercandonos a su establecimiento para entregar la carta que
explicaba el motivo de nuestra visita, y que a su vez solicitaba una entrevista con las

personas idéneas para proporcionar aportes a la investigacion.

En total se visitaron 8 empresas, de las cuales solamente nos atendieron en: Laboratorios
Loépez, S.A de C.V., Laboratorios Lopez Davidson, S.A de C.V., Productos Alimenticios
Bocadeli, S.A de C.V., Exportadora Rio Grande, S.A de C.V. y Banco Promerica El
Salvador. Dicha entrevista se desarrollo bajo una guia de preguntas relacionadas a la

investigacion (Ver Anexo 15).

b) RESULTADOS
El esquema No 2 representa el grado académico que poseen los profesionales y expertos
entrevistados, siendo la Licenciatura en Mercadeo la carrera esencial para desenvolverse en

el desarrollo de nuevos productos.
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ESQUEMA No 2.
GRADO ACADEMICO QUE POSEEN LOS PROFESIONALES Y EXPERTOS
ENTREVISTADOS

L ———

Empresas y Maestria en
Direccion de Empresas

Fuente: Realizado por grupo de estudio.

En el cuadro No 6 se muestra las areas relacionadas con el mercadeo en las que se han

desempefiado los profesionales y expertos.

. ) CUADRO No 7.
AREAS DE DESEMPENO DE LOS PROFESIONALES Y EXPERTOS
AREASDE | po,oei| | LABORATORIOS | LABORATORIOS RIO BANCO
DESEMPENO LOPEZ LOPEZ-DAVIDSON | GRANDE | PROMERICA
Mercadeo v v v v
Marcas v v v
Disefio de v v
nuevos
productos
Publicidad v
Directora v
comercial
Colocacion de v
crédito

Fuente: Realizado por grupo de estudio.
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Los profesionales y expertos aseguran que si han puesto totalmente en practica su

formacién académica, aunque la experiencia es el complemento principal en sus labores.

Para los entrevistados este profesional si puede desempafiarse en las empresas que
poseen esta area, ya que podrian hacer una comparacion con otros paises y aplicarlo en el

pais. Sin embargo debe de ser realista, sobre todo con los recursos que cuenta.

En su formacion académica el profesional debe de adquirir diversos conocimientos
generales mencionados por los entrevistados como primordiales, especificados en el

esquema No 3.

ESQUEMA No 3.
CONOCIMIENTOS GENERALES DEL PROFESIONAL EN EL AREA.
Investigacion Optimizacion — Plan de
de Mercado de Recursos Mercadeo
el | |

E;trategi.a’s de Creacion de Creatividad.e
romocioén y Nuevos et
Publicidad Productos

nl N

Conocimiento
de Estadisticas
y matematicas

Estrategias de Fuente: Realizado
Investigacion por grupo de estudio.

“

El profesional debe tener un amplio conocimiento en el area, pero mas especificos en:
Investigacion de mercado

Las fases de creacion de nuevos productos
Tipos de negociaciones de mercado
Conocimiento de la empresa en que trabaja
Interpretacion de datos

Relaciones interpersonales

AN NI N N N NN

Promocion y publicidad
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v’ Planimetria
v Capacidad de observacion

v Andlisis de factibilidad de nuevos productos

La investigacion de mercado es el método que debe conocer y saber aplicar el profesional
para la Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos, segun los entrevistados,
complementado con el focus group, también debe planificar, hacer estudios de factibilidad
de nuevos productos, las 4P (precio, producto, plaza, promocién), analisis de objetivos y
estrategias, métodos estadisticos y hacer analisis FODA (fortalezas, oportunidades,

debilidades, amenazas).

La Licda. Silvia Fuentes, Directora comercial de los laboratorios Lépez Davidson,
mencionaba que el procedimiento para determinar la idea de un nuevo producto, es
observar los anaqueles de los supermercados para identificar que productos existen, que

empresa domina el mercado, y que oportunidad posee el nuevo producto.

Los expertos y profesionales entrevistados expusieron que su puesto tiene relacion con
todas las areas de la empresa, pues son ellos quienes muestran las directrices para la
generacion de nuevos productos, por las compras de materiales, las finanzas y contabilidad,
las ventas, produccion y las demas areas funcionales. Algunas de estas grandes empresas

visitadas poseen un departamento denominado Desarrollo de Nuevos Productos.

Como destrezas genéricas mas importantes del profesional segun los entrevistados estan la
creatividad, diligencia e innovacion, en la capacidad de anélisis, de ser emprendedor y tener

excelentes relaciones interpersonales externas e internas.

Los profesionales y expertos mencionaron como destrezas especificas las que se muestran

en el esquema No 4, iniciando de la parte superior central.
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ESQUEMA No 4.
DESTREZAS ESPECIFICAS DEL PROFESIONAL EN EL AREA

Hablar,
Escribiry
traducir
|diomas

Fuente: Realizado por grupo de estudio.

Los profesionales y expertos mencionaron que el paquete de office es el software que mas
utilizan, ya que cada empresa decide que implementar de acuerdo a sus necesidades, en la
parte del disefio esta Adobe illustrator, Photoshop, Flash, para bases de datos SAP, AS400,
Oracle y para la comunicacién la intranet, la web, open source como Slide Share, Prezi,

Linux, wikipedia.

Segun los entrevistados para desarrollar una idea se debe tener en cuenta primeramente las
preferencias de los clientes, los recursos que se poseen, las oportunidades que tendra el
producto en el mercado segun la tendencia y la competencia. Las preferencias de los

clientes dan paso a la lluvia de ideas en la cual se involucran todas las areas de la empresa.

Los entrevistados mencionaron que ante un fracaso reaccionan con tristeza, pero no se
deprimen, al contrario se motivan mas, pues les produce una leccion que aprender y

procuran avanzar analizando donde se genero el problema para hacer llegar el producto o
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servicio donde se esperaba. Pero si después de intentarlo tanto en base a costos-beneficios

no se logra el objetivo, es mejor abandonar el proyecto.

Los profesionales y expertos mencionaron que la actitud positiva ante los problemas diarios
es muy importante, y sobre todo considerar un problema como una oportunidad, pues sino
existen dificultades no se aprende a superarlas, se deben analizar y resolver con prontitud

bajo diversas alternativas.

4. Entrevistas del Sector Privado

a) GENERALIDADES
Para recopilar informacién en el sector privado, se realizaron entrevistas después de
solicitar la autorizacion por parte de la gerencia, cabe mencionar que se visitaron 9

empresas de las cuales solamente nos colaboraron 6.

También se incluyd al sector servicio y méas especifico la banca, ademas un innovador
servicio de renta de oficinas fisicas y virtuales. La guia utilizada contenia puntos

fundamentales para la investigacion (Ver Anexo 16).

En el cuadro No 8 se muestran las empresas visitadas y los cargos tomados en cuenta para

realizar las entrevistas.

CUADRO No 8.
EMPRESAS Y CARGOS DE LOS ENTREVISTADOS.
EMPRESA VISITADA CARGO DEL ENTREVISTADO

Laboratorios Lépez, S.A de C.V. Gerente de mercadeo
Laboratorios Lépez Davidson, S.A de C.V. Directora comercial
Productos Alimenticios Bocadeli, S.A de C.V. Gerente de marcas
Exportadora Rio Grande, S.A de C.V. Gerente de mercadeo
Banco Promerica El Salvador Jefe de mercadeo y ventas
Stofficenter Director general

Fuente: Realizado por grupo de estudio.
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b) RESULTADOS
Los empleadores mencionaron que un profesional de la Licenciatura en Mercadeo
Internacional en el area de Creacion, Producciéon y Desarrollo de Nuevos Productos, si
pueden desempefarse en dichas empresas, siempre que estas tengan esa area porque no
todas la poseen o en areas afines. Dentro de las cuales se pueden mencionar el area de
mercadeo, publicidad, importaciones y exportaciones, el departamento de investigaciones y

el de marcas.

Como conocimiento fundamental que debe poseer e implementar el profesional es la
investigacion de mercado, de analizar resultados, el conocimiento de leyes generales para
el desarrollo de nuevos productos, también el manejo del idioma ingles como minimo. En los
conocimientos especificos los empleadores hicieron hincapié que el profesional debe tomar
en cuenta el tipo de empresa en la que esta laborando pues no es lo mismo realizar

productos alimenticios que productos quimicos.

Los métodos, técnicas y procedimientos que el profesional debe conocer y aplicar tienen
que estar relacionados con la investigacion de mercado segun los entrevistados, las
técnicas mas mencionadas fueron las estadisticas, el focus group, el FODA y el

procedimiento de las 4P.

Para el sector privado es importante que el profesional posea como destrezas genéricas la
creatividad, buenas relaciones interpersonales, pues el mercaddlogo sostiene relaciones
directas con diferentes areas de la organizacion, manejo de paquetes informaticos, en la
capacidad de analisis, en las estadisticas, en el idioma inglés, trabajar bajo presion. Dentro
de las especificas en la multiculturalidad, en el manejo de programas de disefio y

presentacion.
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Los software son una herramienta muy Util en el desarrollo de nuevos productos que todo
profesional debe manejar, dentro de los cuales mencionaron los entrevistados el Office,
Adobe llustrator, Photoshop, SAP y Oracle.

Los entrevistados mencionaron que la actitud idénea de un profesional es ser positivo ante
todo, entusiasta, diligente, emprendedor, proactivo, seguro de si mismo, adaptable a los

cambios, ver los problemas como una oportunidad, organizado, lider y sociable.

5. Instituciones de Gobierno

a) GENERALIDADES
Estas instituciones han sido observadas desde el punto de vista de empleadores, a las
cuales se entrevisto por que el sector docente las sefiala como fuentes de empleo para los

profesionales en esta area.

Se determinaron tres instituciones para solicitar su colaboracion, porque su misidn y visién
estan relacionadas al area de estudio: Comisiéon Nacional de la Micro y Pequefia Empresa
(CONAMYPE), Consejo Nacional de Ciencia y Tecnologia ElI Salvador (CONACYT) y
Corporacién Salvadorefia de Inversiones (CORSAIN). Solamente se logré concretizar dicha
entrevista con CONACYT, siendo atendidos por el Jefe del departamento de Desarrollo

Cientifico y Tecnoldgico, las otras dos se investigaron de manera bibliografica.

b) RESULTADOS
CONACYT pretende propiciar la investigacion y el quehacer cientifico, tendientes al logro
de un desarrollo social y econdmico del pais, como un factor determinante para lograr una
mejor calidad de vida y bienestar de la sociedad salvadorefia, debido a la poca asignacion

de recursos econdmicos no se ha podido cumplir con esto.

Las personas que visitan la institucién al ver que no se les brinda la ayuda que ellos buscan,

no regresan, pues solamente “capacita profesionales que pueden romper paradigmas y ser
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personas sofiadoras” es decir que sean capaces de cuestionar los conocimientos ya que un

nuevo aporte puede resultar de beneficio segun el entrevistado.

Dentro de sus actividades por ejemplo, funge como intermediario entre la UES y expertos de
otros paises que puedan capacitar a los estudiantes y mano de obra calificada, incentivando

a la investigacion cientifica.

Esta institucion actualmente se encuentra bajo la dependencia del Ministerio de Economia
(MINEC), al observar que no se logré el objetivo propuesto con esta entidad, cerrara sus
funciones y se creara otra bajo la dependencia del MINED encaminada a fines similares y

con mayor presupuesto.

CORSAIN es una institucién generadora de inversiones confiables, estatales y privadas que
ofrezcan rentabilidad, logrando generar el desarrollo econémico y social, en armonia con el

medio ambiente.

Se ha observado que esta institucion rige sus funciones en la inversion rentable, notando a
su vez su desarrollo a través del Puerto Corsain el cual es administrado por una division del
mismo, brindando acopio a productos y procesos con facilidades de almacenaje y de
refrigerado con las tarifas mas adaptadas a la fuerte inversiéon pesquera, también en la
fabrica de hielo donde posee inversiones siendo esta la que abastece el mercado La
Tiendona para conservar la temperatura de los diferentes mariscos. Por medio de la
coinversion incentiva a empresas nacionales y extranjeras a invertir su capital, participando

como un tercero.

Cabe mencionar que esta institucion cumple las expectativas en cuanto a la generacién de
ingresos y utilidades, sin embargo no esta innovando en la generacion de nuevas

inversiones, ya que posee las mismas por periodos prolongados.
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CONAMYPE pretende fortalecer y desarrollar a la micro y pequefia empresa para lograr un
desarrollo econdémico justo, democratico, sostenible y con enfoque de género a nivel
territorial, con el fin de crear sinergias que potencien la competitividad y contribuir

activamente al crecimiento del pais a través de la generacion de empleo e ingresos.

Se ubica en varios puntos del pais para dar atencion, en San Salvador, Sonsonate, San
Miguel, Santa Ana, entre otros y ofrece programas de emprendimiento e innovacién para la

mejora del entorno y la formalizacion.

Esta institucion ha gestionado el crecimiento de las Micro y Pequefia Empresa (MYPE)
debido al impulso que el nuevo gobierno esta ofreciendo, ya que las esta involucrando en
los proyectos, ejemplo de ello son: por medio del Banco de Fomento Agropecuario (BFA)
presta capital para que tengan capacidad de generar ingresos y ademas les da prioridad en
las licitaciones de paquetes escolares, construccién de carreteras, proyecto un vaso de

leche, entre otros.

Desarrolla diversos tipos de programa y el que se apega al area de estudio es el Programa
de Desarrollo del Tejido Productivo y Empresarial Local, este busca potenciar el
encadenamiento de las MYPE y realizar labores de gestion para lograr una adecuada
articulacion entre estas y otros actores con los que se relacionan, con el objeto de lograr
mayor dinamismo en el desarrollo del tejido productivo en el que se desenvuelven. Dentro
de este programa se enmarcan proyectos que involucran la creatividad, generacion de

ideas, innovacion y la implementacion del mejoramiento continuo.

6. Encuestas a Estudiantes

a) GENERALIDADES
Los estudiantes encuestados pertenecen a la FCCEE de la UES, inscritos en el ciclo Il del

afio 2010, seleccionados bajo los criterios siguientes: encontrarse en el nivel de cuarto y
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quinto afio en la carrera de Mercadeo Internacional y de quinto afio en la carrera de

Administracién de Empresas.

El instrumento contenia aspectos relacionados con lo adquirido en la carrera y los

necesarios para la profesion (Ver Anexo 17).

b) RESULTADOS

Género

Objetivo: Conocer que género representa en mayor porcentaje a la poblacién encuestada.

GRAFICO No 1.

Analisis: Los estudiantes encuestados estan representados por el género femenino por ser

el mayor porcentaje.
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Carrera

Objetivo: Conocer la carrera a la que pertenece la poblacidn encuestada.

GRAFICO No 2.

Analisis: La carrera de Administracion de Empresas es la mas representativa en los
encuestados en comparacion con la de Mercadeo Internacional, por ser mas la poblacién
estudiantil.

Edad

Objetivo: Conocer la edad que poseen los estudiantes encuestados.

GRAFICO No 3.

Analisis: Los estudiantes de la UES oscilan en su mayoria en una edad menor a los 30

afos, y un minimo porcentaje estan en una edad entre 31y 35 afios.
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Pregunta N° 1. Informacién laboral actual
Objetivo: Conocer la profesion u oficio de los estudiantes de la Universidad de El Salvador.

GRAFICO No 4.

ion Laboral Actual
M Empleado en laempresa

pleadoenla

.............

Analisis: Los encuestados en su mayoria solo se dedican a estudiar a tiempo completo,
otro alto porcentaje esta empleado en la empresa privada y un proporcion significativa se
encuentra buscando empleo, siendo bien minima la posibilidad de ingresar al sector publico

a laborar.

Pregunta N° 2. Relacion del trabajo actual con los estudios realizados (Responder solo si se

encuentra laborando actualmente, caso contrario pasar a la siguiente pregunta)

Objetivo: Conocer la relacion del trabajo actual de los estudiantes de la Universidad de El

Salvador con los estudios realizados.
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GRAFICO No 5.

Relacion del Trabajo Actual con los Estudios
Realizados
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Abstinencia
Analisis: La poblacion que labora menciond que el grado académico solamente le sirvio

para acceder al puesto de trabajo, un 28% mencioné que no tienen ninguna relacién sus
estudios con su trabajo y una pequefia cantidad de estudiantes especificamente ejerce su

profesion.

Pregunta N° 3. De acuerdo a su criterio ;Cuél de las siguientes caracteristicas de
complemento para la formacién profesional que debe poseer un Mercaddlogo es mas

importante actualmente? (Por favor escriba el valor de la escala de importancia).

Objetivo: Conocer las caracteristicas mas esenciales que debe poseer un Mercaddlogo

actualmente en su formacion profesional.
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GRAFICO No 6.
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Analisis: Las caracteristicas complementarias que debe poseer un mercadologo
actualmente en su formacién profesional segun los encuestados son el manejo de idiomas,
los conocimientos de investigacion, el dominio de tecnologias de informacion, ser alguien
que valore las consecuencias éticas de sus actos y consideran poco importante el

conocimiento de leyes respectivas.

Pregunta N° 4. Valore en qué porcentaje son necesarios los conocimientos, actitudes,
habilidades y destrezas generales para el desarrollo y desempefio profesional y en qué
porcentaje los adquiri6 durante su formacién (escriba el valor de acuerdo a la escala de

importancia).

Objetivo: Conocer el porcentaje de conocimientos, actitudes, habilidades, destrezas
generales para el desarrollo y desempefio profesional adquiridos durante la formacién vy el

nivel de importancia de los mismos.
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GRAFICONo 7.
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Andlisis: La capacidad de tomar decisiones, capacidad creativa, la capacidad para
aprender y actualizarse permanentemente es considerada muy importante entre los
encuestados dentro de los conocimientos genéricos, asi también la capacidad
emprendedora. Por el contrario los conocimientos de leyes tributarias, laborales y de

comercio, los conocimientos en estadisticas son considerados poco importantes.
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GRAFICO No 8.
Conocimientos Genéricos Adquiridos enla Formacion
1 -
Conocimientos de leyes: Tributarias, Laborales y de Comercio 19% 21% 30% i 19%
Conocimientos en estadistica %" - 21% 42% b 23% 4
Conocimientos en economia i 42% 16%. . 26%
Capacidad emprendedora | 5% e A7% 3%
Capacidad para formulary gestionar proyectos I S 9% 33% L 30% |
Capacidad de tomar decisiones 7| b 12% 37% i 26% J
Capacidad para identificar, planteary satisfacer necesidades 7| / 19% 42% L 16%
Capacidad Creativa 9 33%
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T 1 T T 1
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Analisis: Los encuestados consideran muy importante y moderadamente importante, la

capacidad emprendedora, la capacidad de investigacion, la capacidad para aprender y

actualizarse permanentemente en los conocimientos genéricos adquiridos en la formacion.

A su vez consideran como nada importante los conocimientos de leyes tributarias, laborales

y de comercio, los conocimientos en economia, la capacidad creativa.
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GRAFICO No 9.
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Analisis: La capacidad de trabajo en equipo, el compromiso con la calidad, el compromiso
ético, son vistos muy importantes dentro de las actitudes genéricas necesarias para la
formacion del profesional. Los estudiantes opinan desde el punto de vista de nada
importante, el compromiso con el medio socio-cultural, el compromiso con la preservacion

del medio ambiente, la valoracion y respeto por la multiculturalidad.
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GRAFICO No 10.

udes Genéricas Adquiridas en la For
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Analisis: Los encuestados consideran como muy importante y moderadamente importantes
las actitudes genéricas adquiridas en la formacion la capacidad de aplicar los conocimientos
en la practica, la capacidad para adaptarse a los cambios en su entorno, el compromiso con
la calidad. Opinan que son nada importante el compromiso con la preservacion del medio
ambiente, el compromiso con el medio socio-cultural, la valoracion y respeto por la

multiculturalidad.
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GRAFICO No 11.
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Destrezas Geneéricas Necesarias
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Analisis: La capacidad de organizar y planificar el tiempo, la habilidad para trabajar en
forma auténoma, las habilidades en el uso de las tecnologias de informacion y comunicacion
son consideradas por los encuestados como muy importantes y moderadamente
importantes en las habilidades y destrezas genéricas necesarias en la profesion. A su vez
son consideradas por los estudiantes como nada importantes las destrezas en el uso de las
redes sociales para el area, las destrezas en métodos estadisticos la habilidad para trabajar
en contextos internacionales.
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GRAFICO No 12.
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Analisis: Los estudiantes opinan que las habilidades y destrezas moderadamente
importantes adquiridas en la formacion son la habilidad para trabajar en forma auténoma,
las habilidades interpersonales y las destrezas en método estadisticos. Consideran también
que las nada importantes por no haberse adquirido en la formacién son las habilidades en
el uso de las tecnologias de informacion y comunicacion, la capacidad de comunicacion en

segundo idioma y las destrezas en el uso de las redes sociales para el area.
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Pregunta N° 5. Valore los conocimientos, actitudes, habilidades y destrezas especificas
que considere que son necesarias para el desarrollo y desempefio profesional, y en qué
porcentaje los adquirié durante su formacién (escriba el valor de acuerdo a la escala de

importancia).

Objetivo: Conocer los conocimientos, actitudes, habilidades y destrezas especificas que se
consideran necesarios para el desarrollo y desempefio profesional, y el porcentaje en que

se adquirieron.

GRAFICO No 13.

Conocimientos, Actitudes, Habilidades y Destrezas
Especificas Necesarias parala Profesion
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Analisis: Utilizar las tecnologias de informacién y comunicacién en la creacién de los
procesos de Creacion, Produccién y Desarrollo de Nuevos Productos, el analisis del
comportamiento del consumidor, y mejorar e innovar los procesos en el area de estudio, se
consideran muy importante dentro de los conocimientos, actitudes, habilidades y destrezas
especificas necesarios para la profesion. También identifican los estudiantes como nada
importante adquirir los conocimientos del método estadistico T-student y los conocimientos

de métodos simuladores.
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Analisis: Utilizar las tecnologias de informacién y comunicacién en la creacién, produccion
y desarrollo de nuevos productos, identificar aspectos éticos y culturales de impacto
reciproco entre la organizacién y el entorno, ejercer el liderazgo para el logro y consecucién
de metas en el area para los estudiantes fueron conocimientos, actitudes y habilidades
moderadamente importante adquirirlos en la formacion. En cambio el conocimiento del
método del disefio industrial, del método Delphi, del método T-student y de sitios web

especializados los ubican dentro de los nada importantes adquiridos en la formacién.

Pregunta N° 6. Entre las areas de conocimiento que se mencionan a continuacion valore

cuales, a su criterio son las mas importantes.
Objetivo: Conocer las areas de conocimiento consideradas como las mas importantes.

GRAFICO No 15.
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Analisis: Los estudiantes determinan al marketing como un area de conocimiento muy
importante y moderadamente importante, en un segundo plano la responsabilidad social
empresarial, formulacion y evaluacién de proyectos. Dentro de las areas de conocimiento

nada importante para abordar esta el area de sociologia.

Pregunta N° 7. Enumere al menos 2 asignaturas o contenidos formativos, relacionados a
Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos que no cursd y que considere

importantes para el desarrollo de su perfil profesional.

Objetivo: Conocer asignaturas o contenidos formativos, relacionados a Creacion,
Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos, que no se cursan y se consideran

importantes para el desarrollo de del perfil profesional.
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Analisis: Los contenidos importantes para un pre-grado segun los estudiantes son el
mercadeo internacional y el desarrollo de nuevos productos, en menor medida esta el area
de computacion, quedando en un tercer plano las demas areas como el inglés, gestion

ambiental, entre otras sin dejar de ser necesarias.

GRAFICO No 17.

Andlisis: Para los estudiantes hay algunos contenidos formativos importantes para
desarrollar en el post-grado como la tecnologia, el marketing global, la evaluacién para
creacion de nuevos productos, la aplicacion del marco legal, en otras, consideradas todas

necesarias por no haberlas adquirido durante la carrera o para reforzar sus conocimientos.
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Pregunta N° 8. Ante los constantes cambios tecnoldgicos, cientificos y las nuevas
tendencias economicas y sociales ¢ Considera que el profesional en Mercadeo Internacional,
estd capacitado para hacer frente a los retos en el area de Creacion, Produccion y

Desarrollo de Nuevos Productos?

Objetivo: Conocer si el profesional en Mercadeo Internacional, esta capacitado para hacer
frente a los retos en el area de Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos,
ante los constantes cambios tecnoldgicos, cientificos y las nuevas tendencias econdmicas y

sociales.

GRAFICO No 18.
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Analisis: Los estudiantes considera que el profesional en Mercadeo Internacional, no esta
capacitado para hacer frente a los retos en el rea de Creacidn, Produccién y Desarrollo de
Nuevos Productos sefialando que no se les brindan las herramientas necesarias y falta
profundizar en la practica porque se quedan solo en lo tedrico. Enfatizando en la tecnologia
mayormente pues opinan que da paso a diversas maneras de implementarse el area y que

no se esta capacitado para generar alianzas estratégicas.
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Pregunta N° 9. Valore de acuerdo a la escala de importancia las siguientes capacidades
analiticas que debe poner en practica un profesional en Mercadeo Internacional en el area

de Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos

Objetivo: Conocer las capacidades analiticas que debe aplicar en la practica un profesional
en Mercadeo Internacional en el area de Creacién, Produccion y Desarrollo de Nuevos

Productos.

GRAFICO No 19.
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Analisis: Para los estudiantes observar la capacidad del producto de satisfacer las
expectativas del cliente, el analisis de las oportunidades y amenazas del entorno, la
rentabilidad de un nuevo producto, son consideradas capacidades analiticas muy
importantes que debe poner en practica el profesional. Mientras que la necesidad de
diferenciarse como via de desarrollo sostenible en el tiempo la identifican como poco
importante.
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Pregunta N° 10. Valore de acuerdo a la escala establecida los siguientes aspectos

Actitudinales que debe poseer un profesional.

Objetivo: Conocer los aspectos actitudinales que debe poseer un profesional en Mercadeo

Internacional en el &rea de Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos.

GRAFICO No 20.
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Analisis: Ensefiar principios de estrategia que permitan afrontar los riesgos, lo inesperado,
lo incierto y modificar su desarrollo en virtud de las informaciones adquiridas, ensefiar la
compresion mutua entre humanos, son aspectos actitudinales muy importantes que debe
poseer un profesional y los nada importantes son ensefiar la ética del género humano y la

condicién humana deberia ser objeto esencial de cualquier educacion.
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Pregunta N° 11. De su experiencia como estudiante ¢ Cuales de los siguientes elementos

considera que han dificultado su aprendizaje durante la carrera?

Objetivo: Conocer los elementos que han dificultado el aprendizaje en los estudiantes

durante su carrera.

GRAFICO No 21.
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Analisis: Los estudiantes consideran que los elementos moderadamente importantes que

dificultan el aprendizaje tienen que ver con no realizar una metodologia teorica-practica de

los contenidos vistos en clases, la falta de compromiso por parte del estudiante.

Mencionaron la falta de compromiso por parte del docente y el contenido de las asignaturas

no esta de acuerdo con las necesidades y tendencias actuales como nada importante.



94

IV. SITUACION ACTUAL DEL PROFESIONAL DE MERCADEO INTERNACIONAL EN EL AREA DE
CREACION, PRODUCCION Y DESARROLLO DE NUEVOS PRODUCTOS
A. Descripcion General de la Licenciatura en Mercadeo Internacional en el Area de
Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos
Tal como se ha sefialado anteriormente, se tiene una relacién alumnos/aula, y la demanda
de estudiantes es mayor a la capacidad de aulas instaladas. Estas condiciones han obligado
en los ultimos afios, a atender grupos de clase de 70, 80 y hasta 90, en aulas disefiadas

para 50 alumnos.

Si el cupo fuera de 50 alumnos por grupo, la demanda real seria mayor, es decir se han
absorbido mas grupos de clase, sobrecargando al docente, esta sobresaturacion en los
grupos de clase también limitan las opciones didacticas, reduciendo las posibilidades en el

aprendizaje de los alumnos 'y disminuyendo la calidad de la formacion profesional.

Como se ha descrito la capacidad fisica de atencién estudiantil de la FCCEE resulta
insuficiente, esta situacion obliga afio con afio, a prestar aulas a otras facultades, con los
inconvenientes que esto implica: dificultades para estudiantes que deben trasladarse largas
distancias, dificultad y limitaciones para el traslado de equipos y apoyos didacticos,
dificultades para la supervisién y costos adicionales para la FCCEE por uso de aulas de

otras facultades.

Para el servicio estudiantil hasta el ciclo 1-2010 la FCCEE contaba con dos edificios de dos
niveles y un edificio de tres niveles (compartido con la Facultad de Jurisprudencia y Ciencias
Sociales) todas las aulas con capacidad para 50 a 60 alumnos, (excepto 2 con capacidades
de 15y 25 alumnos, respectivamente), 2 son utilizadas para atender a los estudiantes de la
MAF, una para atender defensas de tesis, y 45 para atender a los estudiantes de
Licenciatura (incluido aqui un laboratorio de computo y un centro de aplicaciones

informaticas). Detalladas segun la infraestructura de la FCCEE.
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CUADRO No 9.
CAPACIDAD EN INSTALACIONES DE LA FCCEE
EDIFICIO ) MAESTRIA EN
COMPARTIDO TRES EDIFICIOS DOS CABANAS SEMI ADMINISTRACION
NIVELES NIVELES FORMALES FINANCIERA
15 Aulas 20 Aulas 4 Aulas 2 Aulas

Fuente: Realizado por grupo de estudio.

B. Analisis FODA de la Licenciatura en Mercadeo Internacional en el Area de Creacion,

Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos

1. Fortalezas
1.1. Apoyo oportuno de la escuela de administracion empresas.
1.2. Catedraticos con solidos conocimientos y experiencia en la aplicacién del area de
creacion de nuevos productos.
1.3.  Contar con el apoyo del aula virtual.
1.4. No existe en otras universidades la carrera.
1.5.  Se cuenta con un programa de becas para alumnos de escasos recursos con

excelente desempefio académico.

2. Oportunidades

2.1. Poder constituir el area de Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos
Productos.

2.2. Formar estudiantes mejor preparados para desarrollarse en el &mbito laboral.
2.3. Fortalecer el proceso de desarrollo-aprendizaje con la aplicacion de la tecnologia.
2.4. Mercado laboral poco explotado en el area.
2.5. Atender e incentivar a las personas a que se desarrollen profesionalmente.

3. Debilidades
3.1. Aulas insuficientes para atender la demanda estudiantil.
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3.2.  No contar con suficientes catedraticos para atender grupos menos saturados de
alumnos.

3.3.  No contar con suficiente material audiovisual para atender los grupos de clases.

3.4. No contar con un perfil del profesional a desarrollar.

3.5. No contar con una biblioteca especializada, con textos actualizados y acordes a
la realidad econdmica de nuestro pais.

3.6. No contar con alianzas estratégicas que promuevan la insercion laboral.

4. Amenazas

4.1. No cubrir la demanda estudiantil.

4.2. Obtener profesionales con deficiencias académicas.

4.3. Carecer de recursos tecnoldgicos para la formacion del profesional.

4.4. Formar profesionales que no cumplen con las expectativas del mercado laboral.

4.5. Profesionales graduados en &reas similares con mayores conocimientos.

4.6. Profesionales graduados sin oportunidad de empleo.

C. Perfil Actual del Profesional de la Licenciatura en Mercadeo Internacional en el Area

de Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos

En la FCCEE de la UES no se encuentra elaborado un perfil del profesional en Mercadeo

Internacional en el area de Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos, dado

que en estos momentos esta area no existe.

D. Perfil Actual del Docente de la Licenciatura en Mercadeo Internacional en el Area de

Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos

El perfil del docente para las asignaturas de la Licenciatura en Mercadeo Internacional fue

disefiado junto con la carrera, haciendo una division con lo que debe tener el catedratico

nacional y el extranjero.
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CUADRO No 10.
PERFIL DEL DOCENTE DE LA LICENCIATURA EN MERCADEO INTERNACIONAL

CATEDRATICO NACIONAL

Graduado en Licenciatura en Mercadeo
en Universidades reconocidas a nivel
internacional, preferiblemente con
maestrias.

Poseer al menos tres afios de experiencia
en el area de comercio internacional o
areas a fines.

CATEDRATICO EXTRANJERO

Graduado de la Licenciatura en Mercadeo
Internacional preferiblemente con
maestrias o doctorado.

Poseer al menos tres afios de experiencia
comprobada en el area de la docencia en
las areas de mercadeo de preferencia en

la de mercadeo internacional
Poseer al menos tres afios de experiencia
comprobada como docente en las areas
de mercadeo  preferiblemente  en
mercadeo internacional.
Fuente: Realizado por grupo de estudio.

Sin embargo como el area de Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos aun

no se implementa, no se encuentra un perfil establecido para el docente en esta area.

Evaluacion de la Situacion Actual del Plan de Estudios de la Licenciatura en Mercadeo

Internacional en el Area de Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos

El area de Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos productos como tal no existe, pero
se imparte la asignatura de Desarrollo de Nuevos Productos que pretende fomentar en los
estudiantes la comprension para el desarrollo de nuevos productos, iniciando con conceptos
generales de marketing, se desarrollan temas como: Proceso de desarrollo de nuevos
productos, analisis de factibilidad de proyectos de nuevos productos, hasta llegar finalmente

al plan de lanzamiento y la evaluacién y control.

Los textos sugeridos para abordar los temas de la asignatura no son acordes a la realidad
del pais en su totalidad, ya que en el desarrollo de los productos debe tomarse en cuenta la
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coyuntura de cada pais y en especifico nuestro pais no coincide con la referencia que hacen
los libros. No obstante pueden utilizarse para la formacion de los conocimientos generales

en el area.

V. ALCANCE Y LIMITACIONES

1. Alcances

Proponer un perfil para el Profesional de Mercadeo Internacional en el Area de Creacion,

Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos.

2. Limitaciones

En el desarrollo de la investigacion se presentaron diversas limitaciones, destacando como

principales:

No se encontro dentro de la UES investigaciones similares que sirvieran de base.
Poco o nulo acceso a la informacion.

Ubicar a los profesionales y expertos en el area.

<N X X

Coincidir con el tiempo que los docentes, profesionales y expertos en el area disponian

para entrevistarlos.

<\

Apatia de los estudiantes para responder el cuestionario.

<\

Tiempo limitado para realizar la investigacion por parte de los integrantes del grupo.

v" Recursos econdmicos escasos.
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VI. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

A. Conclusiones

1.

La investigacion de mercado es una herramienta fundamental en la formacién de un
profesional en Mercadeo Internacional en el area de Creacion, Produccion y Desarrollo

de Nuevos Productos, que debe conocer y aplicar para su desempefio en el area.

A los estudiantes de la Licenciatura en Mercadeo Internacional de la UES, no se les
brindan conocimientos informaticos y los que poseen no estan acorde a las exigencias
de los empleadores, puesto que ellos mencionaron programas especificos que deben
conocer los profesionales, los cuales no se estan impartiendo en el programa de

estudio respectivo.

Para los estudiantes encuestados, los empleadores, los profesionales y expertos en el
area, y los docentes, la preservacién del medio ambiente, no es considerado un tema
fundamental dentro de los contenidos formativos del profesional en Mercadeo

Internacional en el area de Creacién, Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos.

El poseer excelentes relaciones interpersonales es una actitud sumamente importante
del profesional en Mercadeo Internacional en el area de Creacion, Produccién y
Desarrollo de Nuevos Productos, segun los docentes, empleadores y profesionales
expertos, debido a que esta persona se vincula con todas las areas de la organizacion y

el entorno.

La actitud positiva y la diligencia segun los profesionales y empleadores permiten que el
profesional afronte los retos que trae consigo el area de Creacion, Produccién y

Desarrollo de Nuevos Productos.
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B. Recomendaciones

1.

Debe realizarse una metodologia tedrica-practica de los contenidos vistos en clases
sobre la investigacion de mercado para desarrollar procesos apegados en la realidad

vinculando a las empresas y en todas las asignaturas que lo permitan.

Incluir dentro del plan de estudios de los estudiantes de la Licenciatura en Mercadeo
Internacional contenidos informaticos, ademas de los programas basicos, SAP, Oracle,

Adobe lllustrator, Photoshop y Prezi.

Impartir foros en los que se ponga de manifiesto la importancia de la preservacion del
medio ambiente, formando conciencia ecolégica en los estudiantes y docentes para
lograr un profesional integral, que no solo incluya la parte académica, pues de ello

depende en gran medida la supervivencia del ser humano.

Fomentar las actitudes de excelentes relaciones interpersonales en cada una de las
asignaturas, rotando los grupos de trabajo con los compafieros de clases o ubicandolos

en forma circular en el salén, a manera de que todos se involucren.

Desarrollar la actitud positiva y la proactividad mediante la presentacion de casos reales
de lideres salvadorefios y extranjeros, que despierten el autoestima del profesional y

ayude a tener méas seguridad en si mismos.
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CAPITULO Il

PROPUESTA DE PERFIL DEL PROFESIONAL EN MERCADEO INTERNACIONAL EN EL AREA
DE CREACION, PRODUCCION Y DESARROLLO DE NUEVOS PRODUCTOS DE LA
UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

. OBJETIVOS DEL ESTUDIO
A. General.
Disefar una propuesta del perfil del profesional en Mercadeo Internacional en el area de
Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos para la FCCEE de la UES que

permita mejorar la formacién académica.

B. Especificos
1. Proporcionar a los estudiantes de nuevo ingreso un perfil del profesional que les sirva
como guia para hacer una mejor valoracion de las actitudes a desarrollar en el area de

Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos.

2. Proporcionar un perfil de los estudiantes a los docentes de la FCCEE, que facilite la
formacion académica de los profesionales en el area de Creacion, Produccion y

Desarrollo de Nuevos Productos.

3. Proporcionar un perfil del docente para el area de Creacion, Produccion y Desarrollo de
Nuevos Productos con formacion profesional y pedagdgica, que permita desarrollar en

los estudiantes conocimientos, habilidades y actitudes especificas.

4. Realizar una propuesta a la modificacién de los contenidos impartidos en el area de
Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos basados en la informacion
obtenida durante la investigacién de campo que se adapte a las exigencias del mercado

laboral.
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Il. IMPORTANCIA DE LA PROPUESTA
Desarrollar la propuesta del perfil del profesional en Mercadeo Internacional en el area de
Creacion, Produccién y Desarrollo de Nuevos Productos, es importante porque beneficiara

a diferentes sectores involucrados, dentro de los que se encuentran:

v La UES, porque se contribuira en el logro de sus objetivos al formar profesionales
capaces para desenvolverse mejor en el entorno laboral, ya que tendra definido el perfil
del profesional que debe formar basado en las exigencias. Ademas le permitira obtener

un mayor protagonismo en la transformacion de la educacion superior.

v' Al establecer el perfil de la planta docente que formara al profesional en el area de
estudio permitira que ellos, se actualicen en sus conocimientos teéricos, practicos,

cientificos, tecnolégicos y humanisticos.

v" Los estudiantes, se beneficiaran porque tendran una guia que le servira como base
para valorar sus actitudes en el area de estudio. Ademas tendrén una vision clara y

precisa de la formacion que adquiriran en el transcurso de la carrera.

v Sector privado, al contratar profesionales que cumplen con las actitudes y
conocimientos que ellos requieren, logrando un mejor desempefio en las actividades de

la organizacion.

lll. PERFIL DEL ESTUDIANTE
A. Perfil de Entrada

1. Conocimientos Previos

El aspirante de nuevo ingreso debera haber cursado el Bachillerato Técnico Vocacional
Comercial como requisito primordial, ya que en este bachillerato se imparten las asignaturas
que conllevan los conocimientos previos para el area de estudio. El cuadro No 11 muestra
areas de conocimientos previos que el aspirante debe de poseer como minimo para valorar

sus capacidades y actitudes para ingresar a la carrera en Mercadeo Internacional.
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CUADRO No 11.

AREAS DE CONOCIMIENTOS PREVIOS PARA LA CARRERA DE MERCADEO

AREAS DE CONOCIMIENTO
Contabilidad

Costos

Presupuestos
Mercadotecnia

Informatica
Matematicas

Estadistica

Inglés
Creatividad

Conocimiento de leyes
(codigo de comercio, de trabajo
y tributario)

INTERNACIONAL

CONOCIMIENTOS BASICOS
Catalogo de cuenta, libro diario, libro mayor,
estados financieros, Normas Internacionales

Financiera.
Clasificacion de costos, prorrateo, determinacion

de precios, punto de equilibrio, sistema de costeo
ABC, por proceso y por érdenes especificas.
Clasificacion de los presupuestos, presupuesto de
venta, de produccion, gastos de operacion.
Generalidades de mercadeo, las 4P, investigacion
de mercado, publicidad.

Paquete office.

Operaciones basicas de la aritmética, algebra,
geometria.

Aplicacion del método cientifico, de la curva de
Gauss, elaboracion e interpretacion de graficos,
tipos de muestreos.

Abecedario, verbos, conjugacion.

Disefio de mapas mentales.

Constitucion de sociedades vy tipos de sociedades,
disolucion de sociedades, titulos valores.

Contrato individual de trabajo, salarios, jornadas de
trabajo, descansos semanales, vacaciones,
asuetos y aguinaldos. Ley de IVA, Ley de ISRy el
codigo tributario.

Fuente: Realizado por grupo de estudio.

Al no contar con los conocimientos anteriores dificulta el aprendizaje en los estudiantes,

porque los docentes se ven obligados a brindar una retroalimentacién en las areas que

deberian de manejar como base para la asimilacion de las nuevas asignaturas, aunque esto

no siempre pasa. Las consecuencias radican en que los estudiantes poseen conocimientos
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débiles quedando vacios en ciertos temas de importancia en la formacién académica, lo que

conlleva también a retrasar el curso.

2. Habilidades y Aptitudes

El aspirante de nuevo ingreso debera tener las habilidades y aptitudes detalladas en el
cuadro No 12, las cuales son adquiridas en la educaciéon media, y mas especificos en el
bachillerato Técnico Comercial y segun los requerimientos del plan de estudios de la carrera

en Mercadeo Internacional.

CUADRO No 12.
HABILIDADES Y APTITUDES QUE DEBE POSEER EL ASPIRANTE DE NUEVO
INGRESO
HABILIDADES APTITUDES

Habilidad para retener informacion Creatividad

Habilidad para el analisis Negociacion

Habilidades numéricas Informatica

Empatia Idiomas

Habilidad para sistematizar Cooperacion

Saber leer (capacidad de analizar) y escribir®> | Trabajo en equipo

(capacidad de redactar correctamente)
Fuente: Realizado por grupo de estudio.

B. Perfil Profesional

1. Perfil Basico

a) ACTITUD
v Medio Ambiente.
La actitud con el medio ambiente debera estar orientada a la proteccion y restauracion del
mismo a fin de crear conciencia en el estudiante, considerandolo asi dentro de los

compromisos personales como también profesionales.

5 Segun Thomas S. Robertson, Decano de la Escuela Wharton de la Universidad de Pensilvania. La Prensa Grafica, The Wall
Street Journal, 19/02/2011.
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El Licenciado Alvaro Varela (UFG) que expuso, dentro de los conocimientos especificos, el
mercadeo ecoldgico que trata de vender productos y proteger el medio ambiente con

soluciones medioambientales.

v’ Las leyes.
El conocimiento de leyes debera estar orientado al cumplimiento de los contenidos de las
mismas, teniendo en cuenta aquellas relacionadas al registro de marcas, aduanas, normas

fitosanitarias, cddigo de comercio y leyes tributarias, entre otros.

Tal como lo expuso la Licenciada Patricia Merino (Laboratorios Lopez) que ellos estén
normados incluso al elaborar la publicidad por el Consejo Superior de la Salud Publica con
respecto a las palabras incorporadas en el eslogan del producto. Disminuyendo la falta de

informacidn respecto a las leyes existentes evitando la ausencia del conocimiento.

v" La sociedad.
Siendo un elemento muy significativo donde el ser humano se desenvuelve en el ambito
personal y laboral, debe fomentarse una cultura de respeto a los valores éticos y morales,
buscando el bienestar de los individuos que actian en la misma, logrando un desarrollo

tecnoldgico, econdmico, cultural y politico.

Por parte de los docentes la sociedad es tomada en cuenta dentro de los conocimientos y
actitudes del profesional, pues hacen mencion del desarrollo econémico y social, del
conocimiento del entorno econémico, que debe valorar las consecuencias éticas de sus

actos, el respeto a las preferencias personales y la RSE.

Para los estudiantes se observa desde el compromiso socio-cultural, con la capacidad de
motivar y conducir hacia metas comunes, con el compromiso ético, con la responsabilidad

social y el compromiso ciudadano segun la pregunta No 4 del cuestionario a estudiantes.
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b) HABILIDAD
El estudiante de la carrera en Mercadeo Internacional debe poseer ciertas habilidades, es
decir, la astucia para llevar a cabo una actividad, que facilita su formacién profesional, como

lo muestra el cuadro No 13.

CUADRO No 13.
HABILIDADES DEL ESTUDIANTE EN MERCADEO INTERNACIONAL
HABILIDADES

Facilidad para entablar relaciones interpersonales
Disposicion para trabajar en equipo
Aceptacion de propuestas diversas
Disposicidn para asumir riesgos
Capacidad de crear, innovar y desarrollar ideas
Habilidades de liderazgo
Identificar y resolver problemas
Facilidad en el uso de herramientas de las TIC's
Trabajar bajo presion

Fuente: Realizado por grupo de estudio.

Los docentes internos y externos expusieron estas habilidades como las actitudes que debe
poseer el profesional en esta area, los profesionales y expertos lo mencionaron como
destrezas genéricas, al igual el sector privado lo mencion6 como destrezas genéricas y
dentro de las actitudes con respecto a la guia de entrevista. Los estudiantes lo puntualizaron
en la pregunta No 4 y No 5 del cuestionario referente a las actitudes, habilidades y

destrezas tanto genéricas como especificas.

c) PENSAMIENTO CIENTIFICO
El estudiante de la UES debe poseer la capacidad para desarrollar la investigacion que
responda a la problematica econémica-social nacional e internacional, mediante pasos

sistematicos, es decir, utilizando el método cientifico.
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La investigacion es un elemento que enriquece el patrimonio cultural con nuevos
descubrimientos o explicaciones mas precisas de hechos y fendmenos de la realidad
cotidiana, por lo tanto, el pensamiento cientifico debera estar orientado a la investigacion de
mercado siendo esta la utilizada como base en la generacion de nuevos productos, por lo

que se convierte en el motor de toda organizacion.

Tal como lo expresaba la Licenciada Besy Gonzales (Productos Alimenticios BOCADELI),
ellos poseen personal dedicado exclusivamente para la investigacion de mercado, por lo
que a diario estan verificando los puntos de venta, determinando los gustos y preferencias

de los consumidores y los movimientos de la competencia.

2. Perfil Especifico

a) RETOS DE LA FORMACION EN EL AREA DE CREACION, PRODUCCION Y
DESARROLLO DE NUEVOS PRODUCTOS

En la actualidad el mercado laboral esta demandando profesionales capaces de brindarles
soluciones a los multiples problemas de la organizacion, por medio de la investigacion se ha
identificado que la UES esta dando conocimientos débiles a los requeridos en el mercado
laboral, en el sentido que no esta brindando herramientas informaticas para el area de
nuevos productos, siendo algunos docentes la excepcion al proporcionan dentro del
desarrollo de los contenidos de la asignatura como iniciativa propia, el uso de programas
informaticos que ayudan al estudiante. Por lo tanto, se debe asumir el reto de preparar
profesionales con los conocimientos, actitudes y habilidades especificas que requieren las
empresas en la actualidad. A su vez deben poseer la capacidad de llevar los conocimientos

tedricos a la practica al desempefiarse en un puesto de trabajo.

Por lo tanto, el estudiante de la UES de la carrera en Mercadeo Internacional en el area de
Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos, lograra obtener en su formacién

académica lo siguiente:
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v" Conocimientos
Los conocimientos especificos para el area de Creacion, Produccién y Desarrollo de Nuevos

Productos que el profesional debe poseer se encuentran detallados en el esquema No 5.

_ESQUEMA No 5. ,
CONOCIMIENTOS ESPECIFICOS PARA EL PROFESIONAL EN EL AREA

Fuente: Realizado por grupo de estudio. _
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v' Actitudes
En el &rea de Creacion, Produccién y Desarrollo de Nuevos Productos el profesional debe

de contar con las actitudes detalladas en el esquema No 6.

_ ESQUEMA No 6. ,
ACTITUDES ESPECIFICAS PARA EL PROFESIONAL EN EL AREA

Respeto a las preferencias
personales

Organizado

{ Confianza en si mismo

Proactivo

Diligente

( Actitud emprendedora

{ Romper paradigmas

[ Capaz de enfrentar y resolver

problemas
Actitud positiva

[ Capacidad de adaptarse a los

cambios

{ Creativo y dinamico

okl s -
1 Interactivo
grupo de estudio.

Capacidad para ser competitivo }

Adaptacion a la cambiante economia
mundial

Facilitador

Directivas o de liderazgo }

Motivacion

Disposicién para asumir riesgos y
responsabilidades

Actitudes

Tolerante

Innovador

Facilidad para entablar relaciones
interpersonales y trabajo en grupo

Etico y moral

Entusiasta

Ser un buen profesional }
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El profesional en el area de Creacion, Produccién y Desarrollo de Nuevos Productos, para

realizar mejor las actividades laborales debera poseer las habilidades detalladas en el

siguiente esquema.

ESQUEMA No 7.

HABILIDADES ESPECIFICAS PARA EL PROFESIONAL EN EL AREA

Capacidad de observar y determinar
fos gustos y preferencias de los
consumidores en la generacion de
nuevos productos

Mantener y conquistar la fidelizacion
de los clientes en base a productos
de calidad y con precios adecuados

Aplicacion de la tecnologia en el drea

Capacidad de produccion eficiente en
la reduccion de los recursos que
minimicen los costos

Dominio de las estadfsticas y
matematicas

Habilidad en el manejo de equipo
Informatico

Diversificar las estrategias para
crear publicidad

Fuente: Realizado por grupo de estudio.

b) DESARROLLO SUSTENTABLE

Capacidad de analisis

Habilidad en los idiomas

El profesional en el Area de Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos,

debera comprometerse con la UES, con la sociedad y con el medio ambiente para retribuir

de alguna manera los beneficios obtenidos al especializarse en dicha area.

En el cuadro No 14 se muestran las acciones a realizarse con la FCCEE de la UES que

permitan un mejor desarrollo de la misma.
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CUADRONo 14.
COMPROMISO DEL PROFESIONAL EN EL AREA CON LA UES

ACCION O MEDIDA
Brindar conferencias a los docentes
de la UES de la FCCEE en el area.

Proporcionar ~ material  didactico
(libros, revistas, periddicos, software,
equipo informatico, etc.) a la FCCEE
de la UES.

Constituir una organizacion
encaminada a buscar formas de
mejorar las condiciones de la FCCEE
de la UES.

Fuente: Realizado por grupo de estudio.

DESCRIPCION
Hacer un seguimiento a los profesionales
graduados en Mercadeo Internacional y
especializados en el area, que se han
destacado en empresas exitosas y que
hayan tenido una participacion importante
para conocer los lugares en los que estan
laborando. Con esto lograr actualizar los
conocimientos que demanda el mercado
laboral actual y que los docentes sean

agentes  multiplicadores  en  los
estudiantes.
Los profesionales que tengan Ila

capacidad econdémica y voluntad para
brindar esta ayuda, o gestionar por medio
de alguna organizacion.

Esta organizacién se fundard con la
finalidad de crear y gestionar fondos que
permitan obtener mejores beneficios para
los estudiantes durante el desarrollo de
su carrera.
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Con la sociedad las acciones a realizarse se encuentran detalladas en el cuadro No 15.

CUADRO No 15.
COMPROMISO DEL PROFESIONAL EN EL AREA CON LA SOCIEDAD
ACCION O MEDIDA DESCRIPCION

Brindar ~ capacitacion ~a  los | Los profesionales graduados en Mercadeo

emprendedores. Internacional que cuenten con una
experiencia  laboral  brindaran  una
orientacion a las personas de las zonas
rurales que son pequefios emprendedores
en las areas basicas como el proceso
administrativo, en finanzas, costos,
contabilidad, comercializacion. También se
promovera la asociacion entre ellos a
medida de facilitar el acceso a los
mercados nacionales e internacionales.

Gestionar alianzas que incentiven el | Proponer proyectos a instituciones u

desarrollo de proyectos de beneficio | organizaciones que tengan la capacidad y

social. disposicion de ayudar a comunidades con
alguna vulnerabilidad.

Comercializar productos necesarios y | Crear productos que satisfagan las

justos para los consumidores. necesidades de los consumidores, a un
precio ajustado a la economia de la
poblacion sin disminuir la calidad de los
mismos.

Fuente: Realizado por grupo de estudio.
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Con el medio ambiente las acciones a tomar en cuenta se muestran en el cuadro No 16.

CUADRO No 16.
COMPROMISO DEL PROFESIONAL EN EL AREA CON EL MEDIO AMBIENTE
ACCION O MEDIDA DESCRIPCION

Capacitar a los docentes de la | Fomentar una cultura de proteccion y

FCCEE de la UES en la preservacion | restauracién del medio ambiente en los

del medio ambiente. estudiantes a través de ftalleres,
capacitaciones, foros, charlas impartidas a
los docentes.

Crear productos en condiciones | Elaborar productos que no degraden en

justas al medio ambiente. gran medida el medio ambiente y que
tampoco lo hagan sus procesos de
produccion.

Racionalizar el uso de los recursos | Hacer uso eficiente de los recursos en la

naturales y energéticos. generacion y procesos de los productos y
Servicios.

Cumplir con las leyes ambientales | Cumplir las leyes, reglamentos, normas y

establecidas. costumbres relacionadas con el medio

ambiente respetando cada una de ellas.
Fuente: Realizado por grupo de estudio.

IV. PERFIL DEL DOCENTE
A. Perfil en el Area Basica

1. Logros Académicos

v" Graduado en Licenciatura en Mercadeo en universidades reconocidas a nivel
internacional.

v" Preferiblemente con maestrias en areas afines al mercadeo.

v" Diplomado en formacién pedagogica.

v Estudios basicos en informatica.
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2. Experiencia Profesional

v

v
v

Poseer al menos tres afos de experiencia en el area de comercio, tales como
ventas, comercializacion, publicidad e investigacion y desarrollo de productos.
Poseer al menos tres afios de experiencias en empresas privadas o publicas.

Poseer al menos tres afios de experiencia en cargos de direccion.

B. Perfil en el Area de Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos

1. Logros Académicos

v

D N N NN

Graduado en Licenciatura en Mercadeo o Mercadeo Internacional en universidades
reconocidas a nivel internacional.

Preferiblemente con técnicos 0 maestrias en areas afines al mercadeo.

Diplomado en formacién pedagdgica.

Estudios avanzados como minimo en el idioma inglés.

Estudios de paquetes informaticos especificos en el area.

2. Experiencia Profesional en el Area.

v

<

Poseer al menos tres afios de experiencia en el area de comercio internacional o en
ventas, comercializacion, publicidad.

Poseer al menos tres afios de experiencia en el area de desarrollo de nuevos
productos.

Poseer al menos tres afios de experiencia comprobada como docente en las areas
de mercadeo.

Preferiblemente haber participado en la investigacion, disefio y desarrollo de nuevos
productos.

Poseer al menos tres afios de experiencia en empresas privadas o publicas.

Poseer al menos tres afios de experiencias en cargos de direccidn.

Poseer una participacion comprobada en proyectos de emprendedurismo.
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V. FUNDAMENTACION DEL AREA DE ESPECIALIZACION

A

B.

Importancia

El area de estudio es importante debido a los cambios constantes del entorno, lo que obliga
a las organizaciones a estar innovando y por lo tanto requieren de personal calificado para
la realizacion eficiente de las negociaciones en el exterior, pues sino lo hace corre el riesgo

de ser absorbido por la competencia o desaparecer.

La globalizacion ha propiciado la apertura de nuevos mercados a través de los TLC, lo que
ha permitido la introduccién de diversos productos, obligando a las empresas locales a

generar mas ideas innovadoras para ser competitivas en el mercado.

Por lo anterior, es necesario formar un profesional en el area de Creacion, Produccién y
Desarrollo de Nuevos Productos que pueda afrontar las dificultades que trae consigo la

globalizacién.

Justificacion

1. Objetivos del Area de Especializacion

a) OBJETIVOS GENERALES DE APRENDIZAJE

v' Desarrollar los conocimientos o saberes, actitudes y habilidades que debe poseer
un profesional en el area de Creacién, Producciéon y Desarrollo de Nuevos
Productos.

v Formar profesionales capaces para desempefiarse en el ambito laboral.

v Fomentar el emprendedurismo en el profesional para ser fuentes generadoras de
empleo.

v" Implementar el uso de las tecnologias de informacién y comunicacién en el area de

estudio.
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b) FUNCION SOCIAL DEL PROFESIONAL EN EL AREA DE CREACION,
PRODUCCION Y DESARROLLO DE NUEVOS PRODUCTOS

El profesional en Mercadeo Internacional en el area de Creacion, Produccién y Desarrollo de

Nuevos Productos estara comprometido con la sociedad para mejorar su calidad de vida y

en contribuir con los conocimientos adquiridos, al progreso econdémico de la organizacion

donde labore.

El esquema No 8 presenta las responsabilidades que el profesional tiene con la sociedad,
teniendo en cuenta la manera de cémo contribuird la generacién de un nuevo producto

desde la concepcidn de la idea hasta su comercializacion.

, ESQUEMA No 8. ,
FUNCION SOCIAL DEL PROFESIONAL EN EL AREA

* / Innovacién
en los
productos

Satisfacer
necesidades

Desarrollo
economico

{ (Preservaciéon
del medio
ambiente

Generar
empleo

Fuente: Realizado por
grupo de estudio.

Innovacién en los productos. Al involucrarse en el area de creacion, produccion y
desarrollo de nuevos productos, le obliga a estar en constante innovacion para ofrecer
diversas alternativas de productos a los consumidores. Ademas que el mercado le demanda

esa innovacién porque sino esta en el riesgo de ser absorbido por la competencia.
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Satisfacer necesidades. Ofrecer productos con calidad, con precios accesibles, informando
los riesgos mas importantes relacionados con el uso y consumo, que conlleven a complacer

los gustos y preferencias de los consumidores.

Preservacion del medio ambiente. El profesional debe desarrollar procesos eficientes que
no deterioren en gran medida el medio ambiente, sin exceder la capacidad de los recursos
naturales y energéticos. Los productos deben disefiarse de forma que se minimice el
consumo de recursos escasos Y la generacion de residuos a lo largo de todo el ciclo de vida
del mismo, pero sin comprometer las caracteristicas necesarias para satisfacer las

necesidades actuales del cliente.

Generar empleo. Con la generacion de productos se gestionan nuevos negocios y
oportunidades comerciales, brindando la oportunidad a las personas de incorporarse al

mercado laboral.

Desarrollo econémico. Los nuevos productos permiten el desarrollo de la economia en el
pais, al beneficiarse cada uno de los sectores involucrados, con la creacion de nuevas
empresas. El circulo vicioso que genera el desarrollo de un nuevo producto se encuentra

reflejado en el esquema No 9.

ESQUEMANoY.
CIRCULO DEL DESARROLLO ECONOMICO

Crecimiento i Nuevas

econdémico empresas

Desarrollo de Nuevos

Productos
Mejora la »
calidad de Generacion
vida de empleos
Fuente: Realizado por x
) Mayor
grupo de estudio. ' recaudacién
para el

Gobierno
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VI. DETERMINACION DE LOS CONOCIMIENTOS Y HABILIDADES ESPECIFICAS DEL
MERCADOLOGO EN EL AREA DE CREACION, PRODUCCION Y DESARROLLO DE NUEVOS
PRODUCTOS

A. Caracteristicas y Necesidades de la Practica Profesional
El profesional en Mercadeo Internacional en el area de Creacion, Produccion y Desarrollo de
Nuevos Productos se desenvuelve laboralmente con mayor incidencia en el sector privado,
debido a que el area requiere de investigacion cientifica en situaciones muy particulares,
obligandolos a estar en un campo de accion fuera de las oficinas observando los continuos

movimientos del entorno, la industria y los mercados.

B. Conocimientos Teéricos del Mercadélogo en el Area de Creacion, Produccion y
Desarrollo de Nuevos Productos

1. Areas de Conocimientos

Las areas de conocimiento para los profesionales orientados a la Creacion, Produccion y
Desarrollo de Nuevos Productos, en base a lo aportado por la investigacion, son las

mencionadas en el cuadro No 17.

CUADRO No 17.
AREAS DE CONOCIMIENTO PARA LOS PROFESIONALES
AREAS DE CONOCIMIENTO

Marketing
Formulacién y evaluacién de proyectos
Responsabilidad social empresarial
Investigacion de operaciones
Idiomas
Legislacion relacionado con el area de mercadeo
Contabilidad de costos
Administracion financiera
Administracion superior
Administracion de la produccion
Manejo y gestion ambiental
Entorno econdmico y social
Informatica

Fuente: Realizado por grupo de estudio.
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2. Temasy Subtemas. Objetivos Cognitivos, Psicomotrices y Afectivos.

De acuerdo a los resultados obtenidos por la investigacion se identificaron algunos temas y

subtemas que deben incluirse en la formacion académica del profesional.

El esquema No 6 muestra el proceso que se realizara para la formacién academia del
profesional en Mercadeo Internacional en el area de Creacion, Produccion y Desarrollo de

Nuevos Productos.

_ ESQUEMA No 10. ,
PROCESO DE FORMACION DEL PERFIL DEL PROFESIONAL EN EL AREA DE
CREACION, PRODUCCION Y DESARROLLO DE NUEVOS PRODUCTOS

Resultado de la

Conocimientos Desarrollo de
=

. - o H H AN
previos nuevos productos Investigacion

» Profundizar los
conocimientos
en el area de

estudio

 Prerrequisitos  Conocimientos,

para el area de actitudes y
Desarrollo de habilidades a
nuevos ~ desarrollar en
productos el area

Fuente: Realizado por grupo de estudio.

A manera de cumplir con el esquema No 10 se presentan los conocimientos previos que
debe poseer el estudiante a formarse en esta area en el cuadro No 18, para que logre

asimilar con mas facilidad los nuevos conocimientos.




CUADRO No 18.

CONOCIMIENTOS PREVIOS DEL ESTUDIANTE

AREAS DE CONOCIMIENTO
Mercadeo

Investigacion de mercado

Contabilidad

Costos

TEMAS
Definicion y tipos de mercado
Segmentacion de mercado
Fundamentos de Marketing
Definiciones ~ bésicas  del  marketing
internacional
Factores que intervienen en el Marketing
Internacional
Mezcla de marketing (las 4P)
Comportamiento del consumidor
Atencion al cliente
Pasos de la venta
Elementos de comunicacion
Herramientas de diagnéstico (FODA, 5 fuerzas
de Porter, etc.)
Estrategias para exportar

Introduccidn a la investigacion

Fundamentos de la investigacion

Tipos de investigacion

Ecuacion contable

Partida doble

Estructura de los estados financieros

Estados financieros basicos y su interpretacién
Presupuestos de operacion

Tipos de costos

Elementos del costo (materia prima, mano de
obra y carga fabril)

Analisis del punto de equilibrio

Sistemas de costeo (ABC, por procesos, por
ordenes especificas, etc.)
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AREAS DE CONOCIMIENTO
Estadistica

Teoria Administrativa

Economia

Legislacion

Fuente: Realizado por grupo de estudio.

TEMAS
Estadistica descriptiva e inferencial
Procesamiento de datos
Funcion lineal
Modelos en Distribuciones de Probabilidad
(Gréafica de Gantt, chi cuadrado, T-student)
Proceso administrativo
Herramientas para la solucion de problemas
(diagrama causa-efecto, diagrama de Pareto,
etc.)

Cadena de valor
Sistema econémico

La oferta y demanda
Politica fiscal

Leyes mercantiles

Leyes laborales

Leyes tributarias

Leyes aduaneras

Tratados de Libre Comercio
Restricciones comerciales
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Después de obtener los conocimientos previos antes mencionado, el estudiante estara apto

para adquirir los conocimientos especificos para el area de Creacién, Produccion y

Desarrollo de Nuevos Productos que se determinan en base a las horas efectivas de un
ciclo académico de la FCCEE de la UES:

DATOS.

1 ciclo comprendido en 16 semanas

Las 16 semanas comprenden 5 dias habiles, que representan 5 horas clase.

16 semanas * 5 horas a la semana = 80 horas clases
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A estas 80 horas se les debe restar

3 horas de parciales

3 horas de laboratorios
12 horas de exposiciones (en un grupo de 60 estudiantes)
16 horas de asesoria (1 por cada semana)

5 horas de atraso (vacacion, dias feriados, imprevistos)
39 horas de evaluaciones y asesoria

Entonces

80 horas - 39 horas = 41 horas efectivas en ciclo para el desarrollo de temas.

Por lo anterior, se cuenta con un total de 41 horas clases para impartir los contenidos

sugeridos en el area de Creacién, Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos.

El cuadro No 19 muestra los temas, subtemas y el objetivo que se espera alcanzar con los
contenidos, en el aprendizaje del profesional en el area de Creacion, Produccion y
Desarrollo de Nuevos Productos, ademas se estima el tiempo en el cual se pretenden

impartir.
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OBJETIVO DE
APRENDIZAJE
Los estudiantes conoceran por
medio de textos y ejercicios
practicos las generalidades de

CUADRO No 19. ]
TEMAS, SUBTEMAS Y OBJETIVOS DE APRENDIZAJE PARA EL AREA
TEMA SUBTEMAS TIEMPO
Creatividad e - Definiciones 5 horas
innovacion - La creatividad en los
nuevos productos
1- Inventiva

2- Disefio industrial
- Técnicas para
estimular el pensamiento
creativo
- Innovacién tecnoldgica
y su incidencia en los
nuevos productos
(mejoramiento continuo)
- Riesgos de la
innovacion
Nuevos productos - Introduccion a los 5 horas
nuevos productos
- Definicién de un nuevo
producto y/o servicio
- Importancia
- Caracteristicas de los
productos y/o servicios
- Clasificacion de nuevos
productos
- La ética en los nuevos
productos
- Las causas del éxito y
fracaso de nuevos
productos
Etapa | del proceso del | - Generacién de ideas 4 horas
desarrollo de nuevos | 1- Fuentes de
productos informacion para

la creatividad e innovacion.

Los estudiantes conoceran las
generalidades de los nuevos
productos por medio de textos,
diapositivas 'y ejemplos de
casos reales, para profundizar
en sus conocimientos.

Los estudiantes tendran la
capacidad de conocer la
primera etapa del proceso de



TEMA

Etapa Il del proceso del
desarrollo de nuevos
productos

Etapa Il del proceso
del  desarrollo  de
nuevos productos

SUBTEMAS

generar ideas sobre
nuevos productos
2- Aplicacion de
técnicas para estimular
el pensamiento creativo
3- Herramientas de
software para la
generacion de ideas
- Tamizado de ideas
1- Definicion
2- Importancia
3- Criterios para el
tamizado de ideas
4- Tipos de tamizado
(matrices)
- Desarrollo del concepto
de producto
1- Determinar el
mercado objetivo
2- Dimension del
producto
3- Atributos del producto
Disefio, forma'y
tamarno
Envase
Etiquetado
Marca
Precio
4- Analisis comercial
FODA
Anélisis de las 5
fuerzas

TIEMPO

4 horas

12 horas
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OBJETIVO DE

APRENDIZAJE
creacion de nuevos productos

mediante textos bibliograficos y
la realizacién de ejercicios
practico para la
implementacion de un caso
real.

Los estudiantes conoceran el
tamizado de ideas por medio
de textos, ejercicios practicos,
para profundizar en sus
conocimientos.

Los estudiantes conoceran los
elementos basicos  que
intervienen en el desarrollo del
concepto de producto,
mediante textos bibliograficos y
la implementacion de dichos
elementos.



TEMA

Etapa IV del proceso
del  desarrollo  de
nuevos productos

Etapa V del proceso del
desarrollo de nuevos
productos

Etapa VI del proceso
del  desarrollo  de
nuevos productos

SUBTEMAS TIEMPO

Analisis costo-
beneficio del nuevo
producto
- Desarrollo del Prototipo | 2 horas
1- Métodos de la ruta
critica (CPM, PERT)
2- Pruebas internas
3- Ajustes
- Prueba de mercado
1- Objetivo de la prueba
de mercado
2- Herramientas para
hacer la prueba de
mercado
Focus Group
Entrevista
Encuesta
Métodos Simuladores
(Ferias)
3- Andlisis de los
resultados
Comercializacién
1- El perfil del buen
vendedor
2- Disefio y presupuesto
de publicidad.
3- Estrategias de
Marketing.
Producto
Precio
Plaza o distribucion
Promocion

3 horas

6 horas

Fuente: Realizado por grupo de estudio.
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OBJETIVO DE
APRENDIZAJE

Los estudiantes aplicaran los
conocimientos adquiridos en
las etapas anteriores sobre el
proceso del desarrollo de
nuevos productos.

Los estudiantes conoceran las
distintas herramientas
utilizadas para realizar las
pruebas de mercado vy
aplicaran los conocimientos en
la  practica mediante el
desarrollo de un Focus Group y
una feria estudiantil.

Los estudiantes conoceran los
elementos que intervienen en
la introduccion de un nuevo
producto al mercado que a su
vez les permita desarrollarlo en
la préctica.
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C. Habilidades y Destrezas a Desarrollar en el Mercadélogo en el Area de Creacion,

Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos

El profesional en el area de Creacion, Produccién y Desarrollo de Nuevos Productos, debe

poseer habilidades y destrezas especificas para el mejor desenvolvimiento en el puesto de

trabajo, dentro de las que se pueden mencionar:
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Empatia.

Dominio bilingue.

Control del caracter.

Capacidad de adaptacion.

Capacidad de resolver problemas.
Comunicacion.

Creatividad.

Capacidad de comprender y expresarse.

Habilidad en paquetes informaticos.

. Dominio de las estadisticas y matematicas.

. Habilidad en el manejo de técnicas de ventas.

. Capacidad de desarrollar y aplicar el proceso de creacién de nuevos productos.
. Capacidad de desarrollar focus group.

. Capacidad de analisis.

. Habilidad para trabajar en contextos multidisciplinarios e internacionales.

. Capacidad de dirigir la gerencia de ventas.

. Habilidad en el desarrollo de planes estratégicos y de mercadeo.

. Emprendedor.

. Habilidad para trabajar en forma auténoma.

. Elaborar, evaluar y administrar proyectos empresariales en diferentes tipos.
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D. Metodologia de Aprendizaje de las Areas de Conocimientos
Para desarrollar los contenidos definidos en el cuadro No 19, la metodologia a utilizar, las

herramientas y las actividades propuestas a realizar se muestran en el cuadro No 20.

, CUADRO No 20.
METODOLOGIA PARA EL DESARROLLO DE LOS CONTENIDOS

METODO A UTILIZAR | HERRAMIENTAS A ACTIVIDADES A REALIZAR

UTILILIZAR

Teoria - Definiciones - Investigacion bibliografica
- Conceptos - Lecturas de textos
- Generalidades

Exposiciones - Presentaciones en - Temas propuestos para
Powert Point u otros investigacion
programas informaticos | - Ejercicios practicos
- Debates - Casos practicos

Trabajo de campo - Aplicacién de los - Creacion y desarrollo de un
conocimientos tedricos | nuevo producto y/o servicio
adquiridos

Fuente: Realizado por grupo de estudio.

Durante el curso se propone que los estudiantes estén adquiriendo los conocimientos
tedricos y que a su vez los estén poniendo en practica con el trabajo de campo, que
consistira en la creacion, produccion y desarrollo de un nuevo producto y el lanzamiento al

mercado.

La ética es un elemento que debe desarrollarse dentro de las diferentes areas de
conocimiento y no limitarla a una asignatura, porque debe aplicarse a los distintos ambitos

de la vida personal, profesional y social.

A su vez retomando la recomendacion de incluir en el programa de estudio de la carrera en
Mercadeo Internacional programas informaticos especializados para el area de Creacion,

Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos, después de observar que no se imparte
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ninguna asignatura asociada a la misma. Por lo tanto, se propone crear 2 asignaturas

adicionales al plan de estudios donde se impartan las aplicaciones de los programas SAP,

Oracle, Adobe illustrator, Photoshop y Prezi.

A continuacién en el cuadro No 21, se presentan los contenidos a desarrollar en la

asignatura referente a los programas antes mencionados.

CUADRO No 21.

ASIGNATURAS Y PROGRAMAS A DESARROLLAR

TEMA PROGRAMAS
Aplicaciones - SAP Business All-in-
Informaticas | one

Generalidades
Definiciones
Aplicacion

- Herramientas de
disefio (Adobe illustrator
y photoshop)

Aplicaciones - Oracle Business

Informaticas |l Process Analysis Suite
Generalidades
Definiciones

Aplicacion

Fuente: Realizado por grupo de estudio.

OBJETIVO DE APRENDIZAJE

Los estudiantes conoceran una
herramienta que puedan aplicar en
todos los procesos claves de
principio a fin para funcionalidad de

la organizacion, incluyendo
planificacion de recursos
empresariales, gestion de

relaciones con el cliente, gestion
empresarial del ciclo de vida de
productos, entre otros, por medio de
la aplicacién del software.

Los estudiantes conoceran el
andlisis y simulacién para procesos
que abarcan toda la empresa,
posibilitando una estrecha
colaboracion entre los
desarrolladores y los analistas del
negocio, utilizando las mejores
herramientas para cada tarea desde
el andlisis estratégico hasta el
disefio, la ejecucion 'y la
monitorizacion de los procesos.
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El esquema No 11 muestra los contenidos de investigacion para las exposiciones que se

proponen asignar a los estudiantes.

ESQUEMA No 11.
TEMAS DE EXPOSICION

Emprendedurismo }

Control Total de la calidad J

Casos reales de éxito y fracaso
de nuevos prooductos

Responsabilidad social
empresarial

Desarrolllo econémico y socialj

Registro de patentes y marcas }

TEMAS DE
EXPOSICION

Marketing ecolégico }

Marketing relacional }

Marketing uno por uno }

Marketing de guerrilla }

Marketing electronico }

Fuente: Realizado por
grupo de estudio.

Merchandising } P

Plan de Implementacion
1. Presentacion Proyecto

Con el fin de alcanzar los objetivos perseguidos con el estudio de las exigencias del
mercado laboral, se presentan dos propuestas para desarrollar los contenidos antes
mencionados del area de Creacidn, Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos.
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a) Propuesta No 1
Desarrollar los contenidos dentro de la asignatura de Desarrollo de Nuevos Productos, en el
plan de estudios, modificando solamente los temas que se imparten actualmente y

ajustando los que se proponen.

También extender la ética profesional a las diversas asignaturas de la malla curricular, por

lo tanto, quitar la asignatura correspondiente del pensum.

Con respecto a los conocimientos informaticos crear dos nuevas asignaturas que permitan
brindar software de gran utilidad para los profesionales en el area como se detalla en el

cuadro No 21.
Para implementar la propuesta descrita se requiere:

v" De recursos humanos, financieros e institucionales.
Contratar docentes especializados en el area de Creacion, Produccion y Desarrollo de
Nuevos Productos
Contratar personal técnico para impartir las clases en informatica

Comprar equipo informatico (software, computadoras, escritorios, sillas, etc.)

Comprar libros de Marketing y de Desarrollo de Nuevos Productos, de paises que han

logrado un crecimiento econémico

v" Programas de becas y pasantias

La organizacién antes mencionada, se propone fundarla bajo la denominacion de
Asociacién Salvadorefia de Profesionales en Mercadeo (ASPROMER), como uno de

sus objetivos debera gestionar; fondos y apadrinamiento para proporcionar becas a los
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estudiantes de limitados recursos econoémicos, programas con instituciones publicas o

privadas para realizar pasantias. (Ver Anexo 18)

b) Propuesta No 2
En la propuesta dos se sugiere dejar el plan de estudios como se encuentra actualmente y
crear una especializacion en la que se desarrollen los contenidos en un periodo de un afio,
con el nombre de “especializacion en Desarrollo de Nuevos Productos con aplicaciones
informaticas”, en esta especialidad se impartiran todos los contenidos propuestos
anteriormente, como también se desarrollaran las aplicaciones informaticas que permitan

brindar los conocimientos de software de gran utilidad en la misma.

La metodologia a emplearse en esta propuesta consistird en desarrollar los temas
expuestos a través de la investigacion y lectura por parte de los estudiantes en el primer dia
de la semana, para realizar en los siguientes dos dias debates relacionados a los
contenidos analizados. Ademas los dos dias restantes se utilizaran para poner en préactica

las aplicaciones de software mencionadas en el cuadro No 21.

Los temas sugeridos para exposicion en la propuesta No 1, deberan incorporarse en los
contenidos a desarrollarse en la especialidad para investigarse y posteriormente hacer un
debate.

El cuadro No 22 muestra los temas y subtemas que se proponen desarrollar en la
especialidad, tambien el objetivo de aprendizaje que se pretende alcanzar con cada

contenido.
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CUADRO No 22.

TEMAS, SUBTEMAS Y OBJETIVOS DE APRENDIZAJE PARA LA ESPECIALIZACION

TEMA
Creatividad e innovacion

Nuevos productos

SUBTEMAS

- Definiciones

- Clasificacion de

creatividad e innovacion

- Fases del proceso

creativo e innovador

- La creatividad en los

nuevos productos

1- Inventiva

2- Disefio industrial

- Técnicas para

estimular el pensamiento

creativo

- Innovacioén tecnoldgica

y su incidencia en los

nuevos productos

(mejoramiento continuo)

- Riesgos de la

innovacion

- Emprendedurismo

1-Definicién

2- Importancia

3- Tipos de

emprendedores

- Introduccion a los
nuevos productos

- Definicién de un nuevo
producto y/o servicio

- Importancia

- Caracteristicas de los
productos y/o servicios

OBJETIVO DE APRENDIZAJE

Los estudiantes conoceran por
medio de la investigacion, lecturas,
y casos practicos las generalidades
de la creatividad e innovacion.

Los estudiantes conoceran las
generalidades de los nuevos
productos por medio de textos,
diapositivas y ejemplos de casos
reales, para profundizar en sus
conocimientos.



TEMA

Etapa | del proceso del
desarrollo de nuevos
productos

Etapa Il del proceso del
desarrollo de nuevos
productos

Etapa lIl del proceso del
desarrollo de nuevos
productos

SUBTEMAS
- Clasificacién de nuevos
productos
- La ética en los nuevos
productos
- Las causas del éxito y
fracaso de nuevos
productos
- Control total de calidad
- Generacién de ideas
1- Fuentes de
informacién para
generar ideas sobre
nuevos productos
2- Aplicacién de
técnicas para estimular
el pensamiento creativo
3- Herramientas de
software para la
generacion de ideas
- Tamizado de ideas
1- Definicién
2- Importancia
3- Criterios para el
tamizado de ideas
4- Tipos de tamizado
(matrices)
- Desarrollo del concepto
de producto
1- Determinar el
mercado objetivo
2- Dimensio6n del
producto
3- Atributos del producto
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OBJETIVO DE APRENDIZAJE

Los estudiantes tendran Ila
capacidad de conocer la primera
etapa del proceso de creacion de
nuevos productos mediante textos
bibliograficos y la realizacion de
ejercicios  practico para la
implementacion de un caso real.

Los estudiantes conoceran el
tamizado de ideas por medio de
textos, ejercicios practicos, para
profundizar en sus conocimientos.

Los estudiantes conoceran los
elementos basicos que intervienen
en el desarrollo del concepto de
producto, mediante textos
bibliograficos y la implementacién
de dichos elementos.



TEMA

Etapa IV del proceso del
desarrollo de nuevos
productos

Etapa V del proceso del
desarrollo de nuevos
productos

SUBTEMAS

Disefio, forma y
tamafio
Envase
Etiquetado
Marca
Precio
4- Branding
5- Ley de Marcas y otros
Signos Distintivos
6- Patentes
7- Ley de Fomento y
Proteccion de la
Propiedad Intelectual
8- Analisis comercial
FODA
Analisis de las 5
fuerzas
Analisis costo-
beneficio del nuevo
producto
- Desarrollo del Prototipo
1- Métodos de la ruta
critica (CPM, PERT)
2- Pruebas internas
3- Ajustes
- Prueba de mercado
1- Objetivo de la prueba
de mercado
2- Herramientas para
hacer la prueba de
mercado
Focus Group
Entrevista
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OBJETIVO DE APRENDIZAJE

Los estudiantes aplicaran los
conocimientos adquiridos en las
etapas anteriores sobre el proceso
del desarrollo de nuevos productos.

Los estudiantes conoceran las

distintas  herramientas  utilizadas
para realizar las pruebas de
mercado y  aplicaran  los

conocimientos en la practica.



TEMA SUBTEMAS

Encuesta
3- Analisis de los
resultados
Comercializacion
1- El perfil del buen
vendedor
2- Disefio y presupuesto
de publicidad.
3- Estrategias de
Marketing.

Producto

Precio

Plaza o distribucion

Promocion
4- Merchandising
-Marketing ecoldgico
-Marketing relacional
-Marketing uno por uno
-Marketing guerrilla
-Marketing electronico

Etapa VI del proceso del
desarrollo de nuevos
productos

Tipos de Marketing

- Definiciones

- Importancia

- Indicadores del
crecimiento econdmico

Desarrollo Econdmico y
Social

Fuente: Realizado por grupo de estudio.
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OBJETIVO DE APRENDIZAJE

Los estudiantes conoceran los
elementos que intervienen en la
introduccién de un nuevo producto
al mercado, que a su vez les
permita desarrollarlo en la practica.

Los estudiantes conoceran los
diversos tipos de marketing que
existen en la actualidad en la
generacion y comercializacion de
productos en el mercado.

Los estudiantes conoceran la
contribucion de la generacion de
nuevos productos al desarrollo
economico y social.

En el desarrollo de la especializacion se llevara a cabo un proyecto emprendedor a manera

de incentivar a los estudiantes la generacién de un nuevo negocio.
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También debera tomarse en cuenta en el perfil del docente a contratar para impartir la
especializacién, que posea como minimo un Técnico en las herramientas informaticas de
SAP y Oracle, ademas de los conocimientos puntualizados en el perfil del docente para el

area de Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos.

2. Costo Total de Inversién del Proyecto.

a) Propuesta No 1
El cuadro No 23 muestra el presupuesto para desarrollar la propuesta No 1, detalla los

recursos necesarios, la cantidad, costo unitario y costo total del proyecto.

CUADRO No 23.
COSTO TOTAL DE LA INVERSION DE LA PROPUESTA 1
RECURSOS NECESARIOS CANTIDAD | COSTO ($) | TOTAL ($)
Docentes especializados en el area 4 123.20% 1,971.20
Personal técnico para informatica S 123.20 2,464.00
Computadoras 45 447,00 | 20,115.00
Escritorio para computadora 45 69.90 3,145.50
Sillas 45 23.00 1,035.00
gaﬁlvare Oracle Business Process Analysis 1 1187776 | 11,877.76
Software SAP Business All-in-one 1 430.07 430.07
Software Adobe lllustrator CS5 1 599.90 599.90
Software Adobe Photoshop elements 9 1 99.90 99.90
Licencia Prezi anual 1 159.00 159.00
Libro de Marketing de Nuevos Productos 5 143.29 716.45
Libro de Innovacion y gestion de Nuevos 5 58 95 904 75
Productos
Libro de Nuevos Productos 5 34.51 172.55
Libro d.ei Nuevosl Productos  Creatividad, 5 38,54 192.70
Innovacion, Marketing
TOTAL 43,273.78

Fuente: Realizado por grupo de estudio.

> Tomando 20 horas clase en el mes por cada docente, cada una con un valor de $6.16.
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La determinacion de los docentes, el personal técnico y equipo requerido para impartir las

aplicaciones informaticas se realizé por medio de un calculo estadistico (Ver Anexo 19).

b) Propuesta No 2
El cuadro No 24 muestra el presupuesto para desarrollar la propuesta No 2, detalla los

recursos necesarios, la cantidad, costo unitario y costo total del proyecto.

CUADRO No 24.
COSTO TOTAL DE LA INVERSION DE LA PROPUESTA 2
RECURSOS NECESARIOS CANTIDAD | COSTO ($) | TOTAL ($)
Docente especializado en el area 1 432.0057 3,456.00
Computadoras 25 447.00 | 11,175.00
Escritorio para computadora 25 69.90 1,747.50
Sillas 25 23.00 575.00
gﬁrgvare Oracle Business Process Analysis 1 1187776 | 11.877.76
Software SAP Business All-in-one 1 430.07 430.07
Software Adobe lllustrator CS5 1 599.90 599.90
Software Adobe Photoshop elements 9 1 99.90 99.90
Licencia Prezi anual 1 159.00 159.00
Libro de Marketing de Nuevos Productos 5 143.29 716.45
Libro de Innovacion y gestion de Nuevos 5 5895 204.75
Productos
Libro de Nuevos Productos 5 34.51 172.55
Libro dgl Nuevos. Productos  Creatividad, 5 38 54 192.70
Innovacion, Marketing
TOTAL 31,496.58

Fuente: Realizado por grupo de estudio.

El costo del mobiliario y equipo a utilizarse para brindar las aplicaciones informaticas se
determino al cotizarse en una empresa dedicada a la comercializacion de este tipo de

equipo. (Ver Anexo 20).

>’ Tomando 20 horas clase en el mes por cada docente, cada una con un valor de $21.60.
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3. Seguimiento y Evaluacién.

A través del seguimiento se verificara que las actividades planeadas se realicen de la
manera que han sido previstas, aplicando la metodologia de ensefia-aprendizaje propuesta.
Esto podra lograrse por medio de una base de datos con la informacion personal de los
profesionales graduados de la carrera en Mercadeo Internacional en el area de Creacion,
Produccion, y Desarrollo de Nuevos Productos, la cual permitira mantener una
comunicacion constante con ellos, para observar el desenvolvimiento en el &mbito laboral, y
que a su vez contribuya a realizar la modificacion necesaria en la ensefianza vy

actualizacion de los conocimientos.

La evaluacion del proyecto se hara para observar el impacto que tuvo la implementacién del
plan, por medio de los datos que proporcionen los profesionales graduados sobre su
incorporacion al mercado laboral, el lugar donde trabajan, los logros y dificultades obtenidas.
Lo anterior permitira generar un proceso de retroalimentacion en los conocimientos,
habilidades y destrezas requeridas por las organizaciones debido a los cambios que se

presentan constantemente.

4. Cronograma.

El esquema No 12 se presentan las actividades a realizarse para desarrollar el proyecto
para la formacién del profesional en Mercadeo Internacional en el area de Creacion,
Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos, con sus respectivas fechas previstas desde

su inicio hasta la implementacion.
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ESQUEMA No 12. ,
CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES PARA LA IMPLEMENTACION DEL PROYECTO

Fuente: Realizado por grupo de estudio.



140

Para la propuesta No 2 sera el mismo cronograma detallado anteriormente con la variante
en el periodo de la implementacion del proyecto, dado que la especializacion tendra la
duracién de un afio, por lo tanto, la ejecucion y el seguimiento estaran comprendidos dentro
del periodo de agosto de 2012 a junio de 2013, haciendo la evaluacion del proyecto en julio
del 2013.

Bibliografia
1. Libros

Kotler-Amstrong
México, 2001
Marketing
Octava Edicion

Pearson-Prentice Hall

Philip Kotler - Gary Armstrong
México, 2003

Fundamentos de Marketing.
Sexta edicién

Pearson-Prentice Hall

Roberto Hernandez Sampieri
1998

Metodologia de la Investigacion
Segunda Edicion

McGraw-Hill Interamericana Editores, S.A. de C.V.



141

Roberto Mufioz Campos

2004

La investigacion cientifica paso6 a paso
Cuarta Edicion

Pags. 12-16, 22-24

San Salvador, El Salvador

Talleres Graficos UCA.

M.S.C Walter del Transito Rivas

2008

Marco conceptual y elementos referencial, para la transformacion curricular de la Facultad
de Ciencias Economicas

Pags.7-29

San Salvador, El Salvador.

2. Tesis

Araniva, Ana Cecilia

2000

Desarrollo del programa de la asignatura Administracion de Personal Ill, correspondiente a
la carrera de Licenciatura en Administracién de Empresa en la facultad multidisciplinaria
oriental de la Universidad de El Salvador.

San Salvador, El Salvador.

Dias Méndez, Carlos Henriquez

2003

Desarrollo del contenido programético para la ensefianza de la asignatura Administracion
Publica en la carrera de Administracién de Empresa de la Universidad de El Salvador.

San Miguel: Universidad de El Salvador.



142

Guzman Rubio, Cecilia Margarita.
2000
Diagnostico de mercado para implementar la Licenciatura en Mercadeo.

Universidad Centroamericana José Simeon Cafias. San Salvador.

Vasquez Torres, Nelson Vladimir.
2001
Retos del mercaddlogo en el marco del nuevo sistema de comercio internacional

Universidad Centroamericana José Simeon Cafias. San Salvador.

3. Internet

http://amadeo.obolog.com/historia-teoria-marketing-23017
http://catedralibre.blogspot.com/2007/09/seis-precisiones-iniciales-sobre.html
http://tuning.unideusto.org/tuningal/images/stories/presentaciones/el_salvador_doc.pdf
http://www.chapeacom.Ofees.net/article.php?id=2
http://www.docstoc.com/docs/891803/LA-EDUCACION-SUPERIOR-EN-EL-SALVADOR
http://www.jurisprudencia.gob.sv/Lgmateria.htm
http://www.mined.gob.sv/downloads/Informes/listado-carreras-autorizadas-superior-
2009_0_.pdf

http://www.oei.es/pdfs/El_Salvador_datos2006.pdf
http://www.oei.es/quipu/salvador/mas_ed_superior.pdf
http://www.oei.es/quipu/salvador/index.html

http://lwww.slideshare.net/jimenaja/historia-del-marketing


http://amadeo.obolog.com/historia-teoria-marketing-23017
http://catedralibre.blogspot.com/2007/09/seis-precisiones-iniciales-sobre.html
http://tuning.unideusto.org/tuningal/images/stories/presentaciones/el_salvador_doc.pdf
http://www.chapeacom.0fees.net/article.php?id=2
http://www.docstoc.com/docs/891803/LA-EDUCACION-SUPERIOR-EN-EL-SALVADOR
http://www.mined.gob.sv/downloads/Informes/listado-carreras-autorizadas-superior-2009_0_.pdf
http://www.mined.gob.sv/downloads/Informes/listado-carreras-autorizadas-superior-2009_0_.pdf
http://www.oei.es/pdfs/El_Salvador_datos2006.pdf
http://www.oei.es/quipu/salvador/mas_ed_superior.pdf
http://www.oei.es/quipu/salvador/index.html
http://www.slideshare.net/jimenaja/historia-del-marketing

143

GLOSARIO

Administracion de la Relacion con los Clientes (CRM): Es un modelo de gestién de toda
la organizacion, basada en la orientacién al cliente (u orientacion al mercado segun otros

autores).

Asertividad: Es una forma de expresion consciente, congruente, clara, directa y equilibrada,
cuya finalidad es comunicar nuestras ideas y sentimientos o defender nuestros legitimos
derechos sin la intenciéon de herir o perjudicar, actuando desde un estado interior de
autoconfianza, en lugar de la emocionalidad limitante tipica de la ansiedad, la culpa o la

rabia.

Broker de Negocios: Actia como intermediario entre compradores y vendedores de
negocios, ya que vende empresas, asisten a propietarios de empresas en preparar su
negocio para la venta, ensefiar los negocios que tiene en cartera, ubicar negocios que
puedan estar a la venta, preparar y entregar todos los documentos necesarios para cerrar el

trato, y asistir en el cierre de la venta.

Claustro: Galeria cercada de columnas o arcos que rodea un patio en un edificio

conventual o universitario.

Coeficiente de Unidades al Merito (CUM): Es el cociente resultante de dividir el total de
unidades de meérito ganadas, entre el total de unidades valorativas de las asignaturas

cursadas y aprobadas.

Coinversion: Unién de esfuerzos de las empresas invirtiendo dinero o bienes para el fin

comun que es obtener ganancias.

College: Es el término utilizado para denominar, en inglés, a una institucién educativa, pero

su significado varia en los paises de habla inglesa.
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Consultor: Es un profesional que provee de consejo experto en un dominio particular o area

de experiencia.

Courier: Es una empresa que tramita el envio y entrega de paquetes, cartas y documentos,
que le son confiados por sus clientes con distintas tarifas, en funcion de la urgencia con que
haga sus entregas y del tamafio de los envios. El término técnico de esta operacion es

courier back.

Coyuntura: Combinacién de factores y circunstancias que rodean o componen un hecho o

situacion.

Coeficiente de Unidades al Merito (CUM): Es el cociente resultante de dividir el total de
unidades de mérito ganadas, entre el total de unidades valorativas de las asignaturas
cursadas y aprobadas, midiendo el rendimiento académico del estudiante hasta un

momento o ciclo determinado, segun el avance en su plan de estudios.

Destreza: Es la aptitud o capacidad de la persona de realizar con facilidad y precision

trabajos practicos que involucran tareas manuales. Habilidad con que se hace una cosa.
Diligente: Prontitud para ejecutar una cosa.

Educacion Formal: Sistema educativo jerarquicamente estructurado, distribuido en grados
y niveles, que van desde la escuela primaria hasta la educacion superior, incluyendo,
ademas de estudios académicos generales, una variedad de programas especializados e
instituciones para entrenamiento profesional y técnico. La finalidad ineludible de la

educacién formal es otorgar un titulo con validez oficial.

Educacion No Formal: Se refiere a las actividades educativas y de capacitacion,
estructuradas y sistematicas, de corta duracion que ofrecen algunas instituciones que

desean producir cambios de conducta concretos en poblaciones diferenciadas; dicho en
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otras palabras, son las actividades de aprendizaje que se realizan fuera del sistema

educativo formalmente organizado.

Elocuencia: Es una manera de expresar emociones en publico de forma fluida, elegante y
persuasiva, de tal manera que produce conviccion o persuasion en el oyente, mediante la

lengua hablada o escrita.

Empatia: Es la capacidad que tiene el ser humano para conectarse a otra persona y

responder adecuadamente a las necesidades poniéndose en su lugar.

Emprendedor: Es aquella persona que ha convertido una idea en un proyecto concreto, ya
sea una empresa con fines de lucro o una organizacion social, que esta generando algun

tipo de innovacion y empleos

Focus Group: Es una técnica de estudio de las opiniones o actitudes de un publico utilizada

en ciencias sociales y en estudios comerciales.

Franquicias: Concesion de derechos de explotacion de un producto, actividad o nombre

comercial, otorgada por una empresa a una o varias personas en una zona determinada.

Inventiva: Capacidad y disposicién para inventar y también es un objeto, técnica o proceso

que posee caracteristicas novedosas o transformadoras.

Investigacion de Operaciones: También llamada Investigacion Operativa, es una rama de
las matematicas consistente en el uso de modelos matematicos, estadistica y algoritmos
con objeto de realizar un proceso de toma de decisiones. Frecuentemente, trata del estudio
de complejos sistemas reales, con la finalidad de mejorar su funcionamiento. La
investigacion de operaciones permite el analisis de la toma de decisiones teniendo en

cuenta la escasez de recursos.
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Kaizen (Mejora Continua): Es una estrategia 0 metodologia de calidad en la empresa y en

el trabajo, tanto individual como colectivo.

Logistica: Conjunto de medios y métodos necesarios para llevar a cabo la organizacién de

una empresa, o de un servicio, especialmente de distribucion.

Marketing de Guerrilla: Es un conjunto de estrategias y técnicas de marketing, ejecutadas
por medios no convencionales, y que consiguen su objetivo mediante el ingenio y la
creatividad, sin hacer una alta inversion en espacios publicitarios, permitiendo llegar al grupo

objetivo de una forma diferente.

Marketing Electronico: Es el estudio de tacticas y estrategias del uso de medios
electrénicos (principalmente la Web) con el objetivo de captar y fidelizar clientes a través de

la publicidad y la venta de productos y servicios.

Marketing Global: Es el proceso de conceptualizacion y luego transmitir un producto final o
servicio en todo el mundo con la esperanza de llegar a la internacional de comercializacion

de la comunidad, también conocido como Marketing Internacional.

Marketing Relacional: Orientado a establecer relaciones duraderas con los consumidores,
que permitan satisfacerlos de una manera efectiva y conseguir su fidelidad, con ayuda de

las técnicas de informaciéon modernas y de las bases de datos relacionales.

Marketing Solidario: Es una herramienta promocional de la empresa, que trata de
combinar la responsabilidad social de la misma con el objetivo de rentabilidad, mediante
campafias de captacion de fondos a favor de causas sociales vinculadas a la venta de sus

productos y servicios.
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Mercadeo Ecoldgico: También mercadeo verde o mercadeo ambiental, es el proceso por
medio del cual los productos, etiquetas, productos intermedios y servicios llegan a los
consumidores, siendo generados con procedimientos ambientales y que tienen

caracteristicas de ser amigables con el medio ambiente

Mercadeo uno en uno: Es una forma de mercadeo de realizacion directa, donde hay una
relacion existente entre una empresa y sus clientes, a través del conocimiento de los gustos
individuales de éstos, sus habitos de consumo, su frecuencia de compra, etc., con el fin de
enfocar, por parte de la empresa, todos sus esfuerzos y estrategias, para asegurar la

fidelidad total del consumidor.

Merchandising: Es llamada también micro-mercadotecnia es la parte del marketing que
tiene por objeto aumentar la rentabilidad en el punto de venta. Son actividades que

estimulan la compra en el punto de venta.
Método: Procedimiento para alcanzar un determinado fin.

Método de ensayo y aprendizaje: Una de las estrategias mas basicas para el aprendizaje
de cualquier informacion que consiste en repetir una y otra vez. Generalmente, esto incluira

la lectura de notas o un libro de texto, y reescribir las notas.

Método Delphi: Es un método original y practico para el analisis y la resolucion de
problemas abiertos. Es imprescindible la participacion de varias personas, que no forman un

grupo de trabajo, es utilizado en marketing para anticipar las tendencias del futuro.
Objetivo Afectivo: Se refiere a los valores, sentimientos, intereses, actitudes, perspectiva,
etc.

Objetivo Cognitivo: Hace referencia al area intelectual, al conocimiento, la comprensién, la

aplicacion, el analisis, la sintesis y la evaluacion, etc.
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Objetivo de Aprendizaje: Expresan los conocimientos, habilidades y actitudes que deben

adquirir las personas a quien se dirige una accion formativa.

Objetivo Psicomotriz: Se refiere a las destrezas y habilidades fisicas. A las conductas que
se realizan con precision, exactitud, facilidad, economia de tiempo y esfuerzo, como la

coordinacion de los movimientos corporales, la comunicacion verbal y no verbal.

Paradigma: Se refiere a las acepciones de ideas, pensamientos, creencias incorporadas
generalmente durante nuestra primera etapa de vida que se aceptan como verdaderas o

falsas sin ponerlas a prueba de un nuevo analisis.

Patentes: Documento en que oficialmente se le reconoce a alguien una invencion y los

derechos que de ella se derivan.

Planimetria: Parte de la topografia que ensefia a representar una porcion de la superficie

terrestre en un plano.

Proactivo: Actitud que puede ser observable en cualquier ser humano y que se
caracterizara principalmente entre otras cuestiones por asumir la iniciativa en el desarrollo

de acciones marcadas por la audacia y la creatividad.
Procedimiento: Método de ejecutar algunas cosas.

Protomedicato: Tribunal que reconocia la suficiencia de los futuros médicos y concedia las
licencias necesarias para el ejercicio de dicha facultad antes de la moderna ordenacion de

las facultades.

Psicologia Laboral: Es el area de la psicologia que se encarga de estudiar el
comportamiento del ser humano en el marco del trabajo y de las empresas. También se
utiliza la denominacién de psicologia del trabajo y de las organizaciones, ya que puede

analizar el comportamiento en asociaciones civiles o gubernamentales.
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Quadrivium: Agrupa las disciplinas cientificas relacionadas con las matematicas, como la
aritmética, geometria, astronomia y la musica. Se estudiaban siguiendo al trivium, como

parte de las ensefianzas escolasticas.

Sinergia: Es la integracion de los elementos que da como resultado algo mas grande que la
simple suma de estos, es decir, cuando dos 0 mas elementos se unen sinérgicamente crean

un resultado que aprovecha y maximiza las cualidades de cada uno de los elementos.

Técnica: Conjunto de procedimientos de que se sirve una ciencia o arte.

Trivium: Se refiere al conjunto de las disciplinas literarias relacionadas con la elocuencia,
como la gramatica, dialéctica y retdrica, tipicas de las que se organizaban los estudios

formales en la antigliedad.

Unidad Valorativa (UV): Es la carga académica de cada materia, asignatura, médulo o
unidad de aprendizaje, tomando en cuenta las horas de clases, los laboratorios, las
practicas, discusiones y cualquier otra actividad académica establecida en el respectivo plan

y programa de estudios.
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Anexo 1-A
Antecedentes de las Universidades
UNIVERSIDADES ASIATICAS

En China fue donde aparecieron los primeros centros de altos estudios de la historia, las

universidades mas antiguas que tuvieron las civilizaciones pasadas se detallan a

continuacion:
CUADRO No 1.

NOMBRE ANO DE CREACION PAIS
Escuela Superior (Shang Hsiang) (2257 a. C.-2208 a. C.) China
Universidad de Nankin 258 China
Edesa y Nisibis 489 Jerusalén
Universidad de Bagdad (Bayt al Hikma) 637 a 651 Mesopotamia (Irak)
Universidad de Hunan 976 China
Universidad El Cairo (Al Zahar) 988 Egipto

Fuente: Realizado por grupo de estudio.

Las universidades persas y arabes parecen ser origen de la universidad moderna, creadas
por sirios cristianos (nestorianos) durante el siglo IV y finales del V, dedicadas a la
interpretacion biblica. Entre 637 y 651 los musulmanes arabes derrotan al Imperio persa de
los sasanidas y se apoderan de Gondishapur. A finales del siglo VIl la Escuela de
Gondishapur, se traslada a Bagdad, donde se reorganiza como el Bayt al Hikma, que
significa "la Casa de la Sabiduria", para traducir obras cientificas de médicos vy filésofos

griegos como Aristoteles, Hipocrates, Galeno y Dioscorides.

Durante el siglo VIII aparecen los hospitales, y se vinculan con las escuelas de medicina,

influyendo en un sistema laico, tolerante y riguroso de universidad.



Anexo 1-B

UNIVERSIDADES EUROPEAS

Las universidades ademas de centros de ensefianza, eran también el lugar de investigacion
y produccion del saber. Los centros de estudios mas prestigiosos recibian el nombre de
Studium Generale, y su fama se extendia por toda Europa, requiriendo la presencia de sus
maestros, o al menos la comunicacion epistolar, lo que inicid6 un fecundo intercambio

intelectual facilitado por el uso comun de la lengua culta, y el latin.

Entre las universidades europeas méas importantes y pioneras se encuentran las siguientes

en orden de fundacion.®

CUADRO No 2.
NOMBRE ANO CREACION
Universidad de Bolonia 1088
Universidad de Oxford 1096
Universidad de Paris 1150
Universidad de Alcala de Henares 177
Universidad de Cambridge 1208
Estudio General de Palencia 1208
Universidad de Salamanca 1218
Universidad de Padua 1222
Universidad de Napoles 1224
Universidad Caimbra 1290
Universidad de Sapienza 1303

Fuente: Realizado por grupo de estudio.

58 Tomado de http://es.wikipedia.org/wiki/Universidad_medieval

PAIS
Italia
Inglaterra
Francia
Espafia
Inglaterra
Espafia
Espafa
Italia
Italia
Portugal
Italia



Anexo 1-C
UNIVERSIDADES DE AMERICA

Tras la Segunda Guerra Mundial (1939-1945), Estados Unidos es una superpotencia y ante
el declive temporal de Europa miles de intelectuales y cientificos alemanes emigran.
Actualmente, se retnen varias de las mejores universidades del mundo, por su gran poder
economico se captan ilustrados profesionales de cualquier pais, esto es llamado la "fuga de
cerebros" (brain drain). Las ciencias naturales e informaticas se dan a un alto nivel, en
institutos como el Instituto Tecnoldgico de Massachussets (MIT), debido a su rentabilidad.

La investigacidn en aspectos sociales, artisticos, literarios ha quedado abandonada.

CUADRO No 3.

NOMBRE ANO CREACION PAIS

Universidad Autonoma de Santo Domingo 1538 Republica
Dominicana

Universidad Nacional Mayor de San Marcos 1551 Peru
Universidad Autonoma de México 1551 México
Universidad de San Gregorio Magno 1622 Ecuador
Universidad de San Carlos (USAC) 1676 Guatemala
Universidad de El Salvador 1841 El Salvador

Fuente: Realizado por grupo de estudio.

La Universidad de Santo Tomas de Aquino, ahora Universidad de Santo Domingo fue la
primera en fundarse en América, aunque no fue reconocida oficialmente por la corona
espafola. La Universidad Nacional Mayor de San Marcos fue oficialmente la primera

universidad de América.
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Anexo 2
Marco Legal de la UES.

Reglamento Interno de la Asamblea General Universitaria de la UES
Reglamento Interno del Consejo Superior Universitario de la UES
Reglamento General de Proyeccion y Servicio Social de la UES
Reglamento Disciplinario de la UES

Reglamento General de Procesos de Graduacién de la UES
Reglamento de la Administracion Académica de la UES

Reglamento del Sistema de Unidades Valorativas y de Coeficiente de Unidades de
Merito en la UES

Reglamento de Becas de la UES

Reglamento para la Ejecucion y Desarrollo del Programa de Auxiliares de Catedra de
la UES

Reglamento Electoral de la UES
Reglamento Especial de la Defensoria de los Derechos de los Miembros de la UES
Reglamento General del Proceso de Ingreso de Aspirantes a Estudiar en la UES



Anexo 3

Oferta Académica de la UES Campus Central

Detallada un listado la oferta académica de carreras y sus respectivos planes de estudio.

CUADRO No 4.

FACULTAD CURSO | PROFESORADO | TECNICO | CARRERA | MAESTRIA
Facultad de Ciencias y 1 6 1 16 6
Humanidades
Facultad de Ciencias 2 1
Agrondémicas
Facultad de Ciencias 4 2
Econdmicas
Facultad de Odontologia 1
Facultad de Ingenieria y 8 1
Arquitectura
Facultad de Quimica y 1
Farmacia
Facultad de Medicina 4 11 3
Facultad de Ciencias Naturales 1 3 8 4
y Matematicas
Facultad de Jurisprudencia y 2 1
Ciencias Sociales

Fuente: Realizado por grupo de estudio.




Anexo 4-A
Oferta Académica de Facultades Multidisciplinarias de la UES.

La Facultad Multidisciplinaria de Occidente como parte del sistema de la Universidad de El
Salvador; administra los mismos planes y programas de estudio que lleva cada una de las

Facultades de la unidad central.

CUADRO No 5.
FACULTAD CURSO | PROFESORADO | CARRERA | MAESTRIA
Facultad Multidisciplinaria de 1 6 29 3

Occidente
Fuente: Realizado por grupo de estudio.

Aparte de la gama de oferta de carreras posee clinica odontologica. Ofreciendo servicios
odontoldgicos a la poblacion estudiantil, docente y administrativa de la Facultad, asi como la

poblacion santaneca en general.

La Facultad Multidisciplinaria de Oriente para el fortalecimiento del proceso de ensefianza

aprendizaje ha implementado el servicio de Campus Virtual.

El campus virtual es un espacio con el que cuenta la Facultad Multidisciplinaria Oriental en
la Web desde el ciclo 1/2008, con el objetivo que la comunidad universitaria pueda acceder a
cursos en linea, tanto para estudiantes y docentes de pregrado y postgrado. Este recurso

esta disponible mediante la pagina de la Facultad www.fmoues.edu.sv.

CUADRO No 6.
FACULTAD CURSO | PROFESORADO | CARRERA
Facultad Multidisciplinaria de Oriente 1 7 25

Fuente: Realizado por grupo de estudio.



Anexo 4-B

A pesar de las limitaciones presupuestarias la Facultad Multidisciplinaria Paracentral, ha
hecho grandes esfuerzos por ofertar a la Zona Paracentral opciones de profesionalizacion a
los diferentes niveles y estratos, ofreciendo ademas facilidades de becas para aquellos
estudiantes a ingresar a la UES con alto rendimiento académico provenientes de los

sectores econdmicos menos favorecidos.

Desde esta proyeccion pretende aportar a los distintos sectores que conforman el orden
econdmico y social de la zona, a través de la docencia, la investigacion y la proyeccion

social.
CUADRO No 7.
FACULTAD PROFESORADO | CARRERA

Facultad Multidisciplinaria Paracentral 6 4
Fuente: Realizado por grupo de estudio.



Anexo 5
Poblacién Estudiantil de la FCCEE.

Los estudiantes que ingresan a la FCCEE, provienen en su mayoria de instituciones
publicas®® (68%) y Colegios particulares de colegiatura baja, debido a su situacion
econdmica poseen limitadas opciones de estudio superior universitario, encontrando en la

facultad una opcion académica de calidad y econdmica factible.

Tomando como marco de referencia los afios 2006 a primer ciclo del 2010 la poblacion
estudiantil ha aumentado especificamente con la implementacién de la carrera en Mercadeo

Internacional detallada de la siguiente manera.

CUADRO No 8.
CARRERA ANO 2006 ANO 2007 ANO 2008 ANO 2009 ANO 2010
M F | Total | M F | Total | M F | Total | M F | Total | M F | Total
Lic. En Economia 163 168 331 181 200 381 195 214 409 213 239 452 215 236 451
Lic. En Contaduria 1628 | 1796 | 3424 1615 | 1775 | 3390 1555 | 1764 | 3319 1558 | 1784 | 3342 1482 | 1686 | 3168
Publica
Lic. En Administracion 1022 | 1624 | 2646 982 1613 | 2595 1005 | 1617 | 2622 1020 | 1643 | 2663 1015 | 1586 | 2601
de Empresa
Lic. Mercadeo 68 138 206 154 332 486 240 517 757 321 733 1054 406 892 1298
Internacional
Total 2881 3726 | 6607 2932 | 3920 | 6852 2995 | 4112 | 7107 3112 | 4399 | 7511 3118 | 4400 | 7518

Fuente: Realizado por grupo de estudio con valores promedios tomados de
http://www.fce.ues.edu.sv/motor.php?accion=publico&id=96&sg=1 a la fecha 07 de noviembre del
2010.

> Boletin Estadistico Primer Ingreso 2009. Vicerrectoria Académica. ADACAD
https://www.academica.ues.edu.sv/uiu/2009/Boletin_2009.pdf



Anexo 6

Tendencia de la Poblacion Estudiantil de la FCCEE por Carreras.

GRAFICO No. 1

POBLACION ESTUDIANTIL

4000

3500 ——-_34‘,34_.__339&._334_9_._3342\. —e—Lic. En Economia
z 3000 316
‘Q 9500 2646 25095 2622 2663 —=— Lic. En Contaduria
) 2601 Publica
E:' 2000 e
o 1500 ic.En
o Administracién de

1000 M;Q Empresa

486 7 —»— Lic. Mercadeo
500 + o 381 451 Internacional
0 T T T T
2006 2007 2008 2009 2010

ANOS

Fuente: Realizado por grupo de estudio.

Por medio de las tendencias al afio 2010 se realizan proyecciones para determinar la
poblacion a estudiantil en afios futuros, ademas refleja el incremento que ha tenido la
implementacion de la carrera de Mercadeo Internacional de igual forma la carrera de
Economia a sufrido disminucion en la poblacién estudiantil por lo tanto se puede decir que

es la menos demandada.



Anexo 7

Proyeccion de Aspirantes de la FCCEE al 2015.

CUADRO No 9.

ANO ASPIRANTES ASPIRANTES

ACEPTADOS
2011 2,850 1,700
2012 2,900 1,700
2013 2,950 1,800
2014 3,100 1,800
2015 3,150 1,900

Fuente: Realizado por grupo de estudio.

Cabe destacar que la FCCEE ha mantenido esfuerzos permanentes para dar respuesta a la
demanda estudiantil que ha mantenido tendencias crecientes durante los dltimos 10 afios,

siendo por mucho tiempo la facultad con mayor poblacién estudiantil en la UES:

Por ejemplo, para el 20098 se atiende en la FCCEE al 17% de los 50,930 alumnos de la
UES mientras el presupuesto asignado a la UES (y por tanto a la FCCEE) no ha variado

significativamente en los ultimos afos.

% Proyeccion estadistica de la unidad de planificacion de la FCCE



Anexo 8
Recurso Humano Planta Docente y Administrativo.

La FCCEE cuenta con una planta docente de 153 licenciados para la atencién de las
licenciaturas entre tiempos completos y medios tiempos.8' Una pequefia cantidad de
personal docente poseen posgrado en ambitos como: Educacion, Economia,
Administracion, Investigacion, Estadistica, Derechos Humanos, Recursos Naturales y Medio
Ambiente. Ademés en apoyo a la labor académica, se cuenta con recurso humano

administrativos entre jefes de unidades administrativas, técnicos, secretarias y personal de

SErvicios.
CUADRO No 10.
PERSONAL DOCENTES PERSONAL
ADMINISTRTIVO
LICENCIADOS MAESTRIAS Y
DOCTORADOS
115 38 61

Fuente: Realizado por grupo de estudio

Para el desarrollo de sus funciones, la FCCEE cuenta con un edificio de un nivel que
alberga la administracion académica, un edificio administrativo de dos niveles en el que
funciona la direccion de la Facultad y cubiculos para docentes, y una “cabafia’ de

construccion semi-formal en donde funciona la Administracién Financiera.

61 Formulario F3-1, calificacion Institucional Facultad de CC. Econémicas-2008, Unidad de Planificacion marzo-2009



Anexo 9-A
Generalidades de la Carrera en Mercadeo Internacional.

CUADRO No 11.

GENERALIDADES DE LA CARRERA

Nombre de la Carrera Licenciatura en Mercadeo Internacional
Requisito de Ingreso Titulo de Bachiller
Titulo a Obtener Licenciado en Mercadeo Internacional
Duracion de la Carrera | 5 Afios (comprendidos en 10 ciclos académicos)
Facultad Responsable Facultad de Ciencias Econdmicas de la UES
Numero de Asignaturas | 45
NUimero de Unidades | 182 (integradas por 45 asignaturas de las cuales 44
Valorativas valen 4 UV cada una, y una tiene 6 UV)

Fuente: Realizado por grupo de estudio.

SISTEMA DE EVALUACION DE LA CARRERA DE LA CARRERA DE MERCADEO
INTERNACIONAL

El Plan de Estudios, deberd ser evaluado con el Modelo de Evaluacién CIPP (Contexto-
Insumo-Proceso-Producto), el cual consiste en efectuar un analisis de las necesidades del
entorno, a fin de que se detecte la funcionalidad y eficacia con que esta siendo aplicado y
desarrollado el Plan de Estudios, ésta evaluacion debe efectuarse de manera periodica y
segun las decisiones institucionales, para realizar toma de decisiones que pueda mejorar y

cualificar el proceso educativo que se genera a partir de la puesta en practica de dicho Plan.

En el modelo CIPP, el estudiante ingresa al proceso educativo para adquirir los
conocimientos, habilidades y destrezas, que exige el perfil académico acorde a las
necesidades del medio; el Licenciado en Mercadeo Internacional, debera resultar como un
producto Util y participativo de los problemas socio-politico-econdmicos de la sociedad.
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Este momento de la evaluacion de la Licenciatura debe ser retomado por las instancias
académico-administrativas de la Facultad de Ciencias Econémicas de la Universidad de El

Salvador, para su formulacién y ejecucién.
SISTEMA DE EVALUACION DEL PROCESO DE ENSENANZA- APRENDIZAJE

El segundo momento de la evaluacion es el referente al proceso de ensefianza-aprendizaje,

en el cual es importante considerar durante el desarrollo de la carrera:

B.1. Que la evaluacion representa una tarea continua, integral y organica que consiste en
averiguar, a través de una diversidad de medios, el logro de las metas educativas
planteadas y la naturaleza de los factores previstos y no previstos; de manera que
contribuyan a comprender mejor la situacion que se evalia, para tomar decisiones
tendientes a mantener el control de un alto nivel de eficiencia en todos los componentes

involucrados en el desarrollo de la carrera Licenciatura en Mercadeo Internacional.

B.2. Cada docente responsable de la asignatura puede utilizar los diversos métodos y

técnicas de aprendizaje, de manera que se logren los objetivos de aprendizaje propuestos.

B.3. Entre las diversas formas de evaluacion, se sugieren:

Trabajos Grupales: asignacion de temas bibliograficos o de investigacién a pequefios
grupos, para fomentar el trabajo y participacion en equipo.

Examenes Parciales: individuales o grupales, orales o escritos.

Controles de lectura: individuales o grupales, orales o escritos.

Exposiciones Grupales: Asignacion de temas de investigacién a pequefios grupos, los

cuales estaran sujetos a entregar informes y exposiciones ante el curso.
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Investigaciones de campo: Asignar trabajos grupales de manera que el estudiante tenga
interrelacion con el entorno y conozca en forma empirica los aspecto tedricos aprendidos en

el desarrollo del curso.

Trabajo practico: En forma grupal o individual, los estudiantes desarrollan trabajos
practicos en empresas del medio, efectuando las actividades relacionadas a los
conocimientos tedricos adquiridos en el curso; estas practicas empresariales seran
evaluadas por el docente y cada estudiante o grupo de estudiantes entregard un reporte

periodico sujeto a evaluacion.

B.4. La evaluacion a implementar sera también de caracter formativa para los estudiantes,

por lo que deben considerarse los siguientes criterios:

CUADRO No 12.
CRITERIOS
Responsabilidad.
Asistencia.
Puntualidad.

Creatividad en la presentacion de trabajos.
Contenido cientifico.
Disciplina.
Aplicacion de teoria y practica.
Dominio cientifico en lo conceptual y técnico del area de estudio.
Objetividad en los enfoques y analisis.
Relaciones grupales e individuales a través de la interaccion con su entorno.
Disposicion para el trabajo y nuevas experiencias en el aprendizaje.
Fuente: Realizado por grupo de estudio.
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B.5. Los resultados esperados en el proceso de ensefianza-aprendizaje estara sujeta a lo
establecido en el manual de evaluacion académico vigente, a partir de las escalas: cero
punto cero (0.0), hasta diez punto cero (10.0) y la aprobacién de cada asignatura sera igual

0 mayor a seis punto cero (6.0).
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Notificacion del Proceso de Creacion de la Carrera de Mercadeo Internacional.
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Ciudad Universitaria, 3 de septiembre de 2002

Para su conocimiento y efectos legales consiguientes transcribo acuerdo tomado en Sesion
Ordinaria No0.26-2002 PERIODO 2001/2003 de Junta Directiva de la Facultad de Ciencias
Econémicas, celebrada el martes veintisiete de agosto del afio dos mil dos.

PUNTO IV-2. “APROBACION DEL PLAN DE ESTUDIOS DE LA
LICENCIATURA EN MERCADEO INTERNACIONAL”.

Habiendo analizado el contenido del Plan de Estudios de la Licenciatura en Mercadeo
Internacional, Junta Directiva por unanimidad de votos de los miembros presentes
(SEIS) ACUERDA:

a) Aprobar el Plan de Estudios de la Licenciatura en Mercadeo Internacional.
b) Enviar al Consejo Superior Universitario para su ratificaciéon

Atentamente,
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Plan de Estudios 2004 de la Carrera de Licenciatura en Mercadeo Internacional
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Instituciones de Gobierno
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instituciones Gubernamentales

Banco Central de Reserva

Banco Central Inversicnes

Banco de Fomento Agropecuario

Banco Hipotecario

Integracion Monetaria .

Promocior: de inversiones en El Salvador

Secretaria Técnica

Guia de Servicios

Centro Nacional de Registro

Consejo Nacional de Ciencia y Tecnologia

Comision Nacional de la Micro y Pequefia Empresa
Comision Ejecutiva Portuaria Autonoma

Consejo Salvadorefio del Cafe

Corporacion Salvadorena de Inversiones

Secretaria de inclusion Social

Procuraduria General de la Republica

Asociacion Demografica Salvadorena

Comision Ejecutiva Hidroeléctrica del Rio Lempa
Centro de Investigaciones Geotecnica

Comité de Emergencia Nacional

Corte de Cuentas de la Reptiblica

Fondo Nacional de Vivienda Popular

Instituto Salvadorefio de Farmacion Profesional

Oficina de Planeacion del Area Metropolitana de San Salvador
Policia Nacional Civil

Tribunal Supremo Electoral

Procuraduria para la Defensa de los Derechos Humanos
Fuerza Armada de El Salvador

Fondo de Inversion Social para el Desarrollo Local
Administracion Naciona!l de Acueductos y Alcantarillados

“Nelson|A. Garcia
Secretario Personal
Sefiora Primera Dama de La Republica
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Descripcion del Procedimiento para Calcular el Nivel de Confianza

En estadistica, se llama intervalo de confianza a un par de nimeros entre los cuales se estima que
estara cierto valor desconocido con una determinada probabilidad de acierto. La probabilidad de

éxito en la estimacion se representa con 1 - o y se denomina nivel de confianza.

Estos nimeros determinan un intervalo, que se calcula a partir de datos de una muestra, de la

siguiente manera:

DATOS
o es el riesgo fijado que suele ser 0.05
1-a=1-0.05
=0.95

El resultado obtenido es dividido
o< 0.95

Z:E 720475

El valor obtenido se busca en la tabla de la curva normal tipicade 0 a z

z 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9

00 00000 00040 00080 00120 00160 00199 00239 00279 00319 0,0359
0,1 00398 00438 00478 00517 00557 00596 00636 00675 00714 00754
02 00793 00832 00871 00910 00948 00987 0,1026 0,064 01103 01141
03 01179 01217 0,255 0,1293 00,1331 0,1368 0,1406 0,1443 0,1480 0,1517
04 01554 011591 0,1628 10,1664 01700 0,1736 0,1772 0,1808 0,1844 0,1879

05 01915 0,1950 0,1985 02019 02054 0,2088 02123 02157 02190 0,2224
0,6 02258 02291 02324 02357 02389 02422 02454 02485 02518 0,2549
07 02580 02612 02642 02673 02704 02734 02764 02794 02823 0,2852
08 02881 02910 02939 02967 02996 03023 03051 03078 03106 0,3133
09 03159 03186 03212 03238 03264 03289 03315 03340 03365 0,3389

L0 03413 03438 03461 03485 03508 03531 03554 03577 03599 0,3621
1,1 0,3643 03665 0,3686 03708 03729 03749 03770 03790 0,3810 0,3830
12 03849 03869 038838 03907 03925 03944 03962 03980 03997 0,4015
1,3 04032 04049 04066 04082 04099 04115 04131 04147 04162 04177
14 04192 04207 04222 04236 04251 04265 04279 04292 04306 04319

15 04332 04345 04357 04370 04382 04394 04406 04418 04429 04441
1,6 04452 04463 04474 04484 04495 04505 04515 04525 04535 04545
17 04554 04564 04573 04582 04591 04599 04608 04616 04625 04633

18 04641 04649 04656 04664 04671 04678 04686 04693 04699 04706
19 04713 04719 04726 04732 04738 0474404750 D 04756 04761 0.4767
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El valor de 0.475 se busca en la tabla anterior, luego se realizan los siguientes pasos:
4. ldentificando el digito en la columna de z que corresponde a la fila donde se encuentra situado

el valor de 0.4750
5. Identificamos el digito en la fila del 0 al 9, en la columna que le corresponde al valor de 0.4750

Con esto se determina el valor correspondiente a 1.96, que sera nuestro nivel de confianza. Este
valor puede estar desde -2 hasta +2, sin embargo para la investigacion se toma solo el valor positivo,

es decir +2.
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Guia de Desarrollo del Focus Group

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

ST

Universidad de ;!‘ls:hll'a,dorESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

AGENDA

Bienvenida
Objetivo

Presentacion de los Invitados

D N N NN

Puntos a Tratarse

Factores Contextuales:

1. ¢En que é&reas considera que puede desenvolverse un profesional de la
Licenciatura en Mercadeo Internacional?

2. iUn profesional de la Licenciatura en  Mercadeo Internacional puede
desempefiarse en el area de Creacion, Producciéon y Desarrollo de Nuevos

Productos?

Fundamentos Cientificos:

1. ¢En el ambito de Creacion, Produccién y Desarrollo de Nuevos productos que
conocimientos generales debe de poseer un profesional de la carrera en Mercadeo
Internacional?

2. ¢Qué conocimientos en especifico debe poseer el profesional en Mercadeo
Internacional en el area de Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos

productos?
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Fundamentos Practicos:

1.

Segun su experiencia. ;Cuéles son los métodos que un profesional en Mercadeo
Internacional en el area de Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos
productos debe de conocer y aplicar?

¢ Qué técnicas debe de conocer este profesional?

Ademas de los métodos y técnicas. ;Qué procedimientos debe de conocer el
profesional en Mercadeo Internacional en el area de Creacion, Produccion vy
Desarrollo de Nuevos Productos?

¢ Cuales serian las destrezas mas importantes del profesional en Mercadeo
Internacional en el &rea de creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos
Productos?

Relacionado al ambito de la tecnologia de informacion y de comunicacion. Qué

destrezas deben de poseer?

Aspectos Actitudinales (aspectos conductuales).

1.

¢ Cual es el comportamiento que un profesional en Mercadeo Internacional en el
area de Creacion, Produccién y Desarrollo de Nuevos Productos necesita para
adaptarse a la sociedad?

¢ Cuales son las actitudes que un profesional en Mercadeo Internacional en el area
de Creacién, Producciéon y Desarrollo de Nuevos productos necesita para

desenvolverse en la sociedad?

v" Retroalimentacion.

v' Agradecimientos.

V" Refrigerio.



Anexo 15-A
Guia de Entrevista para Profesionales y Expertos en el Area

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
e ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Universid.
Hacia la I

ENTREVISTA
Generalidades

1. ¢Cuél es su grado académico?
2. ¢Enqué areas se ha desempefiado?

3. ¢Ha puesto en practica su formacion académica?
Factores Contextuales:

1. ¢Un profesional de la Licenciatura en  Mercadeo Internacional puede
desempefiarse en el area de Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos

Productos?
Fundamentos Cientificos:

1. ¢En el ambito de Creacién, Produccién y Desarrollo de Nuevos productos que
conocimientos generales debe de poseer un profesional de la carrera en Mercadeo

Internacional?

2. ¢Qué conocimientos en especifico debe poseer el profesional en Mercadeo
Internacional en el area de Creacién, Produccion y Desarrollo de Nuevos

productos?
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Fundamentos Practicos:

1. Segun su experiencia. ;,Cuales son los métodos, técnicas y procedimientos que un
profesional en Mercadeo Internacional en el area de Creacion, Produccién y

Desarrollo de Nuevos productos debe de conocer y aplicar?
2. ¢Con qué areas tiene relacion su departamento o puesto?

3. ¢Cudles serian las destrezas genéricas mas importantes del profesional en
Mercadeo Internacional en el area de creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos
Productos?

4. Dentro de las destrezas especificas siguientes, ¢ Cuales serian las mas importantes
para el profesional en Mercadeo Internacional en el area de creacion, Produccion y
Desarrollo de Nuevos Productos

Hablar, escribir y traducir idiomas

Emprendedurismo.

Estadisticas.

Matematicas.

Multiculturalidad.

NN N N NN

Tecnologias de informacién y comunicacion.
5. ¢ Qué software son los mas utilizados actualmente en su empresa en esta area?
Aspectos Actitudinales (aspectos conductuales).

1. Enla generacion de ideas de productos ¢Qué toma en cuenta para desarrollarla?
2. Ante un fracaso ¢ Cémo reacciona?

3. ¢Cual es su actitud ante los problemas diarios de su trabajo?
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Guia de Entrevista para el Sector Privado

CNCiAS
.
0" S /r"io

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR Poalians,
, (,:\1
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS %;)
e o2 ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
ENTREVISTA

1. ¢Un profesional de la Licenciatura en Mercadeo Internacional, en el area de
Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos, puede desempefiarse en

este tipo de empresas?
2. ¢Enqué éareas de la empresa podria desempenfarse el profesional?

3. ¢Qué conocimientos generales debe de poseer el profesional en Mercadeo
Internacional en el area de Creacion, Produccién y Desarrollo de Nuevos

Productos?

4. ;Qué conocimientos en especifico debe poseer el profesional en Mercadeo
Internacional en el area de Creacién, Produccién y Desarrollo de Nuevos

productos?

5. Segun su experiencia. jCuales son los métodos, técnicas y procedimientos que un
profesional en el area de Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos productos

debe de conocer y aplicar?

6. ;Cuales serian las destrezas genéricas mas importantes del profesional en
Mercadeo Internacional en el area de creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos

Productos?
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7. Dentro de las destrezas especificas siguientes, ;Cuales serian las mas importantes
para el profesional en Mercadeo Internacional en el area de creacion, Produccion y
Desarrollo de Nuevos Productos?

o Hablar, escribir y traducir idiomas
o Emprendedurismo.

o Estadisticas.

o Matematicas.

o Multiculturalidad.

o Tecnologias de informacion y comunicacion.
8. ¢Qué software deberia de conocer y manejar el profesional en esta area?

9. ¢Cual es la actitud que debe tener un profesional en Mercadeo Internacional en el

area de creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos?
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Cuestionario Dirigido a Estudiantes

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR 31&%
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENCUESTA N°
OBJETIVO: Definir el Perfil de los(as) Profesionales en Mercadeo Internacional en el area de

Creacion, Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos de la Universidad de El Salvador (UES).

INDICACIONES: A continuacion se le presentan una serie de preguntas, por favor responda

marcando con una "X" la opcidn que usted considere conveniente.
Datos personales y académicos

Género: 1 Femenino 1 Masculino
Carrera: 11 Administracion (1 Mercadeo
Edad: [ 1 Menores de 25 afios

[ 125-30arios

[ 131-35afios

[_136-40afios

[_141-45afos

[_146 0mas

1- Informacién laboral actual.
a) [1 Empleado en la empresa privada

b) & Empleado en la Administracion

)
c) 1 Desempleado buscando empleo
d) O Empresario

)

e) [ Empleado en empresa publica.
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f) O Estudiante

g) Otros:

Relacion del trabajo actual con los estudios realizados (Responder solo si se encuentra laborando
actualmente, caso contrario pasar a la siguiente pregunta)

a) (1 Ninguna.

b) 1 Sirvié para el acceso.

c) [ Especificamente ejerce la profesion.

Por favor para responder las siguientes interrogantes utilizar la escala de importancia:

25% 50% 75% 100%

1- Nada importante. 25%
2- Poco importante. 50%
3- Moderadamente importante.  75%
4- Muy importante. 100%

De acuerdo a su criterio ¢ Cual de las siguientes caracteristicas de complemento para la
formacion profesional que debe poseer un Mercaddlogo es mas importante actualmente?

(Por favor escriba el valor de la escala de importancia).

a) Manejo de idiomas. 25% | 50% | 75% | 100%

b) Dominio de Tecnologias de Informacién y Comunicacion

c) Conocimiento de leyes respectivas.

)
)

d) Conocimientos de investigacion.
)

e) Conocimientos del entorno econdmico.

f) Alguien que valore las consecuencias éticas de sus actos.

g) Otros:
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4- Valore en qué porcentaje son necesarios los conocimientos, actitudes, habilidades y destrezas

generales para el desarrollo y desempefio profesional y en qué porcentaje los adquirio durante su

formacion (escriba el valor de acuerdo a la escala de importancia).

4.1 Conocimientos Genéricos

Necesarias para la

profesion.

Adquiridas en la
formacion.

ESCALA DE IMPORTACIA

25% | 50% | 75%

100%

25%

50%

75% | 100%

a) Capacidad de abstraccion, andlisis y sintesis.

b) Conocimientos sobre el area de Creacion,
Produccion 'y Desarrollo de Nuevos
Productos.

¢) Capacidad de investigacion.

d) Capacidad para aprender y actualizarse
permanentemente.

e) Capacidad critica y autocritica.

f) Capacidad creativa.

g) Capacidad para identificar, plantear y
satisfacer necesidades.

h) Capacidad de tomar decisiones.

i) Capacidad para formular y gestionar
proyectos.

j) Capacidad emprendedora.

k) Conocimientos en economia.

[) Conocimientos en estadistica.

m)Conocimientos  de  leyes:  Tributarias,
Laborales, y de Comercio.

4.2 Conocimientos Genéricos

profesion.

Necesarias para la

Adquiridas en la
formacion.

ESCALA DE IMPORTACIA

25% | 50% | 75%

100%

25%

50%

75% | 100%

a) Capacidad de aplicar los conocimientos en

la practica.

b) Responsabilidad social y compromiso
ciudadano.

c) Capacidad para adaptarse a los cambios de
su entorno.

d) Capacidad de trabajo en equipo.
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4.2 Conocimientos Genéricos

Necesarias para la

profesion.

Adquiridas en la
formacion.

ESCALA DE IMPORTACIA

25% | 50% | 75%

100%

25%

50% | 75% | 100%

e) Capacidad de motivar y conducir hacia
metas comunes.

f)  Compromiso con la preservacion del medio
ambiente.

) Compromiso con el medio socio-cultural.

g
h) Valoracion y respeto por la multiculturalidad.
i)  Compromiso ético.

j)  Compromiso con calidad.

k) Capacidad de ser facilitador.

) Disposicion a tomar riesgos.

4.3 Habilidades y destrezas Genéricas.

profesion.

Necesarias para la

Adquiridas en la
formacion.

ESCALA DE IMPORTACIA

25% | 50% | 75%

100%

25%

50% | 75% | 100%

a) Capacidad de organizar y planificar el
tiempo.

b) Capacidad de comunicacion oral y escrita.

c) Capacidad de comunicacion en segundo
idioma.

d) Habilidades en el uso de las tecnologias de
informacion y de la comunicacion.

e) Habilidades para buscar y procesar
informacion de fuentes diversas.

f) Habilidades interpersonales.

g) Habilidad para trabajar en forma auténoma.

h) Habilidad para trabajar en contextos
internacionales.

i) Habilidad para trabajar en contextos
multidisciplinarios.

j) Destrezas en métodos estadisticos.

k) Destreza en el uso de las redes sociales
(para el area).
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5- Valore los conocimientos, actitudes, habilidades y destrezas especificas que considere que son

necesarias para el desarrollo y desempefio profesional, y en qué porcentaje los adquirié durante

su formacién (escriba el valor de acuerdo a la escala de importancia).

5.1 Conocimientos, Actitudes, Habilidades y

Destrezas Especificas.

Necesarias para la

profesion.

Adquiridas en la
formacion.

ESCALA DE IMPORTACIA

25%

50% | 75%

100%

25%

50% | 75% | 100%

a) Desarrollar planes operativos y estratégicos
de mercado.

b) Identificar y administrar los riesgos de los
nuevos productos.

c) lIdentificar y optimizar los procesos de
negocio de los productos.

d) Conocimientos de las técnicas de
investigacion de mercados.

e) Técnicas de observacion.

f)  Conocimiento de sitios web especializados.

g) Evaluar el marco juridico aplicado a la
creacion, produccion y desarrollo de nuevos
productos.

h) Elaborar, evaluar y administrar proyectos
empresariales en diferentes tipos de
organizaciones.

i) Implementar la informacién financiera y de
costos para la toma de decisiones.

j) Ejercer el liderazgo para el logro y
consecucion de metas en el éarea de
creacion, produccién y desarrollo de nuevos
productos.

k) lIdentificar aspectos éticos y culturales de
impacto reciproco entre la organizacion y el
entorno.

[) Mejorar e innovar los procesos de creacion,
produccién y desarrollo de nuevos
productos.

m) Detectar oportunidades para emprender

nuevos HGQOCiOS.
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5.1 Conocimientos, Actitudes, Habilidades y Necesarias para la Adquiridas en la
Destrezas Especificas. profesion. formacion.
ESCALA DE IMPORTACIA 25% | 50% | 75% | 100% | 25% | 50% | 75% | 100%

n) Utilizar las tecnologias de informacion y
comunicacién en la creacion, produccién y
desarrollo de nuevos productos.

o) Formular planes de marketing.

p) Conocimientos de leyes de propiedad
intelectual y de marcas.

q) Andlisis del  comportamiento  del
consumidor.

r) Conocimiento del método T-student.

s) Conocimiento del método Chi cuadrado

t) Conocimiento del método Delphi

u) Conocimiento de métodos simuladores.

v) Andlisis de riesgo.

w) Andlisis de productos.

Analisis de curva de deficiencias.

)
y) Andlisis de curva de valor.
) Conocimiento del método Disefio Industrial.

6- Entre las areas de conocimiento que se mencionan a continuacion valore cuales, a su criterio son

las mas importantes.

25% 50% 75% 100%

6.1 Areas de conocimientos Nada Poco Moderado Mucho

QO

Formulacion y evaluacién de proyectos.

(=

Responsabilidad social empresarial.

Marketing

o

Legislacion laboral, mercantil y tributario.

()
—_ = — ==

D

Ley de propiedad intelectual y de marcas.

Investigacion de operaciones.

|diomas.

S|l |>
==

Psicologia laboral.

Métodos estadisticos.

==

Administracién superior.

—

k) Administracion de la produccion.
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6.1 Areas de conocimientos

25%
Nada

50%
Poco

75%
Moderado

100%
Mucho

a) Sociologia.

b) Administracion financiera.

c) Contabilidad de costos.

d) Etica.

— ===

e) Manejo y gestion ambiental.

7- Enumere al menos 2 asignaturas o contenidos formativos, relacionados a Creacion, Produccién y

Desarrollo de Nuevos Productos que no cursé y que considere importantes para el desarrollo de

su perfil profesional.

a) Pre-grado

BN -~

b) Post- grado

BN -

8- Ante los constantes cambios tecnoldgicos, cientificos y las nuevas tendencias economicas y

sociales ;Considera que el profesional en Mercadeo Internacional, estad capacitado para hacer

frente a los retos en el area de Creacion, Produccién y Desarrollo de Nuevos Productos?

a) Si___
b) No___

Porque:
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9- Valore de acuerdo a la escala de importancia las siguientes capacidades analiticas que debe
poner en practica un profesional en Mercadeo Internacional en el area de Creacidn, Produccion y

Desarrollo de Nuevos Productos.

25% 50% 75% 100%

9.1 Areas de desarrollo y desempeiio. Nada Poco Moderado Mucho

a) Capacidad de adaptar las nuevas tecnologias a
necesidades especificas.

a.1) Analisis de las oportunidades y amenazas del
entorno.

a.2) Larentabilidad de un nuevo producto.

a.3) Gestion de Sistemas de Calidad.

b) La estandarizacion de las exigencias por la apertura
de los mercados globales.

c) La necesidad de diferenciarse como via de desarrollo
sostenible en el tiempo.

d) Evaluar alianzas estratégicas.

e) Capacidad del producto de satisfacer las expectativas
del cliente.

10-Valore de acuerdo a la escala establecida los siguientes aspectos actitudinales que debe poseer

un profesional.

25% 50% 75% 100%

10.1 Aspectos actitudinales. Nada Poco Moderado Mucho

a) Promover un conocimiento capaz de abordar los
problemas globales y fundamentales.

b) La condicion humana deberia ser objeto esencial de
cualquier educacion.

c) Ensefiar la identidad nacional.

d) Ensefiar principios de estrategia que permitan afrontar
los riesgos, lo inesperado, lo incierto y modificar su
desarrollo en virtud de las informaciones adquiridas.

e) Ensefiar la comprension mutua entre humanos.

f) Ensefiar la ética del género humano.
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11-De su experiencia como estudiante ¢ Cuales de los siguientes elementos que considera que han

dificultado su aprendizaje durante la carrera?

ESCALA DE IMPORTANCIA

25%
Nada

50%
Poco

75%
Moderado

100%
Mucho

a) Falta de compromiso por parte del docente.

b) El contenido de las asignaturas no esta de acuerdo
con las necesidades y tendencias actuales.

c) Falta de compromiso por parte del estudiante.

d) No se realiza una metodologia tedrica-practica de los
contenidos vistos en clases.

e) No se da cobertura a todos los contenidos en las
materias.

f) Otros

Especifique:

Gracias por su colaboracion

Datos del investigador
Nombre del investigador:

Dia /Y
Hora
Lugar




Anexo 18-A
Asociacion Salvadoreia de Profesionales en Mercadeo (ASPROMER)

Esta asociacién sera fundada bajo los requisitos legales de escritura plblica de constitucién en base
a las leyes que contemplan su funcionamiento. Se propone involucrar a los sectores interesados en
el desarrollo profesional de los estudiantes en Mercadeo Internacional de la FCCEE de la UES, por

lo tanto debe estar conformada por:

El director de la escuela de Mercadeo.

1 docente de la carrera de Mercadeo Internacional de la FCCEE de la UES.

10 profesionales graduados en Mercadeo Internacional.

5 estudiantes activos de la carrera en Mercadeo Internacional en el Area de Creacion,
Produccion y Desarrollo de Nuevos Productos.

AN N NI

Los niveles jerarquicos deberan posicionarse de la siguiente manera:

ESQUEMA No 1.
ORGANIGRAMA PROPUESTO PARA ASPROMER

Director de

Docente
Escuela

Contador

Profesionales
Graduados

Estudiantes
Activos

Fuente: Realizado

Colaboradores por grupo de estudio.
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ASPROMER estara comprometida

1. Gestionar fondos para adquirir recursos necesarios en la formacion académica del profesional
en Mercadeo Internacional en el area de Creacién, Produccion y Desarrollo de Nuevos

Productos.

2. Buscar apadrinamiento para los estudiantes activos de recursos limitados de la carrera en

Mercadeo Internacional en el area de Creacion, Produccién y Desarrollo de Nuevos Productos.

3. Buscar alianzas con instituciones publicas y privadas que les permitan realizar pasantias y que

a su vez sean considerados en un futuro para ocupar plazas vacantes.
4. Gestionar ayuda para apoyar en actividades académicas a estudiantes.

5. Buscar instituciones que puedan dotar de material didactico para ser mas factible el

aprendizaje.



Anexo 19-A
Estimacion de Grupos Teéricos

La estimacién de la demanda de estudiantes para la asignatura de Desarrollo de Nuevos Productos
se realizo tomando en cuenta las estadisticas de estudiantes inscritos en afios anteriores y

posteriormente se determino la media en la diferencia de cada grupo, como se muestra a

continuacion:
CUADRO 13

ANO | ESTUDIANTES INSCRITOS | DIFERENCIA
2008 35

2009 100 65
2010 64 36

2011 115* 51

2012 166* 51

Fuente: Realizado por grupo de estudio

La diferencia resulta de restar el dato del afio 2008 con el de 2009 y asi sucesivamente, es decir
35-100= 65

Después se determiné la media de las diferencias
65 + 36
x —

x =505=51

Por lo que la demanda de estudiantes para la asignatura de Desarrollo de Nuevos Productos para el
afio 2011 por no haberse inscrito todavia serd
64 +51=115

Similar proceso para el 2012 pero incluyendo el dato del 2011
_ 65+36+51
=

x =50.67 ~ 51

Es decir 115 + 51 = 166 estudiantes divididos en 4 grupos tedricos, compuesto cada uno por 42.
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Para determinar los grupos teoricos de las aplicaciones informaticas se realizd el mismo
procedimiento descrito anteriormente, pero en este caso se tomaron las estadisticas de los

estudiantes inscritos en la asignatura Ingles V porque se propone dicha asignatura como

prerrequisito.
CUADRO 14
ANO | ESTUDIANTES INSCRITOS | DIFERENCIA
2009 122
2010 151 29
2011 186 35
2012 218* 51
Fuente: Realizado por grupo de estudio.
Entonces
29435
T2
x =32

Resultando una poblacion estudiantil de 218 divididos en 5 grupos de 44 estudiantes.

* Representan los datos estimados por el grupo
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Cotizacion de Mobiliario y Equipo

%(w(: G/f’ﬁ’ff‘f’ (/( ﬂ%w!ﬂ%u"mj
J-HTJIJJ: Cotizacion

rar )] J:J viernes, 15 de abril de 2011
J d

Presente: UBALDO GALAN

Recibaun cordial saludo por parte del 5taff de nuestraempresaya la vez le agradecemos la confianza
depositada en nuestros servicios, para cotizarle equipo de computacion y periféricos.

La presente, esun documento en forma de cotizacidn en el cual se detallan los productos solicitados:

Cant. Descripcion Subtotal Total
45 00| CPU PROCESADOR DUAL CORE 3.0 CON MOTHERBOARD INTEL DG41 WB 5317.00| 514,265.00
90.00|MEMORIA RAM 2GB DDR3/1333 KINGSTON
45.00|QUEMADOR DE DVD SATA
45.00|DISCO DUROD DE S00GB SATA
45.00|COMBO DE CASE TECLADO MOUSE Y BOCINAS

45.00|MONITOR LCD DE 18.5" MARCA ADC $130.00| 55,850.00
45 00| MUEBLE META MADERA 51N TOP 520.00 $900.00
45 00(5ILLA CON GAS $23.00| %1,035.00

Total $490.00|$22,050.00

& Precipinciuyen VA
&l g5 comp

oras NO inciuyen programas.

=lgs Computadoras deben reservarse o cancelgrse parg orden de ensamble.

Walido por: 3 Dias
Vendedora: Jacqueline Romero Vencimiento: sabado, 09 de abril de 2011

Tecno Service Computadoras,

Visitenas en 39 av. Norte # 217 col. Flar blanca, 1 1/2 cuodro ol narte del Café de Dan Pedro
Roasevelt.

TEL. 2260-8B550,2260-8733, 2260-6432,

Jjromero @ tecnosenvice. COm.5v

htip: /fwww tecnoservice. com.sv
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Siglas

AGU: Asamblea General Universitaria

AMSS: Alcaldia Municipal de San Salvador

ASPROMER: Asociacion de Profesionales en Mercadeo
BCR: Banco Central de Reserva

BFA: Banco de Fomento Agropecuario

CONACYT: Comision Nacional de Ciencia y Tecnologia
CONAMYPE: Comisidn Nacional de la Micro y Pequefia Empresa
CORSAIN: Corporacion Salvadorefia de Inversiones
CORSATUR: Corporacion Salvadorefia del Turismo
COSTEOQO ABC: Costeo por actividad

CPM: Control program micropocesor (Microprocesador del control del programa)
CRM: Administracion de la Relacion con los Clientes

CSU: Consejo Superior Universitario

CUM: Coeficientes de Unidades al Merito

DRAE: Diccionario de la Real Academia Espafiola

ESEN: Escuela superior de Economia y Negocios

FCCEE: Facultad de Ciencias Econémicas

FODA: Fortaleza, oportunidades, debilidades y amenazas.
HCS: Horas Clases Semanales

HPLS: Horas Practica o de Laboratorios

MAECE: Maestria en Consultoria Empresarial

MAF: Maestria Administracion Financiera

MINEC: Ministerio de Economia

MINED: Ministerio de Educacion

MYPE: Micro y Pequefia Empresa
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PERT: Program Evaluation and Review Technique (Programa de Evaluaciéon y Revision
Técnica)

PIB: Producto Interno Bruto

PYMES: Pequefias y Medianas Empresas

R: Requisitos

RAE: Real Academia Espafiola

RSE: Responsabilidad Social Empresarial

SAP: Sistem Administration

THC: Total Horas Clases y de Laboratorios

TIC'S: Tecnologia de informacion y de comunicacion
TLC: Tratado de Libre Comercio

UAE: Universidad Albert Einstein

UCA: Universidad Centroamericana

UDB: Universidad Don Bosco

UES: Universidad de El Salvador

UESE: Unidad de Estudios Socioeconémicos

UFG: Universidad Francisco Gavidia

UJMD: Universidad Doctor José Matias Delgado
UNAN-Ledn: Universidad Nacional Autonoma de Nicaragua de Leon
UPES: Universidad Politécnica de El Salvador
UTEC: Universidad Tecnoldgica de El Salvador

UV: Unidades Valorativas

4P: Producto, precio, plaza, promocion



