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INTRODUCCION

En la actualidad el Comercio Internacional de los servicios, equivale més del 60 por ciento de la
produccion y el empleo mundial, representa el 20 por ciento del comercio total (segin datos de la
balanza de pagos de El Salvador 2011). Sin embargo, no debemos subestimar este porcentaje
aparentemente pequefio. Muchos servicios, que desde hace tiempo han sido considerados como
actividades genuinamente nacionales, han ido adquiriendo cada vez mas movilidad internacional.
Es probable que esta tendencia se mantenga, debido a la introduccion de nuevas tecnologias de
transmision, la supresion en muchos paises de monopolios existentes desde hacia mucho tiempo
(por ejemplo, en las esferas de la telefonia vocal y los servicios postales), y las reformas
normativas en sectores sometidos hasta ahora a una estricta reglamentacion, como el de los
transportes. Unidas a los cambios en las preferencias de los consumidores, estas innovaciones

técnicas y normativas han potenciado la factibilidad de los servicios.

En las economias de los paises desarrollados las empresas han optado cada vez mas por la
externalizacion de servicios empleados en sus procesos productivos (outsoursing), les permite un
mayor nivel de especializacion en su actividad productiva e incrementos continuos de
productividad. Esta tenencia ha incidido en el desarrollo de servicios avanzados a las empresas
cuyo destino dentro de la actividad productiva se enfatiza mas al consumo intermedio que al
consumo final de los hogares. La terciarizacion o especializacion en este sector ha inducido a un
mayor nivel de especializacion del trabajo y en el caso de los servicios destinados a las empresas
a mejorado los niveles de eficiencia y eficacia de los procesos productivos.

El Salvador ha mostrado en los ultimos quince afios cambios en la estructura productiva con un
papel relevante de los servicios. En el acépite | se trata el perfil del mercaddlogo salvadorefio y
todo la parte de los servicios profesionales, importancia, impacto y regulaciones; en el capitulo Il
corresponde realizar el disefio de la investigacion de campo, que tiene por objeto descubrir el nivel
de preparacion de los profesionales en Mercadeo para poder internacionalizarse, para realizarse
mediante una investigacion basica, con la utilizacion de encuesta como herramienta para llevar a

cabo el procesamiento de la informacion obtenida; en el capitulo Il se daran las propuestas que



emanan de los andlisis respectivos, que puede ir desde la actualizacion del pensum de la Carrera
Mercadeo Internacional en la Universidad Nacional de El Salvador hasta la creacion de un Plan de
estudio para una maestria de la misma, que permitira solventar las deficiencias que se

encuentren.
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CAPITULO |
l. MARCO TEORICO: COMERCIO INTERNACIONAL DE SERVICIOS

A. SECTORES DE LA ECONOMIA!

La agricultura es la actividad agropecuaria que consiste en el cultivo de varias especies
vegetales, nuestra poblacion para satisfacer sus necesidades como alimentacion,
vestido, vivienda, transporte, etc., hace uso de los recursos naturales. Los sectores de
las cuales hace uso la poblacion para satisfacer sus necesidades se clasifican en tres:
primaria, secundaria y terciaria.

El primario basado en la explotacion de los recursos naturales, el secundario se basa en
la produccion de recursos a través de la industria y el sector terciario basado en el

comercio de esos productos bien sea para su exportacion o importacion.

a. Sector Primario (Recursos Naturales)

El sector primario esta basado en la explotacion de los recursos naturales y abarca las

siguientes actividades:
o Agricultura: Es la produccion de los cultivos de varias especies y vegetales.
o Pesca: Explota las especies de los rios y mares.

o Ganaderia: Es la cria de animales.

L http://html.rincondelvago.com/sectores-de-la-economia.html
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o La Selvicultura: Es el conjunto de actividades destinada a la explotacion de bosques

y selvas naturales.

o La Mineria: Consiste en la explotacion de los recursos minerales del suelo y del

subsuelo incluyendo hidrocarburos.

o Agricultura:

Los cereales: El trigo y el arroz son considerados los mas importantes ya que son 10s
productos que mas se comercializan debido a que son la base alimenticia de la

poblacion humana en muchos paises.

Las Oleaginosas: Son del grupo de plantas cuyo frutos se destinan a la produccion de

aceites y grasas, siendo los mas importantes: el ajonjoli, el olivo, el maiz, el mani, el

girasol y el coco.

El Vid: El té, el café y el cacao constituyen un grupo de plantas cuyos frutos son

utilizados para la elaboracion de bebidas.

Cafia de Azdcar, y la remolacha constituyen la materia prima mas utilizada para la

produccion de azUcar.
o Ganaderia:

Es la actividad agropecuaria que consiste en la cria de animales para la obtencion de
leche, carne, queso, mantequilla, pieles y lana. Segun la naturaleza animal la
ganaderia se clasifica en vacuna que es la mas importante, tanto en el rubro de
ganado para carne como el ganado para produccion de leche y sus derivados.
También esta la ganaderia caprina, porcina, ovina, caballar, mular y asnal, las tres

ultimas han perdido importancia econémica.
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Pesca:

La pesca es una de las actividades econdémicas mas antiguas, hoy su desarrollo
alcanza niveles industriales. Esta actividad econémica se utiliza en los mares, rios,
lagos, lagunas. La pesca maritima posee mayor valor que la pesca fluvial y lacustre,
ya que la existencia de peces es mayor en los mares donde hay abundancia de
plancton, poca profundidad, aguas de bajas temperaturas y el contacto de corrientes

marinas frias con calientes, que aseguran el alimento de los peces,

Selvicultura:

Entre los productos forestales podemos mencionar: la materia, y otras materias
primas obtenidas de ella como la pulpa de papel y la celulosa; de la corteza de
algunos arboles se obtiene el corcho y especias como la canela, y la sabia de la cual

se obtiene resinas medicinales, caucho, etc.

Mineria:

Los minerales se pueden clasificar en tres grandes grupos:

Minerales Metalicos: Hierro, Cobre, Plomo, Oro, Plata, Cromo, Mercurio, entre otros.

Minerales No Metdlicos: Granito, Marmol, Arena, Arcilla, Sal, Mirra, Cuarzo, entre

otros.

Minerales Combustibles o Energéticos: Carbon y Petroleo.
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b. Sector Secundario (Industria)

En el sector secundario se realiza la actividad econdmica que tiene como fin la
produccion de bienes y servicios necesarios para la sociedad mediante la
transformacion industrial de la materia prima. En la actualidad los paises mas
desarrollados consideran a la industria como la infraestructura que garantiza el

progreso econdmico, cientifico y tecnoldgico.

o Actividades de tipo secundarias: (Industria)

Tipos de Industrias: En términos generales se acostumbra a dividir el sector

industrial en dos grandes etapas del progreso productivo:

Industrias de Base: También llamada industria primaria, la integran dos sub-
ramas principales: la industria extractiva y la industria de equipo. Las industrias de
base son aquellas cuyos productos sirven de materia prima a otras industrias; son

industrias que generan otras industrias.

Industrias Ligeras: Entre esta rama se ubican todas aquellas industrias que se
ocupan de la produccion de bienes de uso y de consumo. Tiene por objeto la
transformacion de materias primas en bruto o semi elaboradas, en bienes para

ser empleados o consumidos.

Localizacidn: Son muchos los factores o intereses que inciden en la solucion del
mejor sitio para la ubicacion de las industrias. La escogencia del sitio dependen
de factores naturales como: buenos suelos para la produccion agricola y
ganadera, existencia de yacimientos minerales y de factores humanos como:
abundancia de mano de obra y mercados, produccion de energia y de intereses
referidos siempre a la obtencion de las mayores ganancias. Las industrias
modernas se presentan en ciertas &reas de la superficie del globo terrestre
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situada preferencialmente de la zona templada del hemisferio norte. (Norte

América y Europa)

Caracteristicas de la Actividad Industrial:

Es una actividad de transformacion, que somete a multiples procesos fabriles a
una gran variedad de materias primas de origen diverso (vegetal, animal, mineral)
para convertirlas en productos elaborados y semi elaborados, que se destinan al

uso o consumo de la poblacién y a posteriores procesos industriales.

Consume grandes cantidades de energia provenientes del carbdn, petréleo, gas
natural, de industria eléctrica o de la atémica, y que es indispensable para sus

procesos productivos.

c. Sector Terciario (Comercial)

En el sector terciario tiene lugar la actividad econdmica de la compra y venta, el
intercambio de bienes y la prestacion de servicios de consumo por cada uno de los
miembros de la sociedad. La economia mundial a alcanzado unos niveles de

desarrollo en donde el sector terciario ha adquirido gran importancia.

Actividades Secundarias:

Comercio: Es una de las actividades mas antiguas de la humanidad, porque desde su
mas remotos tiempos los hombres intercambian productos, en un primitivo sistema

comercial a base del trueque.

Permite satisfacer mdltiples necesidades de la poblacion, mediante el cual se
abastece a los paises de productos agricolas, ganaderos e industriales, que estos no

producen o que producen insuficientemente.
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Constituye una fuente de trabajo y riqueza econdémica de paises que poseen
intereses comunes a través de la cual se establecen pactos que tienen como finalidad
facilitar e intensificar las relaciones mercantiles entre ellas, y en general, la obtencion

de beneficios econdmicos mutuos.

B. QUE SON LOS SERVICIOS?

El sector servicios, también conocido como sector terciario de la economia, es uno de los

tres grandes sectores en los que se dividen las actividades economicas.

En general, podemos definirlo como el sector que no produce bienes materiales o
tangibles, sino que provee a la poblacion de servicios intangibles para satisfacer las
necesidades. Este sector en muy variado y engloba una amplia gama de actividades:
servicios al comercio, transporte, comunicaciones, servicios financieros, educacion,

sanidad, turismo, etc.

En las Ultimas décadas, este sector se ha diversificado y ha crecido de forma
espectacular. En los paises mas desarrollados, el sector terciario conforma en torno al
70% del Producto Interno Bruto. En paises de desarrollo medio como Brasil ronda el
50%, el 40% en Irdn e Indonesia, y en los paises menos desarrollados alcanza

porcentajes del PIB muy inferiores.

2 http://www.uca.edu.sv/virtual/comunica/archivo/may182007/notas/nota7.htm


http://www.uca.edu.sv/virtual/comunica/archivo/may182007/notas/nota7.htm
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Servicios Segun American Marketing Asociation (AMA)3

Son productos, tales como un préstamo de banco o la seguridad de un domicilio, que son
intangibles o por lo menos substancialmente. Si son totalmente intangibles, se
intercambian directamente del productor al usuario, no pueden ser transportados o
almacenados, y son casi inmediatamente perecederos. Los productos de servicio son a
menudo dificiles de identificar, provienen en existencia en el mismo tiempo que se
compran y que se consumen. Abarcan los elementos inseparabilidad; que implican
generalmente la participacion del cliente en una cierta manera importante; no pueden ser
vendidos en el sentido de la transferencia de la propiedad; y no tienen ningun titulo. Hoy
en dia, sin embargo, la mayoria de los productos son parte tangibles y en parte
intangibles, y la forma dominante se utiliza para clasificarlos como mercancias o servicios
(todos son productos). Estas formas comunes, hibridas, pueden o no tener las cualidades
dadas para los servicios totalmente intangibles.

a. Niveles de Producto*
1. Producto Basico
Es el beneficio basico, es decir, el beneficio o servicio fundamental que el cliente
en realidad adquiere de parte de la empresa que los produce. Los mercadélogos
deben percibirse a si mismos como proveedores de beneficios.
El mercaddlogo debe convertir este beneficio basico en un producto genérico, es

decir, una version basica del producto.

? http://www.marketingpower.com/_layouts/Dictionary.aspx?dLetter=S

4 http:/les.scribd.com/doc/15485721/Niveles-del-Producto
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2. Producto Real o Esperado
El mercadologo prepara el producto esperado, es decir, un conjunto de atributos
y condiciones que por lo general los clientes esperan y convienen cuando

adquieren el producto.

3. Producto Aumentado
Es un producto que genera un plus y que se ofrece para complementar la venta,
que incluye servicios y beneficios adicionales que distinga la oferta de la empresa

de los competidores.

La competencia actual ocurre esencialmente en el nivel del producto aumentado
(en los paises menos desarrollados, la mayor parte de la competencia ocurre en
el nivel de producto esperado). El aumento de producto lleva a los mercaddlogos
a observar el sistema total de consumo del cliente: el producto bésico y el
producto real, logran la satisfaccion de la necesidad del cliente, el producto
aumentado genera ademas de la satisfaccion un deleite en adquirir un producto.
La nueva competencia no se encuentra entre lo que las empresas producen en
sus fabricas, sino en lo que agregan a la produccion fabril en forma de empaque,
servicios, publicidad, asesoria al cliente, financiamiento, arreglos de entrega,

logisticas y otras cosas que las personas valoran.
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C. CLASIFICACION DE SERVICIOSS

a. Clasificacion segun el Acuerdo General sobre Comercio de Servicio
(AGCS)

A efectos de estructurar sus compromisos, los Miembros de la Organizacion Mundial
del Comercio (OMC) utilizan habitualmente un sistema de clasificacion que

comprende 12 sectores de servicios basicos (documento MTN.GNS/W/120):

v’ Servicios prestados a las empresas: auditoria, capacitacion, incluidos los

servicios profesionales y de informatica.

v' Servicios de comunicaciones: servicios postales, servicios de correos y

telecomunicaciones.

v' Servicios de construccion y servicios de ingenieria conexos: trabajos
generales de construccion para la edificacion, trabajos generales de construccion
para la ingenieria civil, armados de trabajos prefabricados y trabajos de

instalacién

v’ Servicios de distribucion: servicios de comisionistas, servicios comerciales al

por mayor y servicios de franquicias.

v Servicios de ensefianza: servicios de ensefianza primaria, servicio de

ensefianza secundaria y servicio de educacion superior.

v’ Servicios relacionados con el medio ambiente: servicios de alcantarillado,
servicios de eliminacion de desperdicios, servicios de saneamiento y servicios de

similares.

> http://www.forumdecomercio.org/Conocer-el-potencial-de-la-exportacion-de-servicios/
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v’ Servicios financieros: todos los servicios de seguros y relacionados con los

seguros, servicios bancarios y otros servicios financieros.

v’ Servicios sociales y de salud: servicios de hospital, otros servicios de salud

humana y servicios sociales.

v’ Servicios de turismo y relacionados con los viajes: servicios de turismo,
hoteles y restaurantes, servicios de agencias, agencias de viajes y servicios de

guias de turismo.

v’ Servicios de esparcimiento, culturales y deportivos: servicios de
espectaculos, servicios de agencias de noticias, servicios de bibliotecas y

servicios deportivos.

v" Servicios de transporte: trasporte maritimo, transporte aéreo, transporte

terrestre.

Estos sectores se subdividen a su vez en un total de unos 160 subsectores. Con
arreglo a este sistema de clasificacion, cualquier sector de servicios puede ser
incluido en la Lista de compromisos de un Miembro con respecto a sus obligaciones
especificas de acceso a los mercados y trato nacional. Cada Miembro de la OMC

ha presentado una lista de este tipo en el marco del AGCS.

Hay una sola excepcion, especifica de un sector, a la cobertura por lo demas
amplia del Acuerdo. De conformidad con el Anexo sobre Servicios de Transporte
Aéreo del AGCS, solo estan incluidas las medidas que afectan a los servicios de
reparacion y mantenimiento de aeronaves, a la venta y comercializacion de los
servicios de transporte aéreo y a los servicios de Sistemas de Reserva
Informatizados (SRI). Se excluyen las medidas que afectan a los derechos de
trafico y los servicios directamente relacionados con su ejercicio. Esta exclusion

esta sujeta a un examen periddico.
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Otra exencion global se refiere a los "servicios suministrados en ejercicio de
facultades gubernamentales” (parrafo 3 b) del articulo 1). En la definicion
correspondiente se especifica que estos servicios "no se suministran en
condiciones comerciales ni en competencia con uno 0 varios proveedores de
servicios" (parrafo 3 c) del articulo ). Entre los ejemplos caracteristicos cabe citar
la policia, la proteccion contra incendios, las operaciones de politica monetaria, la
seguridad social obligatoria y la administracion de impuestos y aduanas.

b. Clasificacion por Sectores
CLASIFICACION DE SERVICIOS SEGUN BALANZA DE PAGOS SALVADORENA®

Actualmente en El Salvador no se cuenta con una entidad propia que realice una
clasificacion de los servicios de manera estructurada; sin embargo si hay varias
instituciones privadas y publicas que manejan sus propios métodos para registrar
estadisticas del sector; esto no ha permitido tener indices por sectores productivos
manejables. Sin embargo la informacion con mayor grado de validez es la que se
presenta en las cuentas externas a travées de la balanza de pagos, esta es la informacion
que redne los datos para medir el Producto Interno Bruto o PIB de un pais en particular;
para entender la clasificacion de los servicios, es imperativo que se conozca sobre la
balanza de pagos en general, su conformacion y construccion, asi como lo que
representa, la cual se redacta de acuerdo a criterios internacionales dictaminados por el
Fondo Monetario Internacional a través del Manual de Balanza de Pagos.

6 Manual de Balanza de Pagos, 5° Edicién. Washington, 1993. Capitulo XIII. Pags. 66-70
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BALANZA DE PAGOS

La balanza de pagos es un estado estadistico que registra todas las transacciones
monetarias entre un pais y el resto del mundo. Estas transacciones pueden incluir pagos
por las exportaciones e importaciones del pais de bienes, servicios, capital y
transferencias financieras. La balanza de pagos resume las transacciones
internacionales realizadas entre no residentes y residentes de un pais para un periodo
especifico, normalmente un afio, y se prepara en una sola divisa. Las fuentes de fondos
para un pais, como las exportaciones o los ingresos por préstamos e inversiones, se
registran como activos. La utilizacion de fondos, como las importaciones o la inversion en

paises extranjeros, se registran como pasivos.
Divisiones de la balanza de pagos

La balanza de pagos (BP) se estructura en cuatro subdivisiones:

= Cuenta corriente

Registra los cobros y pagos procedentes del comercio de bienes y servicios, la renta

en forma de beneficios, en forma de interés y dividendos de la inversion de capital

= Cuenta de capital o financiera

En esta se recogen las transferencias de capital y adquisicion de activos intangibles
no producidos, aqui se engloban todas las transferencias que tienen como finalidad el

financiamiento de una inversion.

= Cuenta de errores y omisiones

En esta se abarca lo que se conoce como el capital no determinado, es un ajuste por

la discrepancia estadistica de todas las demas cuentas de la Balanza de Pagos.
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Balanza Comercial

La balanza comercial, también llamada «de bienes» o «de mercancias», utiliza como
fuente de informacion bésica los datos recogidos por la Direccion General de Aduanas
del Ministerio de Hacienda en el ramo tributario sobre aduanas. En ella se registran las
importaciones y exportaciones de bienes tangibles, como pueden ser los automdviles, la

vestimenta o la alimentacion.

Balanza de Servicios’

La balanza de servicios es uno de los elementos de la Balanza Comercial, que forma
parte de la Cuenta Corriente, y esta registra todos los ingresos y pagos derivados de la
compraventa de servicios prestados entre los residentes de un pais y los residentes de
otro, siempre que no sean factores de produccion (trabajo y capital) estos Ultimos forman
parte de las rentas. Los servicios son:

= Turismo y viajes, que recoge los servicios y los bienes adquiridos en una economia
por viajeros, por tanto no solo engloba la prestacion de servicios, sino que tambien
recoge las mercancias consumidas como mayor importe del apartado, se considera
que dichos productos, a pesar de no ser enviados a otro pais, son consumidos por los
residentes extranjeros que vienen a visitar un pais. Como resulta imposible a veces
determinar que es una venta de producto y que es una prestacion de servicios,
siempre se engloba todo esto dentro de la partida de servicios.

= Transportes, en el que se incluyen tanto los cobros como los pagos realizados en
concepto de fletes como cualquier otro gasto de transporte (por ejemplo los seguros).
Es una partida importante, dado que muchos paises se dedican a transportar
mercancias entre terceros.

= Telecomunicaciones, recoge los servicios postales, correo electronico, etc.

7 Fuente: Balanza de Pagos-BCR
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Construccion.

Seguros, se estima por la diferencia entre los ingresos por primas y los pagos de
indemnizaciones.

Servicios financieros, comprende los servicios de intermediacion financiera, que entre
otros incluye las comisiones de obtencion y colocacion de fondos, transferencias,
pago, cambio de moneda, etc.

Servicios informaticos y de informacién, como son los de asesoria y configuracion de
equipos informaticos, reparacion de los mismos, servicios de desarrollo de software,
agencias de noticias, reportajes, cronicas de prensa, etc.

Servicios prestados a las empresas, tales como servicios comerciales y leasing
operativo

Servicios personales, culturales y recreativos

Servicios gubernamentales, que comprende los cobros y pagos relacionados con
embajadas, consulados, representaciones de organismos internacionales, unidades
militares, etc.

Royalties y rentas de la propiedad inmaterial.

Clasificacion por Modalidad

En el AGCS se distinguen cuatro modos de suministro de servicios: el comercio
transfronterizo, el consumo en el extranjero, la presencia comercial y la presencia de

personas fisicas.

El suministro transfronterizo: abarca por definicion las corrientes de servicios del
territorio de un Miembro al territorio de otro Miembro (por ejemplo, los servicios
bancarios 0 los servicios de arquitectura prestados a traves del sistema de

telecomunicaciones o de correo).
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El consumo en el extranjero: se refiere a las situaciones en que un consumidor de
servicios (por ejemplo, un turista 0 un paciente) se desplaza al territorio de otro

Miembro para obtener un servicio;

La presencia comercial: implica que un proveedor de servicios de un Miembro
establece una presencia en el territorio de otro Miembro, mediante la adquisicion en
propiedad o arrendamiento de locales (por ejemplo, filiales nacionales de compafias

de seguros o cadenas hoteleras), con el fin de suministrar un servicio;

La presencia de personas fisicas: consiste en el desplazamiento de personas del
territorio de un Miembro al de otro Miembro para prestar un servicio (por ejemplo,

contables, médicos, profesores, juridicos o asistencia técnica).

D. LA IMPORTANCIA DE LOS SERVICIOS EN LA ECONOMIA MUNDIAL®

No existe una definicion general de servicios que puede englobar con exactitud y
precision las maltiples y disparejas actividades del sector. Para tales efectos y a titulo de
consenso se referird a la que efectia la Contabilidad Nacional que distingue entre
servicios no destinados a la venta (los prestamos al margen del sistema de precios,
generalmente por el sector publico, educacion, sanidad, servicios sociales, etc.) y
servicios de mercado, entre los que a su vez se suele distinguir entre servicios a
empresas (financieros, profesionales, auxiliares, etc.), servicios de distribucion
(transporte, comunicaciones, comercio, etc.) y servicios profesionales (hosteleria, ocio,

servicio doméstico, reparaciones, etc.).

Los mercados de servicios gozan de ciertas singularidades que condicionan su analisis.

La primera, es que el consumo de servicios suele ser simultdneo en el tiempo a su

® http://www.uca.edu.sv/virtual/comunica/archivo/may182007/notas/nota7.htm
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produccion, lo que impide su almacenamiento y obliga a una coincidencia temporal y
espacial entre productor y consumidor, que altera (reduce) las condiciones de
competencia y comercio del sector. La segunda, es que en general la duracion de la
demanda llega hasta que los servicios sean consumidos, lo que posibilita la aparicion de
algunos fallos del mercado. Uno es el riesgo moral que surge ante la posibilidad de que el
productor una vez demandado el servicio y aprovechando la probable no repeticion del
mismo y que el usuario desconoce su calidad acta de forma desleal con su cliente, como
por ejemplo un restaurante con un turista extranjero o un profesional con un cliente
esporadico. Otro es la seleccion adversa que nace ante la imposibilidad a priori de
distinguir entre buenos productores por parte de los clientes (ejemplo, servicios
profesionales) o buenos consumidores por parte de los productores (ejemplo mercado de
seguros y préstamos), con lo que puede suceder que los mejores productores y
consumidores se vean expulsados del mercado. Ambos tipos de circunstancias suele
obligar a la existencia de regulaciones que determinen los requisitos que han de cumplirse

para el acceso y durante el ejercicio de determinadas actividades.

E. EL IMPACTO DE LOS SERVICIOS EN LA ECONOMIA SALVADORENA

El Salvador ha mostrado en los Ultimos quince afios cambios en la estructura productiva con un
papel relevante de los servicios. Cambios que se caracterizan por el papel de los servicios
tradicionales y avanzados a las empresas en la dinamica del crecimiento nacional, para lo que
utilizan series del sistema de cuentas nacionales vigente y algunas estimaciones puntuales®. Se
concluye con algunos hallazgos y retos a tomar en cuenta en una politica de fortalecimiento de

los servicios avanzados a las empresas.

Cuadro 1: Balanza de Servicios10

9 VII censos econdmicos 2005

10
Ver anexo 1
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a. Nivel Interno (% PIB)

1. La percepcién de los servicios en la economia

El papel de los servicios en las economias ha presentado modificaciones en el tiempo y
dichos cambios se han generado en un contexto mundial de internalizacion y globalizaciont,
los servicios han trascendido una etapa de atender funciones meramente administrativas,
como en los afios cincuenta y sesenta, hasta cumplir un rol estratégico al propiciar que el
sistema productivo se adapte a los cambios econdmicos, tecnoldgicos y sociales, si se
observa la evolucion de los servicios en las dltimas décadas en las economias “centrales”, se
pueden distinguir cuatro etapas. La tendencia mundial muestra que en la medida que las
economias se modernizan e incrementan su competitividad en los mercados, el papel de los
servicios avanzados a las empresas debe estar presente, porque a diferencia del resto de
servicios, éstos se integran al circuito productivo y generan encadenamientos hacia atrés y
hacia adelante con un impacto positivo sobre el crecimiento. Estos cambios han conducido a
que las estructuras econémicas pasaran de generar solamente servicios de transporte,
comercio, hosteleria y servicios a empresas tradicionales (comunicaciones, energia eléctrica,
agua, etc.) de caracter estandar, a producir servicios avanzados con alto componente
tecnoldgico (informatica, contabilidad, seguridad, consultorias, asesorias, etc.) que atienden
necesidades individualizadas y complejas de cada cliente en particular. En el caso de El
Salvador, las etapas de transicion de la estructura productiva no han coincidido plenamente
con las etapas identificadas por Asian, R (2004), exhibiendo una evolucién insuficiente de los

servicios avanzados a las empresas.

2. Delimitacion de los servicios

Los servicios son aquellas actividades econdémicas que no producen bienes materiales de
forma directa, sino productos generalmente intangibles que se ofrecen para satisfacer las

necesidades de la poblacion, por lo que se caracterizan porque su produccion y consumo

11 Autores Gilbert (1990) y Asian, R. (2004)
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son coincidentes. Un estudio de Hilli2 dice que un servicio puede ser definido como un
cambio en la condicion de la persona o de un bien perteneciente a una unidad econdmica,
que se origina como consecuencia de la actividad de alguna otra unidad economica. Es asi
como engloba un conjunto heterogéneo de actividades que se clasifican por caracteristicas
de la oferta y/o de la demanda de los mismos. Para efectos de andlisis se propone dividirlos
por el lado de la demanda en servicios destinados a la venta y servicios no destinados a la
venta (servicios publicos de consumo colectivo). Se muestra que en el primer bloque de
interés se identifican los servicios destinados al consumo final (productos finales) y aquellos
destinados al consumo intermedio (productos intermedios). Continuando con la delimitacion
en los productos intermedios se distinguen los servicios financieros y servicios reales, siendo
estos Ultimos los que incorporan a los servicios a las empresas tanto tradicionales como
avanzadas.? Para llegar a identificar dentro de los servicios a las empresas los avanzados y
los tradicionales se explica que los primeros requieren de un mayor uso de tecnologia y de
cualificacion de su personal, a diferencia de los segundos que pueden ser prestados con
menor uso de tecnologia y menor formacion de fuerza laboral, para El Salvador se sefialan

dos blogues de servicios a las empresas:

Los sectores terciarios tradicionales que atienden requerimientos de las empresas son
importantes para el mantenimiento de los procesos productivos pero no necesariamente
promueven incrementos de productividad. A diferencia, las actividades terciarias reales
destinadas al consumo intermedio de otras empresas que Se caracterizan por altos
requerimientos de capital humano y tecnologia, si incrementan la productividad y la
competitividad de las empresas modernas, porque se promueve la especializacion del
trabajo. En conclusion, los servicios avanzados a las empresas son “el conjunto de
actividades terciarias reales destinadas a la venta como consumos intermedios de otras
empresas y que se caracterizan por los altos requerimientos de capital humano y tecnologia

que precisan asi como por su elevada aportacién al incremento de la productividad,

12 Estudio de Hill, 1997 citado por Asian, R. 2004 p.50

13Estudio de Rubalcaba, B., 1997 citado por Rubiera, F. et.al. 2002 p.5
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eficiencia y competitividad de las empresas que las consumen, aptandolas a los cambios

tecnoldgicos de gestion y organizacion operados en las modernas economias™4

3. La evolucidn de los servicios en la economia salvadorefia: proceso de terciarizacion

y su aporte al crecimiento®®

El sector servicios ha mostrado desde inicios de los noventa una importante participacion en
la generacion del Producto Interno Bruto, representando alrededor del 60.0%. Los servicios
que mas aportaron fueron comercio (17%), alquileres de vivienda (11%), transporte (5%),
restaurantes y hoteles (4%), servicios personales, comunales y sociales (4%), intermediacion
financiera (3%) y comunicaciones (3%). Es decir, mayormente servicios destinados a la
venta para el consumo final como los dos primeros. Dentro de estos servicios totales, los
servicios destinados a la venta para el consumo intermedio (al servicio de las empresas)
aportaron entre el 15 y 17% del PIB. Estos servicios tradicionales y avanzados incluyen:
Electricidad y agua, Restaurantes y hoteles, Transporte y almacenamiento, Comunicaciones
y Bienes inmuebles y servicios a empresas. Se destaca el aporte de servicios tradicionales
como Transporte, Almacenamiento y Comunicaciones con un 10% y servicios avanzados
como bienes inmuebles y servicios a las empresas con un 3.2%. En otras palabras, del total
de servicios destinados a satisfacer los consumos intermedios de las empresas, el 58% lo
abastecen Transporte, Almacenamiento y Comunicaciones, y solamente un 19% los
servicios avanzados de informatica, contabilidad, auditoria, asesorias, etc. Por otra parte,
estas actividades generadoras de insumos advierten altas tasas de crecimiento,
destacandose los casos de comunicaciones y electricidad y agua. En el caso de las
Comunicaciones se observa un auge a finales de los noventa con una mayor inversion
extranjera directa en telecomunicaciones que favorecié no sélo a las empresas sino a las
familias. En el caso de energia eléctrica se ve un alza a mediados de la década como

producto de los Acuerdos de Paz y una reestructuracion del mercado energético con una

14Tomando como base la Clasificacion Internacional Industrial Uniforme (CIIU Rev 3)

15 E| Papel de los Servicios en la Economia. Revista BCR. Depto. De Investigacion Econdmica y Financiera. Afio 2,
#27. 13 Feb. 2009
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mayor generacion térmica. Restaurantes y hoteles tienen un ascenso a partir de 2000 por el
fuerte impulso dado al sector turismo. En el mismo periodo, no obstante, los servicios
avanzados se muestran estables. Al observar la evolucién de forma particular para los
servicios a las empresas tradicionales, se aprecia claramente el despegue de los mismos en
la década de los noventa, especialmente Transporte, Almacenamiento y Comunicaciones.
Los servicios a las empresas avanzados muestran menor dindmica nacional, esto incide en
la competitividad de las empresas nacionales. Se contempla un alza a mediados de los
noventa, cuando la economia se recupera de un periodo de post-guerra y la inversion
privada crece. Los afios subsiguientes no crecen mucho y al final del periodo, para 2007 se
observa un despegue que se podra ver afectado por la crisis econémica en 2008 (cifras aun
no disponibles). En suma, la estructura productiva salvadorefia se ha volcado a la
generacion de servicios con un aporte sustancial de casi 60.0% del PIB. Al interior, los
servicios mas dindmicos tienden a ser los destinados a consumo final y dentro de los
servicios destinados al consumo intermedio, es decir, a las empresas, la participacién de los

servicios avanzados corresponde a un 3.2% promedio para el periodo.

4. Estructura y analisis de los servicios avanzados a las empresas y tradicionales con

base a VIl censos econdmicos 2005

Los servicios avanzados a las empresas Yy tradicionales se encuentran al servicio de los
procesos productivos industriales y agroindustriales, sin embargo el uso intensivo o no de
tecnologia y mano de obra calificada, marcan una diferencia en su aporte a las ganancias de
productividad y de competitividad de las empresas. Con base a informacion de los VII
Censos Econdmicos 2005, se procedi6 a identificar los servicios a las empresas tradicionales
y avanzadas, seleccionando para estos Ultimos dos variables Proxy de actividad econdémica

y empleo: valor agregado censal y poblacion ocupada.

Estos servicios aportaron el 3.18% del Valor Agregado y el 6.03% de la poblacién ocupada.
Dentro de estos se destacan las actividades de seguridad, asesoria juridica y contable, y
servicios diversos (Asesorias y consultorias) que generaron el 60% del valor agregado de

servicios avanzados y el 70% de su empleo. De acuerdo a cifras censales con referencia al
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afio 2004, los servicios significaron casi un 70.0% del PIB dentro del cual solamente el
18.4% corresponde a servicios a las empresas, y dentro de este porcentaje el 15.2% es
aportado por los servicios tradicionales (electricidad, gas y agua, comercio al por mayor,
hoteles y restaurantes, transporte y almacenamiento, comunicaciones) y el 3.2% por los
servicios avanzados. En términos comparativos, para el mismo afio 2004 la Unién Europea

generd un 16.2% del PIB en concepto de servicios avanzados a la empresas (OCDE, 1996).

Nivel Externo (Comercio Exterior, Balanza de Pagos)
Manual de Estadisticas de Comercio Internacional de Servicio

Naci6 para suplir la creciente demanda que tienen analistas, empresas y gobiernos
respecto de estadisticas mas pertinentes, detalladas e internacionalmente
comparables sobre ese comercio. Con hincapié en la creciente necesidad de
informacion relacionada con las negociaciones y acuerdos comerciales
internacionales. Detalla la ruta a seguir y establece los procesos para su compilacion
y difusion sobre el comercio internacional de servicios de manera conceptual y
coherente; pero reconoce las limitaciones del personal compilador de estadisticas y
la necesidad de no imponer gravamenes indebidos a los proveedores de datos.
Utiliza como herramientas auxiliares las normas de compilacion existentes, en
especial el Sistema de Cuentas Nacionales 1993 (SCN de 1993) y la quinta edicion
del Manual de Balanza de Pagos del Fondo Monetario Internacional (MBP5). Se
gesto en 1994 cuando se establecio el Equipo de Tareas compuesto por
especialistas, (todos miembros de los seis organismos internacionales). A principio
de 1996 se consulto a nivel mundial para que todos dieran sus valiosos aportes
(referenciar), hasta su promulgacion y adopcion internacional a partir de 2001 (32°
Asamblea Anual de la ONU). La base para su aplicacion se sustenta en el Acuerdo
General sobre el Comercio de Servicios, especificamente en las cuatro modalidades

de comercio internacional tomado en cuenta el lugar en que se encuentra el
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consumidor y el proveedor de ese servicio. El modo 1, comercio transfronterizo, se
aplica cuando el proveedor del servicio se encuentra en un pais y presta el servicio a
un consumidor que esta en otro, sin que ninguno de ellos se desplace al territorio del
otro pais. EI modo 2, consumo en el extranjero, describe el proceso a través de cual
un consumidor residente en un pais se traslada a otro para recibir un servicio. El
modo 3, presencia comercial, aplicado cuando las empresas de un pais pueden
prestar servicios internacionalmente a través de las actividades de sus filiales en el
extranjero y el modo 4, presencia de personas fisicas, corresponde al proceso por el
cual un individuo se traslada al pais del consumidor para proporcionarle un servicio

por cuenta propia o por cuenta de su empresa empleadora.

Es novedoso al adoptar respecto del comercio internacional de servicios un criterio
mas amplio y detallado que la perspectiva tradicional de la balanza de pagos,
establecida en el MBP5 y una clasificacion mas pormenorizada de los servicios
prestados a través del comercio convencional entre residentes y no residentes.
Incluye la prestacion de servicios locales mediante la presencia comercial extranjera,
y da un primer paso para vincular los dos sistemas y describe las vinculaciones con
los marcos estadisticos ya existentes mediante correspondencias entre las distintas
clasificaciones que se emplean. Amplia la clasificacion de transacciones del MBP5
por tipos de servicios, para lograr un detalle mayor, mediante la Clasificacion
Ampliada de la Balanza de Pagos de Servicios (CABPS). EI Anexo Il del MANUAL
presenta cuadros de correspondencia entre la CABPS, la Clasificacion Central de
Productos, Version 1.0 y la lista del documento GNS/W/120 (la lista de servicios para
las negociaciones del Acuerdo General sobre el Comercio de Servicios). Se formulan
recomendaciones acerca de la asignacion de las transacciones entre residentes y no
residentes a los distintos modos de suministro. Propone aplicar sus recomendaciones
gradualmente, de modo que los paises, incluidos los que comienzan a desarrollar
estadisticas sobre el comercio internacional de servicios, puedan ir organizando la

informacion disponible segin esta nueva norma internacional. El orden de los
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elementos recomendados, un subconjunto de los cuales se califica como bésico,
tiene en cuenta que no todos los compiladores los aplicaran con igual facilidad. Pero
ese orden es bastante elastico, de manera que los paises puedan atender las
necesidades prioritarias de sus instituciones. La aplicacion completa —que debe
verse como una meta de largo plazo—representaria un aumento considerable del

detalle de la informacion disponible sobre el comercio de servicios.

F. UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

a. Historia

La fundacion de la Universidad de El Salvador data del 16 de febrero de 1841. El
decreto respectivo fue emitido por la Asamblea Constituyente que por esa fecha se
habia instalado y fue firmado por Juan José Guzman, diputado presidencial, y los
diputados secretarios Leocadio Romero y Manuel Barberena. La orden de
«ejecutese» fue firmada por Juan Lindo (cuyo nombre completo era Juan
Nepomuceno Ferndndez Lindo y Zelaya), quien gobernd el pais, en su caracter de

jefe provisorio de Estado, del 7 de enero de 1841 al 1 de febrero de 1842.

La Universidad de El Salvador inici6 sus actividades hasta 1843, impartiendo
matematicas puras, ldgica, moral, metafisica y fisica general. No fue sino hasta 1880
que se subdividié en facultades, algunas de las cuales desaparecieron con el correr
del tiempo, mientras que otras nuevas fueron creadas.

Lo que con el correr de los afios llegd a constituir la actual Facultad de Jurisprudencia
y Ciencias Sociales tiene el comUn origen de las otras facultades universitarias; es
decir, el decreto constituyente de 1841, dictado a instancias reiteradas del general
Francisco Malespin.
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El proceso de fundacion de esta facultad se remonta a 1846, cuando el licenciado
Eugenio Aguilar toma a su cargo la ensefianza de filosofia, cuyo curso duraba tres afios y
comprendia, entre otras asignaturas, logica, moral y fisica.

Durante la administracion del General Toméas Regalado, fueron establecidas las bases de
la futura facultad, estableciéndose un Gabinete Dental. En esa misma administracion se
emite un decreto ejecutivo, en la rama de justicia e instruccion publica, de fecha 15 de
diciembre de 1899, cuyo articulo primero dispone el establecimiento, como anexa a la
Facultad de Medicina y Cirugia, la profesion especial de dentista.

En 1849 ya se impartia la catedra de fisica general y al afio siguiente, en que comienzan
a perfilarse las facultades universitarias, se ensefian las asignaturas de algebra, fisica,
geometria y aritmética. La Facultad de Ingenieria Civil se sujet6 a un plan practico, del
cual se suprimieron los estudios filoséficos y literarios, indispensables para los

estudiantes de filosofia, derecho y teologia. 1

b. Mision, Vision y Objetivos de la Universidad de EI Salvador

1. 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 tecnoldgica; de caracter universal.

2. Vision
Ser una universidad transformadora de la educacion superior y desempefiar un papel
protagonico relevante, en la transformacion de la conciencia critica y positiva de la

sociedad salvadorefia, con liderazgo en la innovacion educativa y excelencia

16 Texto preparado con ocasion del 156.° aniversario de la Universidad de El Salvador por el Instituto de Estudios
Histdricos, Antropoldgicos y Arqueolégicos (IEHAA), en el afio 1997.
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academica, a traves de la integracion de las funciones basicas de la universidad: la

docencia la investigacion y la proyeccion social.”

3. Objetivos

SegUln el Art.3 de la ley Organica de la Universidad de El Salvador son fines de La
Universidad:

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

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

¢) Realizar investigacion filosdfica, cientifica, artistica y tecnologica de caracter
universal, principalmente sobre la realidad Salvadorefia y Centroamericana;

d) Propender, con un sentido social-humanistico, a la formacion integral del
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 proteccion de los recursos naturales y el medio
ambiente. Para la mejor realizacion de sus fines, la Universidad podra establecer
relaciones culturales y de cooperacion con otras universidades e instituciones,
sean éstas publicas o privadas, nacionales o extranjeras, dentro del marco de la

presente Ley y demas Leyes de La Republica.

Sin menoscabo de su autonomia, la Universidad prestara su colaboracion al Estado

en el estudio de los problemas nacionales?s.

17 www.ues.edu.sv/nuestrauniversidad.html

18 | ey Orgénica de la Universidad de El Salvador
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c. Oferta Académica

La Universidad de El Salvador estd organizada en doce facultades y tres son
Facultades Multidisciplinarias que corresponden a cada una de las sedes regionales.
Facultad de Ciencias y Humanidades

Facultad de Ciencias Agronomicas

Facultad de Ciencias Econdmicas

Facultad de Odontologia

Facultad de Ingenieria y Arquitectura

Facultad de Quimica y Farmacia

Facultad de Medicina

Facultad de Jurisprudencia y Ciencias Sociales

© © N oo g bk~ w D>

Facultad Multidisciplinaria de Occidente
10. Facultad Multidisciplinaria de Oriente
11. Facultad Multidisciplinaria Paracentrall®

G. FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

a. Antecedentes

La iniciativa de la fundacién de la Facultad de Economia y Finanzas (actualmente
Facultad de Ciencias Econdmicas) nacio el 7 de febrero de 1946. En efecto, Antonio
Ramos Castillo y Gabriel Pilofia Araujo, Presidente y Secretario, respectivamente, de
la Corporacion de Contadores de El Salvador, dirigieron un oficio al Dr. Carlos A.
Llerena, exponiéndole que la corporacion consideraba necesidad de establecer en el
pais, estudios de Economia y Finanzas, por lo cual solicitaba que el Consejo
Superior Directivo de la Universidad, creara la Facultad del mismo nombre

(Economia y Finanzas).

19 24 http:/www.ues.edu.sv/facultades_carreras.html
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La inscripcion de la matricula finalizo el 14 de mayo 1946 y las clases comenzaron el
dia siguiente. De los 181 aspirantes a ingresar a La Facultad, sdlo 78 obtuvieron
matricula definitiva en el Primer Curso. El primer afio escolar termind el 14 de
diciembre de 1946 y el periodo de examenes estuvo comprendido entre el 15 de
enero y el 15 de febrero de 1947.20

b. Misiony Vision

1. Mision

“‘Somos una institucion de ensefianza superior en El Salvador formadora de
profesionales de las ciencias econdmicas, promotora del cambio y del desarrollo
econdmico sustentable e impulsora de la ciencia y la tecnologia”.

2. Vision
“‘Alcanzar la excelencia académica, convirtiéndonos en la Facultad lider de las
Ciencias Econdmicas a escala centroamericana, generando conocimiento, ciencia y

tecnologia, asi como recurso humano altamente competitivo”.

c. Perfil del Egresado de Mercadeo Internacional
1. Descripcion de las funciones y tareas propias del desempefio profesional.

El egresado en Mercadeo Internacional, contard con los conocimientos que 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.

20 Biblioteca virtual de la universidad de el salvador
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v Investigar las diferentes condiciones del mercado en que opera la competencia
para la toma de decisiones.

v" Desarrollar productos interna y externamente.

v Detectar y mantener mercados, tanto internos como externos.

v Disefiar estrategias de mercado.

v’ Detectar y estudiar las Amenazas y Oportunidades que a nivel mundial se
presentan.

v Mantenerse actualizado en relacion a los avances cientificos, tecnolégicos y
sociales que influyen en el exterior.

v Proporcionar seguimiento al ciclo de vida del producto.

v Elaborar planes, presupuestos y proyecciones.
2. Habilidades a desarrollar

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

encuentra.

v Manejo de equipo (Computacién, proyector, proyector de multimedia etc.)
v" Habilidad numérica

v Manejo de personal

v’ Capacidad de sintesis

v" Redaccion de informes técnicos.

v Manejo de técnicas de negociacion.

v' Capacidad de resolucion de problemas relacionados con el mercadeo.

v" Dominio de idiomas (espafiol - Inglés, como minimo)

v Manejo de técnicas estadisticas y su analisis

v Trabajo en equipo

v" Adecuadas relaciones interpersonales.
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3. Actitudes basicas 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 Dinamismo Persuasion
Creatividad Iniciativa Liderazgo
Responsabilidad Honradez Elocuencia
Comunicacion Seguridad en si mismo

4. Campos de accion del egresado de la Carrera de Licenciatura en Mercado
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 area de Mercadeo a Empresas Publicas o Privadas
que posean cobertura nacional y/o internacional

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

empresas publicas y privadas
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d) Historia de Mercadeo Internacional

La mercadotecnia es un proceso social de satisfaccion de deseos. Este proceso
tiene sus origenes en el hombre primitivo, cuando vivia en las cavernas y era
autosuficiente, pero poco a poco fueron relaciondndose unos con otros y crearon
pueblos en lo que se iniciaron las primeras formas de mercadeo.

El concepto de mercadeo ha ido modificAndose de una orientacion masiva, a lo que
se ha dado en llamar mercadeo uno a uno. ElI mercadeo, como todo proceso, es
dindmico y cambia, se modifica constantemente. Este proceso, pese a lo que se

crea, no ha ocurrido al mismo tiempo en todos los paises, o regiones del mundo.

¢COMO SURGIO LA INICIATIVA DE ABRIR LA CARRERA DE MERCADEO
INTERNACIONAL?

Surgi6 primero de ver la necesidad que en el ambiente empresarial hacia falta una
carrera que vinculara la parte académica con el que hacer empresarial,
especialmente cuando se estaban haciendo tratados de libre comercio, se habla de
la apertura con China, con otras naciones. En ese contexto no habia experiencia en
el pais para hacer negociaciones de ese tipo.

En el afio 1999, el Lic. Francisco Quintanilla era vicedecano de La Facultad de
Economia. En el 2001 se revisaron los programas de las carreras afines, luego otro
se encargo de disefiar los programas para la carrera.

En el 2003 se aprobo la creacion de la carrera y se modificaron los pensum. Se dio

inicio al proyecto en el ciclo uno de 2006.2

21 www.uca.edu.sv/virtual/comunica/archivo/may022008/notas/nota7.htm
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e) Evolucion del Plan de Estudio

¢Qué es lo que la carrera tiene de novedoso?

La carrera de Mercadeo Internacional como tal, solamente esta disponible en estos
momentos en la Universidad de El Salvador.

Lo novedoso son las asignaturas de indole internacional. Se trata que el alumno
pueda tener acceso a trabajar en el mercado internacional.

Son 45 materias divididas en diez ciclos (5 afios), los primeros cuatro ciclos (2 afios)
son materias basicas de la Ciencias Econdmicas, por tanto, son materia comunes de
la Facultad, los siguiente seis ciclos (3 afios) se cursan las materias con
especializacion al Mercadeo Internacional, entre ellas estan: Inglés (que son cinco),
Economia Internacional, Mercadeo | y II, Derecho Mercantil y Aduanero, Gerencia de
Marca, entre otras. Aunque algunas se parezcan a los nombres de Lic.
Administracion de Empresas, los programas y los contenidos cambian totalmente.

H. MARCO LEGAL

Los servicios en el comercio internacional han venido en aumento por lo que ha sido
necesario que exista algun tipo de regulacion que oriente la transaccion de los mismos,
sin embargo ademas de regularlos, se ha visto la necesidad de facilitarlos y promoverlos
para garantizar la actuacion adecuada de los participantes. Las transacciones de
servicios entre paises estan regidas principalmente por la OMC, a través de un acuerdo,

al que estan suscritos todos sus miembros.

a. Acuerdo General sobre Comercio de Servicio (AGCS)

El Acuerdo General sobre el Comercio de Servicios (AGCS) es el primer acuerdo
comercial multilateral que abarca el comercio de servicios. Su elaboracion fue uno

de los principales logros de la Ronda Uruguay de negociaciones comerciales, que
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tuvo lugar de 1986 a 1993. Habia transcurrido casi medio siglo desde la entrada en
vigor del Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio (GATT), por sus
siglas en inglés de 1947, que es su equivalente para el comercio de mercancias.
Con miras a lograr un nivel de liberalizacion progresivamente mas elevado, segun se
establece en el articulo XIX del AGCS, los Miembros de la OMC se han
comprometido a entablar nuevas rondas de negociaciones sobre los servicios. La

primera de estas rondas comenzd en enero de 2000.

Todos los Miembros de la Organizacion Mundial del Comercio son signatarios del
AGCS y han de asumir las obligaciones que se derivan de él. Por ese motivo es
necesario que, independientemente de las politicas adoptadas por sus paises, los
funcionarios encargados de los asuntos comerciales conozcan a fondo este Acuerdo
y sus repercusiones para el comercio y el desarrollo. Estas repercusiones pueden
ser mucho mas importantes de lo que parecen indicar los datos disponibles sobre el

comercio.

Durante mucho tiempo se ha puesto en duda la necesidad de un acuerdo sobre el
comercio de servicios. Tradicionalmente se ha considerado que amplios sectores de
la economia de servicios, desde hoteles y restaurantes hasta servicios de personal,
son actividades internas que no se prestan a la aplicacion de conceptos e
instrumentos de politica comercial. Otros sectores, desde el transporte ferroviario
hasta las telecomunicaciones, se han considerado esferas clasicas de propiedad y
control estatales, habida cuenta de su importancia infraestructural y, en algunos
casos, de la existencia de lo que se ha percibido como situaciones de monopolio
natural. Hay un tercer grupo importante de sectores que comprende los servicios de
salud, educacion y seguros basicos; estos sectores son considerados en muchos
paises, por su importancia para la integracion social y la cohesion regional, esferas
de competencia del gobierno que han de reglamentarse en forma estricta y no

dejarse a merced de unos mercados turbulentos.
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No obstante, algunos sectores de servicios, en particular las finanzas y el transporte
maritimo internacionales, han estado abiertos en gran medida durante siglos, como
complementos naturales del comercio de mercancias. Otros grandes sectores han
experimentado en los ultimos decenios cambios técnicos y reglamentarios
fundamentales que los han abierto a la participacion del comercio privado y han
reducido, o incluso eliminado, los obstaculos existentes a la entrada en el mercado.
La aparicion de Internet ha facilitado la creacion de diversas variantes de productos
comercializables internacionalmente (desde la banca electrénica hasta la telesanidad
(prestacion de servicio de medicina y la ensefianza a distancia por medio de
tecnologia de la informacion y comunicacion), que eran desconocidos hace sélo dos
décadas), y ha eliminado los obstaculos al comercio relacionados con la distancia
que perjudicaban a los proveedores y usuarios de lugares remotos (en esferas que
incluyen servicios profesionales tales como la elaboracion de programas
informaticos, los servicios de consultoria y asesoramiento, etc.). Un nUmero
creciente de gobiernos ha abierto gradualmente a la competencia campos que
anteriormente eran objeto de monopolio; las telecomunicaciones son un buen

ejemplo de ello.

Esta evolucion responde a un cambio radical de actitud. EIl marco tradicional de los
servicios publicos ha demostrado ser cada vez mas inadecuado para el
funcionamiento de algunos de los sectores mas dinamicos e innovadores de la
economia, y los gobiernos no parecen tener el espiritu de iniciativa y los recursos
financieros necesarios para explotar plenamente el potencial de crecimiento.

Los servicios se han convertido recientemente en el sector mas dinamico del
comercio internacional. Desde 1980, el comercio mundial de servicios ha crecido
més deprisa que las corrientes de mercancias, aunque partia de una base
relativamente modesta. Los paises en desarrollo, rebatiendo conceptos erréneos

muy difundidos, han participado activamente en ese crecimiento. Mientras que en
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1980 su participacion en las exportaciones mundiales de servicios ascendia a un 20
por ciento, en 2004 fue del 24 por ciento, segun datos de la balanza de pagos.

Teniendo en cuenta el constante impulso del comercio mundial de servicios, la
necesidad de unas normas reconocidas internacionalmente resulta cada vez mas

acuciante.

Basicamente el acuerdo general sobre el comercio de servicios tiene por objeto
contribuir a la expansion del comercio "en condiciones de transparencia y de
liberalizacion progresiva y como medio de promover el crecimiento econdémico de
todos los interlocutores comerciales y el desarrollo de los paises en desarrollo”. Por
consiguiente, la expansion del comercio no se considera un fin en si, como alegan
algunas voces criticas, sino como un instrumento para promover el crecimiento y el

desarrollo.

Alcance y aplicacion

El parrafo 1 del articulo | estipula que el AGCS se aplica a las medidas adoptadas

por los Miembros que afecten al comercio de servicios. En este contexto, no importa

si las medidas han sido adoptadas por un gobierno central, regional o local o por una
institucion no gubernamental en el ejercicio de facultades en ella delegadas. La
definicion correspondiente comprende cualesquiera medidas adoptadas, "ya sea en
forma de ley, reglamento, regla, procedimiento, decision o disposicion administrativa,

0 en cualquier otra forma, referentes a:

v La compra, pago o utilizacién de un servicio;

v" El acceso a servicios que se ofrezcan al publico en general por prescripcion de
esos Miembros, y la utilizacion de los mismos, con motivo del suministro de un
Servicio;

v La presencia, incluida la presencia comercial, de personas de un Miembro en el

territorio de otro Miembro para el suministro de un servicio".
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b. Compromiso de los Miembros del AGCS

El AGCS es el acuerdo que regula o expresa las disposiciones generales en materia
de comercializacion de servicios a nivel mundial, este dicta las condiciones en que
estas se pueden realizar, pero para que este acuerdo sea aplicado con exactitud y
sin ambigiiedades, cada pais ha tenido que suscribir compromisos muy particulares,

que no limiten, ni afecten el comercio de servicio.

Obligaciones Generales Incondicionales

Cada Miembro ha de respetar ciertas obligaciones generales que se aplican con
independencia de la existencia de compromisos especificos. Comprenden el trato de
la nacién mas favorecida NMF (articulo I1), algunas disposiciones basicas en materia
de transparencia (articulo Il), la disponibilidad de recursos legales (parrafo 2 del
articulo VI), compatibilidad de la actuacién de los monopolios y los proveedores
exclusivos con la obligacion de trato NMF (parrafo 1 del articulo VIII), consultas sobre
practicas comerciales (articulo 1X) y consultas sobre subvenciones que afectan al
comercio (parrafo 2 del articulo XV). Hay varios casos en los que el mismo articulo

contiene obligaciones incondicionales y condicionales.

Compromisos Especificos

Acceso a los mercados: El acceso a los mercados es un compromiso negociado en
sectores especificos. Puede estar sujeto a varios tipos de limitaciones enumerados
en el parrafo 2 del articulo XVI. Por ejemplo, pueden imponerse limitaciones al
nimero de proveedores de servicios, de operaciones de servicios o de personas
empleadas en un sector; al valor de las transacciones; a la forma juridica que debe

adoptar el proveedor del servicio; 0 a la participacion de capital extranjero.
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Trato nacional: Un compromiso de trato nacional implica que el Miembro de que se
trate no aplica medidas discriminatorias que beneficien a los servicios nacionales o
a los proveedores nacionales de servicios. La prescripcion fundamental es que un
Miembro no puede adoptar medidas que puedan modificar, de hecho o de derecho,
las condiciones de competencia a favor de su propio sector de servicios. Asimismo,
la concesion del trato nacional, en un sector determinado, podra supeditarse a

determinados requisitos y estar sujeta a ciertas salvedades.

Los Miembros pueden realizar las adaptaciones que consideren necesarias en lo
que respecta al alcance sectorial y el contenido sustantivo de dichos compromisos.
En consecuencia, los compromisos tienden a reflejar los objetivos y limitaciones de
la politica nacional, tanto en general como en sectores concretos. En tanto que
algunos Miembros Unicamente han consignado un escaso ndmero de Servicios,
otros han asumido disciplinas de acceso a los mercados y de trato nacional en mas

de 120 de un total de mas de 160 servicios.

La existencia de compromisos especificos impone otras obligaciones relativas,
entre otras cosas, a la notificacion de nuevas medidas que tengan repercusiones
considerables sobre el comercio y a la no imposicion de restricciones a los pagos y

transferencias internacionales.

Compromisos adicionales de los miembros

Los Miembros también pueden contraer compromisos adicionales con respecto a
medidas no abarcadas por las disposiciones del Acuerdo relativas al acceso a los
mercados y el trato nacional. Dichos compromisos pueden referirse a la utilizacion
de normas, titulos de aptitud o licencias (articulo XVIII). Los compromisos
adicionales son particularmente frecuentes en el sector de las telecomunicaciones,
donde los han utilizado alrededor de 60 Miembros con el fin de incorporar a sus
Listas ciertas (auto) disciplinas en materia de competencia y de reglamentacion.

Estas disciplinas figuran en un denominado Documento de Referencia que ha
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elaborado un grupo informal de Miembros durante las negociaciones ampliadas en

este sector.

Listas de compromisos

El articulo XX estipula que cada Miembro debe presentar una Lista de compromisos,
pero no prescribe el ambito sectorial o el nivel de liberalizacion. Por tanto, mientras
que algunos Miembros han limitado sus compromisos a un pequefio ndmero de
sectores, otros han consignado varias docenas.

El articulo XXI establece una serie de normas para la modificacion o el retiro de
compromisos especificos. Se pueden invocar las disposiciones pertinentes en
cualquier momento después de transcurridos tres afios a partir de la fecha de
entrada en vigor de un compromiso. (En ausencia de medidas de salvaguardia
urgentes, todavia en negociacion, este periodo de espera se reduce a un afio en
determinadas condiciones.) Por consiguiente, los Miembros pueden, previa
compensacion, ajustar Sus Ccompromisos a huevas circunstancias 0 a
consideraciones de orden normativo. El cambio en proyecto se debe notificar por lo
menos con tres meses de antelacion. La compensacion que se debe negociar con
los Miembros afectados consiste en consolidaciones mas liberales en otros sectores,
que "procuraran mantener un nivel general de compromisos mutuamente ventajosos

no menos favorable al comercio” que el que existia antes.

Ejemplo: Cuadro 2 de Anexos — Lista de compromisos: Arcadia

Debido a la importancia de la reglamentacion nacional para el comercio, el parrafo
4 del articulo VI asigna al Consejo del Comercio de Servicios un mandato de
negociacion particular. Permite al Consejo elaborar en los 6rganos apropiados las
disciplinas necesarias para que las reglamentaciones nacionales (prescripciones y
procedimientos en materia de titulos de aptitud, normas técnicas y prescripciones

en materia de licencias) no constituyan obstaculos innecesarios al comercio. El
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Grupo de Trabajo sobre la Reglamentacion Nacional (GTRN) se establecio con este

fin.

Las disciplinas contempladas en el parrafo 4 del articulo VI tienen la finalidad de

garantizar que las reglamentaciones nacionales, entre otras cosas:

a) Se basan en criterios objetivos y transparentes, como la competencia y la

capacidad de suministrar el servicio;
b) No son més gravosas de o necesario para asegurar la calidad del servicio;

c) En el caso de los procedimientos en materia de licencias, no constituyen de por

si una restriccion al suministro de servicio
d) En el caso de éxito en la internacionalizacion de servicios.

La internacionalizacién de servicios, en este caso de servicios profesionales, se
puede dar por mutuo acuerdo de las partes involucradas, en América un caso
exitoso de este tipo de internacionalizacion, lo representan los miembros del
NAFTA (tratado de libre comercio de América del norte). Este caso se detalla a

continuacion.

c. Tratado de Libre Comercio con Chile y México?
v’ Tratado de Libre Comercio TLC: Agosto 1999
v" Convenio para evitar la doble tributacién: Febrero 2000

v" Acuerdo de Asociacion Estratégica (AAE): Suscrito en Enero 2006

22 http:/Iwww.prochile.clificha_pais/mexico/relaciones_internacionales.php
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Este ultimo busca fijar una asociacion integral e institucionalizada, para enfrentar en
forma conjunta materias de mutuo interés. El Acuerdo De Asociacion Estratégica (AAE)
estd conformado por el Consejo de Asociacion, que esta constituido por tres

comisiones: politica, de libre comercio y de cooperacion.

El Tratado de Libre Comercio Chile — México entro en vigencia el 1° de agosto de
1999, como una profundizacion del Acuerdo de Complementacion Econdmica
existente desde 1992. Hoy este acuerdo se incorpora al Acuerdo De Asociacion

Estratégica (AAE), que incluye el &mbito politico, de cooperacion y comercial.
Sus principales objetivos son:

= Estimular la expansion y diversificacion del comercio entre las partes
= Eliminar las barreras al comercio y facilitar la circulacion de bienes y servicios en
la zona de libre comercio
= Promover las condiciones de competencia leal
= Aumentar sustancialmente las oportunidades de inversion
= Proteger y hacer valer, de manera adecuada y efectiva, los derechos de
propiedad intelectual en la zona de libre comercio
= Establecer lineamientos para la ulterior cooperacion entre las Partes, asi como en
el ambito regional y multilateral encaminados a ampliar y mejorar los beneficios
del Tratado
= Crear procedimientos eficaces para la aplicacion y cumplimiento de este Tratado,

para su administracion conjunta y para la solucion de controversias.

En virtud de este acuerdo se puede decir que entre ambos paises existe
practicamente una zona de libre comercio: actualmente el 99,7% de los envios esta

totalmente liberado. Todos los productos del universo arancelario estan liberados con
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excepcion de 94 partidas que estan sujetas al régimen de importacion general de
México, y deben pagar el arancel correspondiente (58 corresponden a productos

alimenticios).

El acuerdo incluye todos los temas relativos al comercio y la inversion. Se trata a la
vez, de un acuerdo que ha beneficiado a ambos paises otorgando transparencia en
sus disposiciones, una institucionalidad que hace seguimiento de los compromisos, y

disposiciones para la resolucion de conflictos.
Certificados de Origen

Para acceder a los beneficios del TLC, los productos deben cumplir las normas de

origen establecidas en el Acuerdo y certificarlo mediante un “certificado de origen”.

Este certificado es emitido por el propio exportador, bajo su responsabilidad.

Compras Gubernamentales

En el mes de noviembre de 2006, Chile y México acordaron integrar al T.L.C. un
capitulo de Compras Publicas, que permitié dar a los bienes y servicio de Chile y a
sus proveedores, un trato igualitario al otorgado a los propios bienes, servicios y

proveedores de México.

Este nuevo avance de integracion posibilito a Chile acceder a un mercado de

aproximadamente US$ 40.000 millones anuales.

Tratado de Libre Comercio El Salvador - México

El salvador, como todos los paises, en cada tratado busca sacar el mayor provecho

de la negociacion del mismo. Normalmente, El Salvador, no se negocian los
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acuerdos comerciales como pais, sino como blogue, es decir, como la region
centroamericana. En el caso del TLC con México, estan incluidos Honduras y
Guatemala.

En este acuerdo comercial, el capitulo X esta dedicado a lo relativo al comercio
transfronterizo de servicios, definicion de términos importantes, ambito de aplicacion,
condiciones generales (como el trato de la nacién mas favorecida, contemplado en
art. 10-03) y especificas sobre la comercializacion de los servicios (como los
servicios profesionales, contemplados en todo un anexo). Ademas de las
regulaciones necesarias en las diferentes modalidades de comercio transfronterizo y

otras.

Se debe tomar muy en cuenta que los TLC's otorgan condiciones factibles para
hacer negocios internacionales, pero estan limitadas al area meramente comercial, y
no asi a las areas de legislacion interna de cada pais, como lo son tramites
aduaneros, legislacion laboral, y otras leyes de caracter especificos. En el caso del
TLC. El Salvador-México esta linea queda evidenciada en el Art. 10-02 parrafo 3,

inciso a. en el cual se puede leer textualmente:

“Ninguna medida va encaminada a Imponer a una Parte alguna obligacion respecto a
un nacional de otra Parte que pretenda ingresar a su mercado de trabajo 0 que tenga
empleo permanente en su territorio, ni de conferir algun derecho a ese nacional,

respecto a dicho ingreso o empleo”

De igual manera por regla general, en los acuerdos comerciales se aplican principios,
como el de la nacién mas favorecida. Y la igualdad de condiciones de inversion entre
un extranjero y un nacional. Expresados en los articulos 10-03 y 10-04
respectivamente de TLC El Salvador-México.
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Servicios Profesionales en el TLC El Salvador - México??

Cabe mencionar que este capitulo X del tratado en cuestion, se ha establecido un
anexo sobre los servicios profesionales, que son parte de los servicios prestados a
empresas clasificados por la OMC en el AGSC. Este anexo brinda un panorama
mas claro sobre las condiciones para prestar servicios profesionales en México. Este
anexo tiene por objeto establecer las reglas que observaran las partes para
armonizar, entre ellas, las medidas que normarén el reconocimiento mutuo de titulos
0 grados académicos para la prestacién de servicios profesionales, mediante el
otorgamiento de la autorizacion para el ejercicio profesional.

A fin de dar seguimiento y cumplimiento a las recomendaciones sobre
reconocimiento mutuo de titulos o grados académicos para el ejercicio profesional
que acuerden las Partes, se crea el Comité sobre Servicios Profesionales, integrado
por las autoridades e instituciones gubernamentales y no gubernamentales, para
nuestro pais la institucion que nos representa es la Direccion Nacional de Educacion

Superior del Ministerio de Educacion.

Las Partes de este tratado acordaron que los procesos de mutuo reconocimiento de
titulos para el ejercicio profesional se haran sobre la base de mejorar la calidad de
los servicios profesionales a traves del establecimiento de normas y criterios
mutuamente aceptables, segin la legislacion interna, para €s0S pProcesos,
protegiendo al mismo tiempo a los consumidores y salvaguardando el interés publico.
Cada Parte, en un plazo de un afio a partir de la fecha de entrada de vigor de este
tratado, examinara la posibilidad de eliminar todo requisito de nacionalidad o de

residencia permanente indicado en su lista del Anexo | sobre las reservas.

23 Anexo sobre servicios profesionales, capitulo X TLC El Salvador-México
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Reservas en el TLC El Salvador - México

Otra parte importante a detallar en todo acuerdo comercial son las reservas y las
excepciones, son las condiciones de cuando no serd vélida la aplicacion del tratado,
es decir, donde se aplican las medidas de proteccionismo de cada pais, en el TLC El
Salvador-México el art. 10-06 muestra las condiciones de las en las que estan
expresas las reservas. Pero es en el anexo | y Il donde son explicitamente

mencionadas cada una de las reservas de los paises partes de tratado.

Como ejemplo se puede mencionar las reservas aplicadas a:

Regla de Origen

En el comercio internacional de bienes, dentro de acuerdo comercial,
independientemente de los paises que sean parte del mismo, siempre se negocia un
apartado sobre la regla de origen, representa los requerimientos exigidos a los
fabricantes y exportadores para que sus productos puedan gozar de los beneficios
del acuerdo comercial. Sin embargo, esta medida es factible en los bienes, debido a
la tangibilidad y al control y medicion que se puede hacer de los mismos. Pero en el
caso de los servicios, que son intangibles, que su medicidn y control es dificultosa, s
dificil establecer una regla de origen bajo este criterio.

Por tanto se busca alternativas para tener un control sobre la proveniencia de los
servicios, para no beneficiar a mas naciones que las que son parte del acuerdo
comercial. Y el criterio usado por nuestro pais en los tratados negociados, que es el

mas comun en este tipo de acuerdos, dice:

“Una Parte podra denegar los beneficios derivados de este capitulo a un prestador

de servicios de otra Parte, previa notificacion y realizacion de consultas, cuando la
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Parte determine que el servicio estd siendo suministrado por un prestador de
servicios que no realiza operaciones comerciales sustantivas en territorio de otra
Parte y que, de conformidad con la legislacion vigente de esa Parte, es propiedad o
esta bajo control de personas de un pais no Parte.”

Art.10-13 del TLC El Salvador- México.

Tratado de Libre Comercio El Salvador - Chile

El Salvador ha sido un pais que apuesta por la apertura comercial, prueba de ello
son los tratados comerciales que tiene con diferentes paises, unos de libre comercio
y otros de alcance parcial. Como ya se menciond, El Salvador generalmente negocia
estos acuerdos como bloque centroamericano, es decir, en conjunto con otras
naciones de la region. En caso del TLC El Salvador-Chile también estén incluidos

Costa Rica, Guatemala; Honduras y Nicaragua.

Como base principal de los tratados, anteriormente se establecia el uso de principios
como lo son, la nacion mas favorecida y el trato nacional. Esto para garantizar el
comercio y la inversion entre los paises miembros. En este acuerdo el capitulo XI

esta dedicado al comercio transfronterizo de servicios.
Reservas en el TLC El Salvador - Chile24

Las reservas se explica o detallan en el anexo | y Il del tratado en cuestion, estas
disposiciones son en relacion a un amplio nimero de sectores de servicios,
incluyendo el de los servicios prestados a las empresas, donde se encuentran los

servicios profesionales, en sus diferentes modalidades.

Chile por su parte, en anexo | tiene reservas que afectan el libre ejercicio potencial

de un mercadologo y sobre todo van dirigidas a la proteccion de la mano de obra y

24 Anexo | TLC El Salvador-Chile
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capital de su pais, por ejemplo, en el caso de que se decida una persona natural o
juridica a prestar servicios segun la modalidad de presencia comercial, en las que

debe tomar en cuenta.

e Como minimo, el 85% de los trabajadores de un mismo empleador deben ser
personas naturales chilenas. Esta regla se aplica a empleadores con mas de 25
trabajadores.

e En el caso de los medios de comunicacion, estos solo se dan en concesion a
personas juridicas constituidas y domiciliadas en Chile.

o Editoriales y medios impresos, solo pueden ser de propietarios chilenos (personas
naturales) o personas juridicas con un 85% de participacion de capital chileno.

¢ Los servicios profesionales relacionados con la auditoria financiera, deben cumplir
que la lista de auditores externos deben estar inscritos en la Superintendencia de
Bancos e Instituciones Financieras y en la Superintendencia de Valores y
Seguros. Pueden estar registradas en estas instituciones solo personas juridicas

constituidas en Chile y que su giro sean las auditorias principalmente.

EL Salvador por su parte también impone sus reservas, que hasta cierto punto
pueden considerarse un poco mas rigoristas en cuanto a la mano de obra y el capital

salvadorefios, como se puede leer a continuacion.

¢ Todo patrono esta obligado a conformar su personal de un 90% de salvadorefios
por lo menos, solo sera posible disminuir esta cantidad cuando sean personas de
imposible o dificil sustitucion por salvadorefios y en este caso quedan obligados
los patronos a capacitar a los salvadorefios bajo vigilancia del MINTRAB por un
plazo no mayor a 5 afos.

e En el &mbito de servicios de distribucion, servicios de intermediarios comerciales

al por mayor y menor. Aperturar establecimientos comerciales en los puertos
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maritimos del pais, requiere permiso de la Comision Ejecutiva Portuaria CEPA, en
dicha concesion se preferird a personas naturales o juridicas salvadorefas.

e Servicios de comunicacion, subsector de audiovisuales, la publicidad. Los
anuncios publicitarios seran transmitidos en el pais siempre y cuando sean
producidos y grabados por un 90% de elementos salvadorefios, cuando hayan
sido grabados y producidos por elementos centroamericanos que demuestre que
el pais de origen presenta reciprocidad en los anuncios producidos y grabados en
El Salvador. O en todo caso si son anuncios de productos, marcas 0 servicios
internacionales importados o producidos en el pais bajo licencia y mediante el

pago de una cuota de compensacion de cinco mil colones.

Ademas del anexo | también se muestran una serie de limitaciones en el anexo Il
con la salvedad de que se refiere a medidas futuras en las cuales cada pais miembro

del tratado se reserva el derecho a modificacion.

e Chile se reserva el derecho de contratar profesores extranjeros para impartir
clases en instituciones de ensefianza chilena. Solo se excluyen la prestacion
relacionada a un segundo idioma, capacitacion de empresas, capacitacion
industrial y comercial de perfeccionamiento de destrezas y servicios de
consultoria en educacion incluyendo apoyo técnico.

e Chile se reserva el derecho de adoptar o mantener cualquier medida al comercio
transfronterizos de servicios profesionales.

e El Salvador se reserva el derecho de adoptar o mantener cualquier medida al

comercio transfronterizo de servicios del subsector servicios profesionales.
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d. Ley de Servicios Internacionales

El Salvador cuenta con la ley de servicios internacionales, tiene por objeto, regular el
establecimiento de los parques de servicio y su funcionamiento. Esta Ley fue creada

mediante el Decreto Legislativo No. 431, el 25 de octubre de 2007.

En este marco regulatorio se ofrecen beneficios a personas naturales y juridicas que
presten servicios a empresas internacionales radicadas en otro pais cualquiera. Pero
referente a este estudio se encuentra que hace mencion de los servicios prestados a
empresas, que como se ha mencionado incluyen los servicios profesionales, dentro

de estos destacan areas en las que un mercadélogo puede incursionar.

“Investigacion y desarrollo: Entendiéndose como aquellos servicios de investigacion y
desarrollo experimental, cientifico o tecnologico, en areas de la quimica, biologia,
ciencias médicas y farmacia, ciencias agricolas y otras, destinadas al mejoramiento
de productos y procesos productivos y al desarrollo humano”. Art. 5 literal €). Ley de

Servicios Internacionales.

Cabe aclarar que no todas las actividades o areas en las que se pueda desenvolver
un mercaddlogo se pueden ejercer gozando los beneficios que otorga un parque de
servicios. Siempre en el articulo 5 de mencionada ley detalla estas restricciones a los
beneficios que se pueden prestar, principalmente en el numeral 8: Profesionales y
técnicos, tales como: juridicos, tributarios, construccion, inmobiliarios, publicidad,
consultores. Sean nacionales 0 extranjeros (esto permite que un profesional
salvadorefio pueda brindar servicios profesionales a empresas extranjeras, aunque
tenga que pagar los costos). Esto, en fin de cuentas representa una oportunidad para
internacionalizarse, al cumplir con los requerimientos de esas empresas como

profesionales.

Para que un profesional, ya sea como persona natural o juridica, en mercadeo pueda
ser gozar de los beneficios que ofrece un parque de servicio, necesita cumplir ciertas

condiciones. Segun el art.23 de la misma ley, los requisitos son:



59

a) Nueva inversion en activos por un monto no menor a ciento cincuenta mil dolares
de los Estados Unidos de América (US$150,000) en el primer afio de operaciones;

correspondiente a capital de trabajo y activos fijos.
b) Operar con un nimero no menor a diez puestos de trabajo permanentes.
c) Poseer contrato minimo escrito de un afio.

En el caso de no cumplir con los literales anteriores, la empresa no gozara de los
beneficios e incentivos fiscales establecidos en la presente Ley, correspondiente al

ejercicio fiscal del incumplimiento.

Ademas el capitulo 8 art.45 estable que las empresas que sean beneficiarias de un
parque de servicios, deberd cumplir con todas las normativas aplicadas al termino
laboral, es decir, vacaciones, aguinaldos, indemnizaciones, etc. EIl incumplimiento a
lo establecido en este articulo sera considerado como Infracciones Graves, que se
sancionard con multa equivalente a treinta salarios minimos mensuales. En caso de
reincidencia, se impondra multa equivalente a cuarenta salarios minimos mensuales.
Al presentarse una tercera infraccion grave se decretard la revocatoria de los

beneficios.

La Ley de Educacion Superior

El Articulo 61 de la Constitucion de la Republica establece que la educacion superior
se regira por una ley especial, que debera contener los principios generales para la
organizacion y el funcionamiento de las universidades estatales y privadas, la
autonomia de aquéllas y el caracter no lucrativo de éstas; los alcances normativos de
sus estatutos, el servicio social que presten y el respeto a la libertad de catedra que
les asista; asi mismo, regulara la creacion y el funcionamiento de los institutos

tecnologicos, oficiales y privados que tengan por objeto formar profesionales
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competentes con fuerte vocacion de servicio y solidos principios éticos. Esta ley

cobro vida con el decreto legislativo 468 en el afio 2003.

SegUn el articulo 37 de la ley de educacion superior, existen una serie de requisitos
para que esta sea considerada como una institucion regida por esta ley. Y uno de los
mas importantes en este sentido es el disponer de los planes de estudios adecuados,
actualizados al menos una vez en el término de duracién de la carrera y aprobados

para los grados que ofrezcan, contemplado en el literal a) de dicho articulo.

Ademas, los planes y programas de estudio deberan ser elaborados por cada
institucion de educacion superior, de acuerdo con sus estatutos, y en el caso de las
instituciones privadas deberdn someterlos a la aprobacion del Ministerio de
Educacion, (art.63, ley de educacion superior).

Asi mismo cuando una institucion tecnoldgica o universitaria puede también segun la
necesidad de innovacion, siempre y cuando mantengan su calidad de acreditadas,
crear nuevas carreras 0 programas de estudio, sin la autorizacion previa del
Ministerio de Educacion, con excepcion de maestrias, doctorados, especialidades y
lo establecido en el Articulo 64 de esta Ley. Esto a manera de incentivo. Dicho
ministerio, podré autorizar planes de maestria para la profundizacion y ampliacion de
los conocimientos obtenidos con el grado de Licenciado, Ingeniero o Arquitecto. El
plan de estudios para la obtencion del grado de Maestro tendrd una duracion no
menor de dos afios, y una exigencia minima de sesenta y cuatro unidades

valorativas.
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FUNDAMENTACION TEORICA

UNIVERSIDAD IBEROAMERICA DE MEXICO

1.- DESCRIPCION DEL DEPARTAMENTO

El plan de estudios de la Licenciatura en Mercadotecnia tiene en consideracion tanto

la realidad concreta del pais, en la que sus egresados han de desempefiar su
actividad profesional, como el sello que dichos egresados imprimiran en su entorno
para contribuir a la solucion de los problemas cuyos efectos se manifiestan de
manera aguda. Por esta razon, el programa de la Licenciatura en Mercadotecnia
atiende:

- La demanda de las empresas y organizaciones de mejores profesionistas que sean
mas preparados, innovadores y flexibles, capaces de tomar decisiones responsables
frente a la realidad compleja del mundo globalizado.

- La formacion de especialistas en mercadotecnia que a la vez posean una
educacion universal con un amplio panorama de conocimientos que les permita
trabajar en diversas ramas de la actividad.

Mediante este enfoque pretende contribuir a:

- Que las empresas y organizaciones sean mejores fuentes de trabajo y columnas
de la estabilidad econémica y social de México.

- Que los productos y servicios emanados de estas organizaciones sean mejores
satisfactores de las necesidades de los consumidores de todas las capas sociales
tanto en México como en los mercados extranjeros.

- Que las empresas y organizaciones sean mas competitivas, respetando a su vez el
marco ético y legal para sus actividades.

2. OBJETIVO DE CARRERA. La Licenciatura en Mercadotecnia busca formar
profesionales capaces de planear, organizar, dirigir y controlar planes de mercado
para contribuir al cumplimiento de los objetivos de una organizacion desde una
perspectiva global y ética que coadyuven a mejorar la calidad de vida y a la
construccion de una sociedad més justa y equitativa.

3. Tiempo de duracion: 4 afios.

4. Requisitos de graduacion: no especifica NE
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5. Grado o titulo que otorga: Licenciado (a) en Mercadotecnia.

UNIVERSIDAD UCINF DE CHILE

1. DESCRIPCION DE LA CARRERA. Formamos Ingenieros en Marketing
que tienen la capacidad de aplicar las técnicas y herramientas en las areas comercial
y de marketing en las compafiias en que se desempefien, junto con aportar en la
vision general y estratégica de dichas organizaciones.

2. OBJETIVO DE LA CARRERA. La carrera de Ingenieria en Marketing
otorga una formacion que permite desenvolverse eficazmente en un amplio campo
laboral que comprende un espectro de empresas locales e internacionales, tanto del

sector privado como publico, principalmente en las areas comerciales y de marketing
de éstas. Asi también estan capacitados para emprender sus propias empresas.

3. TIEMPO DE DURACION: 4 ANOS

REQUISITOS DE GRADUACION: NO ESPECIFICADOS NE.

GRADO O TITULO QUE OTORGA. TITULO: INGENIERO (A) MARKETING /

GRADO ACADEMICO: LICENCIADO (A) MARKETING.
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
Licenciatura en Mercadeo Internacional.

DESCRIPCION:

La demanda empresarial de profesionales en Ciencias Economicas, tiene un
comportamiento ascendente, particularmente para, los profesionales en Mercadeo
Internacional, ya que las empresas requieren de personal capacitado para la realizacion
eficiente de las negociaciones en el exterior; por cuanto el proceso de globalizacion exige la
apertura de mercados externos a través de los Tratados de Libre Comercio.

OBJETIVO DE CARRERA:
Ofrecer a los futuros profesionales de las Ciencias Economicas, una formacion
especializada en el Area de Mercado (con orientacion de mercadeo internacional) con

los fundamentos tedricos y metodoldgicos modernos, que den respuesta a las
necesidades actuales de las unidades empresariales.

TIEMPO DE DURACION: 5 afios.

REQUISITOS DE GRADUACION:
Cumplir con el Servicio Social (500 horas).
Aprobar un trabajo de graduacion.

Los requisitos establecidos en el Plan de Estudios y por las Leyes y Reglamentos de la
Universidad de El Salvador.

GRADO O TITULO QUE OTORGA:

LICENCIADO (A) EN MERCADEO INTERNACIONAL.
SUBESPECIALIZACIONES:
Gestion y Aseguramiento de la Calidad.

Publicidad y Promocién Internacional.
Mercadeo de Servicio
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CASO PRACTICO: Internacionalizacion de los Profesionales en Mercadeo

Salvadorefios a México y Chile, bajo las condiciones actuales en las cuatro

modalidades

MODALIDAD 1: SUMINISTRO TRANSFRONTERIZO.

Como se explico anteriormente, el comercio de suministros transfronterizo hace referencia
al hecho de que ninguna de las partes tiene que movilizarse de su ubicacion, es decir, el
prestador de servicio lo hace desde el pais donde esta radicado y su cliente lo recibe en

su pais. Todo esto se logra en gran medida por medios digitales.

Para un mercaddlogo, se aplicaria en el caso de las consultorias, investigaciones de
mercado, capacitaciones y otros servicios que pueden ser prestados por medio de
videoconferencias, correo electronico, etc. Por lo que no necesita realizar ningun tramite
aduanero, ni permiso de ninguna entidad para poder hacerlo y sin mayores costos. ES la

manera mas factible de poder internacionalizarse.

MODALIDAD 2: CONSUMO EN EL EXTRANJERO.

A diferencia del caso anterior, en esta modalidad si existe movilizacion de una de las
partes, el consumidor. El proveedor de servicios radicado en un pais miembro de un TLC
es visitado en sus instalaciones por el consumidor de otro de los paises miembros del
tratado.

Para los mercadologos, esta modalidad es muy dificil de manejar, debido a que los
servicios profesionales ofrecidos, en gran medida pueden ser prestados por medios
electronicos con la ayuda del internet. Para ellos seria muy dificil que un empleador
incurriera en costos de capacitar a su personal fuera de sus fronteras. Pero deja a la

creatividad el poder lograrlo.
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MODALIDAD 3: PRESENCIA COMERCIAL.

Esta modalidad puede ser la mas comun al momento de internacionalizar servicios,

trascendiendo fronteras a través de la presencia comercial, es decir, invirtiendo en el pais

de interés, que para contar con beneficios, es necesario ser miembro de un acuerdo
comercial o TLC.

Como tema especifico de los mercadologos, se puede realizar una inversion de este tipo,

primero estableciendo una firma de consultoria en nuestro pais, para luego, contar con los

beneficios de los TLC. Asi de esta forma poder llevar su firma al extranjero. Sobre esta
base, existen 2 principales modalidades o formas de llegar al pais de destino:

a) Inversion extranjera directa: implica incurrir en todos los costos que conlleva, el
establecimiento de una sucursal en el extranjero, infraestructura, empleados,
impuestos, etc.

b) Franquicias: es una modalidad méas factible, debido a que se incurre en menos
costos. Simplemente solo se establece un manual del franquiciante y se tiene que
buscar un inversor radicado en el pais donde se espera tener presencia, para

comenzar a prestar los servicios a los originarios de ese pais.

MODALIDAD 4: PRESENCIA DE PERSONAS FISICAS.

Es una alternativa para buscar negocios fuera de las fronteras, partiendo de la base de

que los profesionales en mercadeo presten servicios profesionales como empresa y de

manera individual, aunque implica dos alternativas, en el caso de que no sea una sola

persona la imagen por la que los consumidores paguen sus Servicios.

a) Enviar personal designado por la firma: lo que implica el incurrir en costos de
viaticos para el personal, mas su sueldo, para no invertir en local o radicarse en el pais

en el que se encuentra el consumidor del servicio.

b) Buscar socios radicados: para evitar el costo de los viaticos y solo incurrir en el

sueldo del socio. Sin llegar a la inversion extranjera directa ni a las franquicias.
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CAPITULO 1I: RECOLECCION, ANALISIS Y PROCESAMIENTO DE DATOS SOBRE LAS
CONDICIONES ACTUALES DEL COMERCIO INTERNACIONAL DE SERVICIOS Y SU
ORIENTACION A FUTURO, CASO PRACTICO, LA INTERNACIONALIZACION DEL
PROFESIONAL EN MERCADEO SALVADORENO.

. IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION

La realizacion de este estudio es de una gran importancia, los tres niveles de entes beneficiarios

son los siguientes:

El primer nivel, es en el que el profesional en mercadeo, de manera individual, a quien se le
presenta una alternativa de internacionalizarse, para brindar sus servicios a entidades fuera de

nuestras fronteras.

Un segundo nivel, se establece cuando las empresas nacionales, sin importar que exporten o no
sus servicios, se identifiqguen con las nuevas tendencias, y que tomen la decision de invertir y
prepararse para ofrecer servicios a empresas publicas y privadas en el extranjero,
permitiéndoles asi estar a la vanguardia e inmersas en la nueva forma de hacer negocios en el

sector de los servicios, generando una expansion rentable para las mismas.

El tercer nivel es para beneficio de la economia salvadorefia, debido a que en su momento, el
presente estudio, sera una oportunidad de ampliar la base exportable de El Salvador, motivando
a las empresas a incrementar sus exportaciones y a aprovechar acuerdos comerciales en
materia de servicios, incrementando asi el PIB del pais, ademas de posicionarlo como una

opcion a nivel internacional a la hora de requerir servicios del extranjero.
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IIl. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
A. OBJETIVO GENERAL

Identificar las oportunidades de negocio para que en el mediano plazo mejore el comercio
internacional de servicios con el fin de que estas ayuden al profesional de mercadeo a

internacionalizarse.

B. OBJETIVOS ESPECIFICOS

v" Conocer la demanda internacional de servicios para medir la capacidad profesional y
satisfacer la demanda.

v" Conocer las condiciones y regulaciones del Comercio Internacional de servicio que

ayude a definir el perfil del profesional.

v Identificar las tendencias del Comercio Internacional de servicios y como estas

generan oportunidades reales en el mercado laboral.

IIl. FORMULACION DE HIPOTESIS
A. GENERAL

H: Las condiciones actuales del Mercadeo Internacional de servicios, no permiten que los
profesionales en mercadeo puedan prestar sus servicios a entidades fuera de nuestras

fronteras, siempre que se consideren las tendencias actuales de los mismos.
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A. ESPECIFICAS

He°: El sector de servicios se encuentra estable y supeditado al ingreso de las remesas
familiares, el cual ayuda a mantenerlo equilibrado al contabilizarlo en la balanza de pagos

como tal.

Hi: Al conocer y describir el funcionamiento especifico de la demanda actual del sector de
servicios, tanto local como internacional; permitird impulsar la oferta exportable de servicios

profesionales adaptandola a las necesidades con el fin de satisfacerlas.

H,: Basados en las condiciones y regulaciones internacionales y su incorporacion en los
tratados comerciales en general, se lograra comparar la produccion de servicios que se

exportan e importan, cuyo propdsito es establecer un perfil adecuado del Mercadélogo.

Hs: Al conocer las nuevas tendencias de los servicios, se obtienen oportunidades de
negocios y ampliacion del mercado laboral, para proyectarlas a través de empresas
salvadorefias, creando alternativas competitivas de los profesionales en mercadeo

internacional que sepan aprovecharlas.



C. OPERACIONALIZACION DE HIPOTESIS

HIPOTESIS

He: El sector de servicios se encuentra estable y supeditado al
ingreso de las remesas familiares, el cual ayuda a mantenerlo
equilibrado al contabilizarlo en la balanza de pagos como tal.

OPERACIONALIZACION DE LAS
HIPOTESIS
Analizar el comportamiento del mercado
internacional de servicios y estudiar sus
diferentes modalidades.

H.: Al conocer y describir el funcionamiento actual del sector de
servicios, tanto local como internacional; permitira impulsar la
oferta de servicios profesionales adaptandola a las nuevas

tendencias.

Conocer como estd estructurada la

oferta  exportable de  servicios

salvadorefia.

Ha: Basados en las tendencias internaciones y su tratamiento en
los tratados comerciales en general, se lograra comparar la
produccion de servicios que se exportan e importan , con el fin
de lograr la mejora continua que ayude a establecer un perfil del
mercado de servicios.

Se estudiara la entrada y salida de
servicios al pais, por medio de la
balanza de pagos

Hs: Al conocer las nuevas tendencias de los servicios, se
obtienen oportunidades de negocios para proyectarlas a través
de empresas salvadorefias. Creando la alternativa de colegiacion
de los profesionales en mercadeo internacional que aproveche

las tendencias.

Investigar  qué  servicios  estan

ofreciendo otros paises de
Latinoamérica que no esté ofreciendo

EL Salvador.
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IV. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
A. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Debido al propésito de la investigacion la mejor alternativa a considerar, es realizar una
investigacion basica combinada y un estudio exploratorio. Debido a que por un lado se
manejan datos empiricos para la formulacion de nuevos postulados tedricos y por el otro el

hecho de ser un tema poco estudiado, buscando tener una vision muy general de esta.

“Estudio sobre las condiciones actuales del comercio internacional de servicios y su
orientacion a futuro, caso practico: la internacionalizacion del profesional de mercadeo

salvadorefio.”
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B. TIPO DE INVESTIGACION

La investigacion a realizar es exploratoria, dado que se toca un tema de realidad social poco

estudiado que nos llevara a plantear mas de una solucion al respecto.

“Tendencias de los servicios profesionales en general en el &mbito internacional y su

aprovechamiento por parte del Mercadoélogo salvadorefio.”

C. TIPO DE DISENO DE INVESTIGACION

El disefio de la investigacion serd comprobar las hipotesis planteadas a través de estudios
mixtos (explicativas y predictivas). Para ello se investigaran profesionales que ya trabajan
en el mercadeo en las diferentes empresas del mercado salvadorefio, incluyendo a los que
empiricamente se encuentran ejerciendo la profesion, asi como también funcionarios
publicos que tienen relacion con la temética, para explorar la regulaciones y el tratamiento
que se le da a los servicios profesionales a nivel internacional por medio de los tratados o
instituciones de caracter mundial que han escrito sobre el particular. Ademéas serén
incluidos en la investigacion los estudiantes egresados de la carrera Mercadeo Internacional
de la Universidad de El Salvador para obtener sus expectativas sobre el particular.

D. FUENTES DE INVESTIGACION

Los insumos y las fuentes de informacion debido a que es una investigacion basica de tipo
exploratoria; por consiguiente debe ser recabada de fuentes primarias y datos de carécter
oficial, sean estos brindados por instituciones nacionales, regionales 0 mundiales. Tales
como Ministerio de Economia (MIINEC), Banco Central de Reserva (BCR), Ministerio de
Hacienda, Corporacion Latinoamericana de Exportadores de Servicio, Asamblea Legislativa;
OEA, SICA; BM, FMI, OMC, ONU etc.
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a) Primaria: la obtencion de esta informacion viene dada por el desarrollo de una
investigacion de campo, para obtener los datos desde donde se genera (en el caso de
las entrevistas a las instituciones correspondientes), y de los principales involucrados

(en el caso de las encuestas), en el mercado internacional de servicios.

b) Secundaria: esta recoleccion de datos se realiza mediante una guia de investigacion
web y tendra por objetivo complementar los datos primarios de este estudio, con
estadisticas, definiciones, elementos y condiciones del mercado internacional de

Servicios.

E. TECNICAS E INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

Con la elaboracion de la matriz de congruencia y la secuencia de los pasos para disefiar
una investigacion, se han podido elegir los instrumentos mas acordes para alcanzar los
objetivos de este estudio. En vista de la necesidad de integrar una serie de datos de
diferente indole y fuente que se ha previsto utilizar.

e Encuesta: Disefiada para medir que tanto, los profesionales/empresarios en
Mercadeo Internacional conocen del tema (mercado de servicios y tendencias), y de
las oportunidades de negocios y mercado laboral que creara la realizacion del

mismo.

e Entrevista: Disefiada para identificar la opinion del profesional de mercadeo y
autoridad competente en la materia de estadisticas y tratados comerciales, que
puedan brindar una vision amplia del panorama internacional del mercado de

servicios.
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F. AMBITO DE LA INVESTIGACION

El enfoque de la investigacion serd encontrar nuevos nichos de mercado u oportunidades
de negocios para los productores de servicios salvadorefios, que hagan de manera
individual 0 como empresa, que ya se estén internacionalizando y para motivar a aquellos

que aun no lo han hecho, mostrandole sus beneficios.

a. Unidades de Analisis

Las unidades de analisis en este estudio seran tres:

1. Profesionales en mercadeo, de las diferentes universidades del area metropolitana de

San Salvador, insertados en el mercado laboral de nuestro pais.

2. Empresarios y emprendedores (persona natural y juridica), en el rubro de servicios

registrados como contribuyentes en el ministerio de hacienda.

3. Autoridades y personalidades de las diferentes instituciones de gobierno de El
Salvador (Ministerio de Economia (MIINEC), Banco Central de Reserva (BCR),
Ministerio de Hacienda Asamblea Legislativa) que estan relacionadas con el comercio

internacional, que puedan brindar la informacion veraz y oportuna.

b. Determinacion del Universo
1. Universo?
El tamafio de la poblacion se ha considerado como finita tomando en cuenta una

estimacion de un universo de setecientos treinta y ocho (738) empresas de

Zhttp://elsalvador.acambiode.com/servicios para_empresas/empresas-
otros_servicios para_empresas c34007?sort=1



http://elsalvador.acambiode.com/servicios_para_empresas/empresas-otros_servicios_para_empresas_c34007?sort=1
http://elsalvador.acambiode.com/servicios_para_empresas/empresas-otros_servicios_para_empresas_c34007?sort=1
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servicios tomadas de un directorio de empresas de servicios en El Salvador?s,
este dato fue tomado el 15 de julio del presente afio, esto debido a que nuestro
pais no cuenta con una institucion que le de tratamiento a las empresa por sector,
la cual deberia ser la llamada a estimar los indices respectivos por cada sector de
la economia. Asi se ha considerado un dato de empresas de servicios
clasificadas via internet donde se estan registrando solo empresas salvadorefias,
cuya proporcion se estima como sigue: 397 se dedican a prestar servicios a
empresas y representan un 54%, mientras que 163 se dedican a prestar servicios
profesionales en general y representan el 46%.

Las 178 empresas restantes se dedican a servicios de otros subsectores

c. Determinacion de la Muestra

1. Muestra
Se ha calculado en base a la proporcion dada por el universo detallado
anteriormente y se ha obtenido de manera directa por medio de una plataforma
de Excel disefiada para obtener una proporcion apegada a la realidad y
considerando que la poblacion es finita. Y tomada de dicho directorio de
empresas, quienes de forma voluntaria desean que sus empresas sean
registradas como tal en la pagina con el objeto de aparecer y de esa manera
obtener prestigio e imagen al aparecer en esta ventana virtual, que dicho sea de
paso es una de las modalidades de servicios que va en un auge exponencial a
todos los niveles, independientemente del tamafio de la empresa, asi como

también su ubicacion en una region determinada.

26/www/acambiode/application/views/helpers/Filtro.php on line 68
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Se ha calculado un nivel de confianza de 95%, debido al caracter de la
investigacion el cual nos lleva a recolectar los datos desde las personas versadas
en el tema a investigar por lo tanto los resultados seran mas cercanas a la
realidad investigada; un error muestral de 5%, se ha calculado basados en la
experiencias previas en la recoleccion de las mismas al momento de practicar la

encuesta.

ESTIMACION DE LA MUESTRAZ2?
Poblacion Finita:

B ZPQN
T IN—1De+ 22PQ

Donde:

n= muestra — ?

Z%= coeficiente de confianza — 95% = 0.95
P= probabilidad de éxito — 46% = 0.46

Q= probabilidad de fracaso — 54% = 0.54
N= poblacién — 738 empresas

e=error muestral - 1-72=1-0.95=0.05

?http://www.fisterra.com/mbe/investiga/9muestras/9muestras2.asp#proporcion



n =

n =

Z2PQN

(W—1)e? +Z22PQ

1.96%(0.46)(0.54)(738)

(738 — 1)(0.05%) + (1.96)(0.46)(0.54)

359.30563

1.5425 + 0.486864

359.30563

1.355636

n = 265.0458 = 265

Area = 33.40% — 0.3340

[T = (7] [TE=] [T

p=np= (84)(0.46) = 38.64 ~ 39

o= [np=6.22

Area

20.34  26.56  32.78 39 45.22 5144  57.66

a) Para empresas b) Para servicios profesionales

(265) 54%= 143.1 = 143 (265) 46%=121.9 = 122

75
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2. Procesamiento de la Informacion
La informacion seré procesada a traves de Microsoft EXCEL, con el proposito de

conocer datos analiticos mas cercanos a la realidad investigada.

d. Alcances y Limitaciones

1. Alcances: Conocer si el Mercadélogo salvadorefio esta apto para incursionar en
el Mercado Internacional de Servicios. Ademas de conocer las fortalezas y
debilidades como empresarios y como profesionales. Conocer los puntos de vista
sobre el comercio internacional de servicios en tres niveles:

v' El de los profesionales/empresarios,

v' Las instituciones y organismos internacionales (locales e internacionales), y

v' El desempefio en el mercado.

2. Limitaciones: El presente estudio no realiza ningln tipo de evaluacion a las
motivaciones que puedan impulsar a los Profesionales/Empresarios a
internacionalizarse. No existe bibliografia especializada para este tipo de informacion
ni datos certeros. Falta de apoyo por parte de las instituciones nacionales

encargadas de proporcionar las estadisticas concernientes a este sector.



e. Matriz FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

DEBILIDADES AMENAZAS




f. Resultados
1. Anélisis e Interpretacion de la Encuesta
Objetivo de la encuesta: Medir el nivel de conocimiento sobre Comercio Internacional
de Servicios de los profesionales en Mercadeo y de empresarios dedicados al rubro,

asi como su preparacion actual, tendencias y oportunidades del Mercado de Servicio.

Comentario: La muestra utilizada para el presente estudio se caracterizd por tener un
rango de edad de entre 31y 50 afios de edad, hablando asi de una poblacion en edad
productiva, sumando un total del 76% de la poblacion., y acorde a su preparacion
académica se habla de profesionales en 57% y 29% de estudiantes universitarios y
estos a su vez con un minimo de 6 afios de experiencia en el mercado de servicios, ya

sea como empresarios 0 como profesionales en mercadeo.

1. Ordene de mayor a menor segun su criterio, ¢Qué tan acentuadas estan las
siguientes FORTALEZAS en el Mercadologo/Empresario salvadorefio? Siendo 1 la

mas acentuada.

Comentario 1. La mayor fortaleza del profesional/lempresario esta en los
conocimientos con 60%, seguida de las habilidades con un 24%, el tercer lugar queda
la experiencia con un 17% y por Ultimo las aptitudes con 4%

2. ¢Cuénta experiencia tiene para desempefiarse en las siguientes areas del

Mercadeo, dentro del rubro de los servicios?

Comentario 2: la experiencia para desarrollarse en aéreas especificas pesan, asi en
promedio el 34% manejan un nivel intermedio para las gerencias de servicio al cliente,
mercadeo y marketing internacional e 1&D; otro 35% cuenta con nivel basico en las
gerencias de ventas, Marcas y de Investigacion de Mercados; el nivel nulo representa
un promedio de 43.5% para desempefiarse como consultor independiente y director
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de logistica. Solo un 40% manifiesta un nivel avanzado en promedio para ser gerente

de publicidad.

3. Adicional a su preparacion académica profesional ¢qué otros cursos o diplomados
a tomado que abonan al ejercicio de su profesion en materia de comercio de servicios?

Enumere:

Comentario 3: en esta pregunta la mayoria de los encuestados indica que ha recibido
cursos de servicio al cliente en primer lugar, en segundo lugar que no han recibido

nada en su carrera y en tercer lugar el post grado de marketing.

4. Como Mercaddlogo Internacional/Empresario, describa el nivel de manejo que tiene

de las siguientes areas de conocimiento fundamentales:

Comentario 4: el conocimiento en areas especificas el promedio del nivel basico
alcanza el 33%; el intermedio con un promedio de 31% y el avanzado en un tercer

nivel con un promedio de 17% de total de encuestados.

5. Como Mercaddlogo Internacional/empresario, describa el nivel de manejo que tiene

de los siguientes idiomas:

Comentario 5: en cuanto al manejo del idioma inglés, en nuestro pais, ha venido
creciendo, muestra de ello, es que el manejo de intermedio y alto, suman el 66% de la
poblacion encuestada, es decir, quedando solo un 4% que no conoce el idioma
inglés.

Por otra parte el 95% de esta misma poblacion encuestada no habla otro idioma a
parte del inglés.

6. A su juicio, ¢Qué tan capacitado esta para manejar las Tecnologias de la

Informacion y Comunicacion (TIC's)?
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Comentario 6: la capacidad en el manejo de las TIC's en nivel intermedio representa
el promedio de 38.66% en el siguiente orden equipo tecnoldgico, programas y medios
de comunicacion; el 27.66% en promedio a nivel basico y un promedio de 25% lo

manejan en nivel avanzado al mismo orden.

7. ¢ Qué nivel de manejo tiene sobre las siguientes caracteristicas gerenciales?

Comentario 7: el desarrollo de las caracteristicas gerenciales en los
profesionales/empresarios en 1ER lugar esta el nivel intermedio con un promedio de
32.5%; seguido del nivel basico con un promedio de 31.63% y solo un promedio de
30.12% las han desarrollado al nivel avanzado.

8. De los siguientes factores, ordene segun importancia segun el grado de
requerimiento del mercado internacional de servicios. Siendo 1 el mas importante y 4

menos importante:

Comentario 8: el pensamiento estratégico es el factor de mayor importancia para la
gran mayoria 50% seguidos del manejo de la tecnologia con el 48% y en tercer lugar
las habilidades y el conocimiento con el 42% de los encuestados.

9. ¢ Cuénto conoce de los siguientes elementos del mercado de servicios?

Comentario 9: en cuanto al conocimiento de los elementos del mercado de servicios
a nivel internacional, en promedio el 30.25% tiene poco conocimiento, seguido del
26.5% que dice es basico y en tercer lugar un promedio de 25.5% que si conoce

mucho sobre el sector, tendencias oferta demanda y regulaciones.

10. ¢ Cual de las siguientes modalidades del comercio internacional de servicios, segun

sus conocimientos, tendria mayor dinamica en un mediano plazo?
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Comentario 10: la modalidad de comercio transfronterizo queda en 1ER lugar con un
82%, seguido de la IED con un 8% y en tercer lugar con 6% queda el enviar un

emisario a prestar el servicio.

11. Con su preparacion Académica, Técnica y/o Empirica actual, ¢estd apto para

desarrollar las funciones como Mercadologo en el mercado Internacional de servicios?

Comentario 11: segun las respuestas obtenidas de los Mercadologos/Empresarios,
estos no estan aptos para desarrollarse como tal en el Mercado de Servicios, formando
un 61% de los encuestados. Entre los factores que inciden esta la falta de experiencia

ylo la falta de confianza en ellos mismos.

12. ¢En cudles de las siguientes areas de su profesion y en qué nivel considera que

necesita refuerzo, para poder internacionalizar sus servicios profesionales?

Comentario 12: la necesidad de reforzar conocimientos por areas, se desglosa asi: un
promedio de 40% necesita mucha, en 2DO. Lugar un promedio de 30.25% necesita
poco Yy solo un 26.5% necesita poco refuerzo en los campos de mercadeo de servicios,

gerencia de marketing, comercio, economia y finanzas internacionales.

13. ¢Cudl, a su juicio, seria la mejor forma de obtener este conocimiento, del cual
carece?

Comentario 13: la mejor forma para obtener este conocimiento del cual carecen los
Mercadodlogos/Empresario es por medio de una especializacion adicional a la carrera
universitaria, con un 53%; sequido del 20% que prefiere obtenerlo en instituciones

involucradas y un 18% a traves de la formacion universitaria, como asignaturas.
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14. En el mercado laboral de El Salvador, ¢Quiénes obtienen mejores ingresos

econdmicos, los profesionales nacionales o extranjeros?

Comentario 14: en el mercado laboral el 55% obtienen mejores ingresos econoémicos,

es decir, lo conforman los internacionales; el otro 45% piensan que son ambos.

2. Resultados de Entrevistas
Entrevista: Opticas Franklin a Licenciada Maria Elena Hernandez

Optica: El grado de especializacion de los servicios exportados desde el salvador hacia otros
paises, es minimo, debido a que no se realizan los estudios de profundizaciéon en areas
especificas de la carrera, es decir maestrias, doctorados, etc. Por tanto el fortalecimiento de
cada profesional en su rama ayudara a su proyeccion internacional. Esto siempre y cuando
vaya abonado con el manejo de otros idiomas principalmente el inglés.

Otro punto determinante para fomentar el ascenso internacional de los profesionales
salvadorefios es el hecho de que los grupos interesados gremios de profesionales, colegiados,
universidades, institutos tecnoldgicos, etc. Hagan un esfuerzo por llevar a cabo el
reconocimiento de titulos con profesionales de otros paises de manera reciproca mediante

acuerdos de cooperacion.

Entrevista: Grupo SAMIX a Licenciado Marco Molina

RESUMEN:

En materia de servicios el mundo esta cambiando para orientarse a estos, de manera que
se busca especializar a una economia para prestar servicios a otras economias. En el
salvador los servicios ofertados al exterior, son de muy poca especializacion, no son de un
nivel técnico o profesional, sino mas bien, a un nivel basico, caso concreto de los call

center. El profesional salvadorefio es competitivo, en cuanto a su preparacion, puede
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competir con profesionales de otros paises, pero no ha sido explotado de la manera
adecuada, ya que estos se dedican a cubrir las funciones de los técnicos, por tanto no
desarrollan totalmente su carrera. Y por tanto el profesional podria entrar facilmente a un
mercado laboral extranjero, siempre y cuando vaya amarrado al manejo de un segundo
idioma, principalmente el inglés. La principal barrera para el profesional salvadorefio es él
mismo, debe romper sus paradigmas y tener una mayor confianza al estar frente a
profesionales extranjeros. Las universidades juegan un papel determinante a la hora de
seleccionar un profesional salvadorefio, debido al respaldo y garantia que da un titulo de
una casa de estudios determinada, esto ademas de la experiencia del mismo.

El aspecto demografico es importante a la hora de decidir emigrar, el estilo de vida de los
salvadorefios es mas familiar y esto lo ata para salir del pais, se valora mucho el poder

estar con los seres queridos.

Entrevista: Direccion de Administracion de Tratados Comerciales (DATCO). Ministerio de

Economia. GOES. Lic. Juan Gabriel Quinteros
RESUMEN:

Los principales sectores exportables, en orden de importancia: transportes, viajes y
comunicaciones En un segundo plano se encuentran los seguros y servicios financieros
que junto al software representan el grueso de nuestra oferta exportable en materia de
servicios. La especializacion somos bastante competitivos, especialmente el sector de
telecomunicaciones y lo que mejor ventaja competitva ha agregado es la
internacionalizacion de los servicios por su grado de madurez y fortaleza que le han
inyectado las casas matrices de aquellas que se han internacionalizado. Es negativa
claramente, sin embargo en los ultimos tres afios la brecha ha ido reduciéndose conforme
aumentan las exportaciones de los servicios. Si es posible y gracias a nuestro capital
humano debidamente capacitado en areas técnicas y profesional. Gracias al nivel

profesional alcanzado se puede competir a nivel local, regional e internacional en las areas
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que demanda el mercado de servicios internacional. En carreras técnicas como
construccion, enfermeria, etc. O bien en las profesionales como arquitectura, ingenieria y
abogacia. Que requieren conocimientos, habilidades y destrezas necesarias., cuyas
competencias y exigencias se cumplen. En general se maneja un nivel competitivo, no en
todas los sectores, pero si en aquellos rubros que demanda requisitos y estandares de
calidad muy elevados. Y se logra con acuerdos entre gobiernos, instituciones al homologar
y equiparar sus conocimientos de acuerdo a como lo va demandando el mercado en las
regiones de Centro, Sury Norte América, incluso con las europeas, asiaticas y del resto del

mundo.

Este es un tema eminentemente privado de las empresas, sin embargo el Estado debe
garantizar libre acceso a sus normativas, leyes y demas temas relacionados con el
propdsito de hacerlos mas expeditos, eliminando, mejorando y proponiendo todo aquello
que beneficie y logre maximizar acuerdos o convenios bilaterales o multilaterales. Si es
factible, los hechos asi lo demuestran al tener profesionales ejerciendo sus funciones en el
mercado internacional de servicios. Si, y todos los paises tienen sus propias legislaciones
con caracteristicas propias, adicionalmente cuentan con colegios de profesiones,
asociaciones publicas y privadas que protegen sus actividades. Si se habla de medidas
proteccionistas, no pueden ser flexibles, mas bien se trata de salvaguardas para productos,
bienes o0 servicios estratégicos para la poblacion en general, logrando con ello maximizar la
calidad, eficacia y eficiencia en materia de servicios internacionales. En la medida en que
se construya una ventaja competitiva que se logra con la mayor condicion para manejar
habilidades y destrezas para convertirse en buen profesional, logrando para ellos cumplir o
adecuarse a las exigencias y perfiles que demandan las empresas internacionales,
ademas de cumplir con las regulaciones y legislaciones respectivas. Hay protecciones para
atenuar o eliminar las discriminaciones en razon de nacionalidad, migracion, apertura
econdmica y otros factores, que son activados entre nacionales a nivel de Estado, siempre
y cuando hayan sido establecidos previamente en los acuerdos de asociacion o tratados

comerciales, que en general promueven el mejor trato. Aquellos que no tienen acuerdo son
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soberanos de dictar sus propias normas o regulaciones de tipo arancelarias o no. Sin ser
mercadologo y basado en la experiencia previa la principal barrera en nuestro caso es la
falta de informacion, la dispersion o datos aislados o individuales sobre tramites respecto a
plazos, legislacion, visado; donde unos paises estan mejor preparados que otros, en

materia de como facilitan la misma.

La tecnologia, informacién y comunicaciones, servicios financieros, el transporte y la parte
logistica, son los que presentan mayor dinamismo actualmente y tienen potencial de
convertirse en la tendencia en un futuro inmediato, pero con mayor auge los servicios de
informacion y comunicaciones. Para nivelar la profesion deberia de lograrse entre otras
cosas el reconocimiento de titulos, la reglamentacion de los servicios internacionales y las
asociaciones o gremios del sector para que puedan certificar plenamente que los otros
mercados estan educando a sus profesionales de la misma forma que ellas. Con ellos se
garantiza la migracion hacia aquellos paises que demanda este tipo de servicios. El
andlisis objetivo del mercado de servicios internacionales seré atractivo si consideramos el
mercado meta al cual se pretende incursionar; para ello sera necesario evaluar las
legislaciones respectivas y su cumplimiento. Ademas por las tendencias mundiales,
regionales y locales la perspectiva para nuestro pais a mediano plazo, a futuro el pais
pudiera cambiar su economia doméstica; pasar de una dependiente de la agricultura e
industria a convertirse en una economia de servicios. Pero para lograrlo debe de hacerse
una fuerte inversién en educacion, capital humano, aun una fuerte inversion en la forma

tradicional de hacer las cosas.

CONCLUSION GENERAL

Los profesionales tienen las capacidades personales y profesionales para ser competitivos
ante el mercado de servicios de manera general en un nivel intermedio por lo que deben de
someterse a una mejora continua. Ademas de las deficiencias en materia de regulaciones y

reglamentaciones, se hace necesario profundizar en amalgamar los conocimientos en gerencia
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de mercadeo, comercio, economia y finanzas internacionales, para cubrir un déficit profesional.

La mejor manera de suplir las necesidades de conocimiento es a traves de estudios post grado

sobre la rama respectiva, en segundo lugar obtenerlos de las instituciones involucradas y por

ultimo la creacion o colegiacion de la carrera a través de la formacion de un gremio que

aglutine a los mercaddlogos, con la salvedad de que esta Ultima se convierte automaticamente

en una barrera de tipo no arancelaria en los paises que ya la aplican. La cual se toma como

medida de salvaguarda de los intereses de sus agremiados.

V. MATRIZ DE CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Objetivos

Anélisis e interpretacion de datos

OEl. Conocer la demanda
internacional de servicios  para
medir la capacidad de los
profesionales y empresarios en

mercadeo para satisfacerla.

La mayor fortaleza del profesional/empresario esta en los
conocimientos con 60%, seguida de las habilidades con un 24%, el
tercer lugar queda la experiencia con un 17% y por Ultimo las

aptitudes con 4%.

La experiencia para desarrollarse en areas especificas pesan, asi
en promedio el 34% manejan un nivel intermedio para las
gerencias de servicio al cliente, mercadeo y marketing
internacional e 1&D; otro 35% cuenta con nivel basico en las
gerencias de ventas, Marcas y de Investigacion de Mercados; el
nivel nulo representa un promedio de 43.5% para desempefiarse
como consultor independiente y director de logistica. Solo un 40%
manifiesta un nivel avanzado en promedio para ser gerente de

publicidad.

La capacidad en el manejo de las TIC's en nivel intermedio
representa el promedio de 38.66% en el siguiente orden equipo
tecnoldgico, programas y medios de comunicacion; el 27.66% en
promedio a nivel basico y un promedio de 25% lo manejan en nivel

avanzado al mismo orden.
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El desarrollo de las caracteristicas gerenciales en los
profesionales/empresarios en 1ER lugar esta el nivel intermedio
con un promedio de 32.5%; seguido del nivel basico con un
promedio de 31.63% y solo un promedio de 30.12% las han
desarrollado al nivel avanzado.

El pensamiento estratégico es el factor de mayor importancia para
la gran mayoria 50% seguidos del manejo de la tecnologia con el
48% vy en tercer lugar las habilidades y el conocimiento con el 42%

de los encuestados.

Cumplimiento del objetivo o hip6tesis

Al conocer la oferta y demanda de
los servicios internacionales nos ha
permiti  entender  que  los
profesionales en mercadeo local, se
encuentran en un nivel intermedio
para poder acoplarse a las exigencia
del mercado laboral, con los
conocimientos, habilidades vy

destrezas que maneja actualmente.

Conclusion del OE1 (parcial)

Los profesionales tienen las capacidades personales Yy
profesionales para ser competitivos ante el mercado de servicios
de manera general en un nivel intermedio por lo que deben de

someterse a una mejora continua.

OE,: Conocer las condiciones y
regulaciones del Comercio
Internacional que ayude a definir el
perfil del profesional en Mercadeo

Internacional.

La mayoria de los encuestados indica que ha recibido cursos de
servicio al cliente en primer lugar, en segundo lugar que no han
recibido nada en su carrera y en tercer lugar el post grado de

marketing.

El conocimiento en areas especificas el promedio del nivel basico
alcanza el 33%; el intermedio con un promedio de 31% y el
avanzado en un tercer nivel con un promedio de 17% de total de

encuestados.

En cuanto al manejo del idioma inglés, en nuestro pais, ha venido
creciendo, muestra de ello, es que el manejo de intermedio y alto,
suman el 66% de la poblacion encuestada, es decir, quedando

solo un 4% que no conoce el idioma inglés.
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Por otra parte el 95% de esta misma poblacién encuestada no

habla otro idioma a parte del inglés.

En cuanto al conocimiento de los elementos del mercado de
servicios a nivel internacional, en promedio el 30.25% tiene poco
conocimiento, seguido del 26.5% que dice es basico y en tercer
lugar un promedio de 25.5% que si conoce mucho sobre el sector,

tendencias oferta demanda y regulaciones.

La modalidad de comercio transfronterizo queda en 1ER lugar con
un 82%, seguido de la IED con un 8% y en tercer lugar con 6%

queda el enviar unemisario a prestar el servicio.

Segun las respuestas obtenidas de los
Mercaddlogos/Empresarios, estos no estan aptos para
desarrollarse como tal en el Mercado de Servicios, formando un
61% de los encuestados. Entre los factores que inciden esta la

falta de experiencia y/o la falta de confianza en ellos mismos.

La necesidad de reforzar conocimientos por areas, se desglosa
asi: un promedio de 40% necesita mucha, en 2DO. Lugar un
promedio de 30.25% necesita poco y solo un 26.5% necesita poco
refuerzo en los campos de mercadeo de servicios, gerencia de

marketing, comercio, economia y finanzas internacionales.

Cumplimiento del objetivo o hipétesis

El conocer las regulaciones nos ha
permitido  entender que los
profesionales tienen esa deficiencia
que debe de ser suplida de manera

inmediata

Conclusion del OE2 (parcial)

Ademés de las deficiencias en materia de regulaciones y
reglamentaciones, se hace necesario profundizar en amalgamar
los conocimientos en gerencia de mercadeo, comercio, economia

y finanzas internacionales, para cubrir un déficit profesional
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OE;: ldentificar las tendencias del
Comercio Internacional de servicios
y como esta genera oportunidades
reales del mercado laboral para los
profesionales en Mercadeo

Internacional.

13

14

La mejor forma para obtener este conocimiento del cual carecen
los Mercaddlogos/Empresario es por medio de una especializacion
adicional a la carrera universitaria, con un 53%; seguido del 20%
que prefiere obtenerlo en instituciones involucradas y un 18% a

través de la formacion universitaria, como asignaturas.

En el mercado laboral el 55% obtienen mejores ingresos
econémicos, es decir, lo conforman los internacionales; el otro

45% piensan que son ambos.

Cumplimiento del objetivo o hip6tesis

La  modalidad de  comercio
transfronterizo, conocida como modo
1 es la que tiene mayor
oportunidades de expansion en la
actualidad como en un futuro a
mediano plazo; 'y  estaria
desplazando la modalidad 3 de
servicios que es enviar personal a
desarrollar las actividades

demandadas.

Conclusion del OE3 (parcial)

La mejor manera de suplir las necesidades de conocimiento es a
través de estudios post grado sobre la rama respectiva, en
segundo lugar obtenerlos de las instituciones involucradas y por
Ultimo la creacién o colegiacion de la carrera a través de la
formacién de un gremio que aglutine a los mercaddlogos, con la
salvedad de que esta Ultima se convierte automaticamente en una
barrera de tipo no arancelaria en los paises que ya la aplican. La
cual se toma como medida de salvaguarda de los intereses de sus

agremiados.
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CAPITULO Il PROPUESTA DE INTERNACIONALIZACION DE LOS SERVICIOS
PROFESIONALES DE LOS MERCADOLOGOS SALVADORENOS.

|. OBJETIVOS DEL ESTUDIO
A. GENERAL
Describir las tendencias del mercado internacional a mediano plazo y como estas
pueden ayudar al Profesional/Empresario salvadorefio a internacionalizarse.
B. ESPECIFICOS
v" Definir cual de las modalidades de internacionalizacién de servicios predominara a
mediano plazo en el mercado y el nivel de preparacion que debe tener el
Profesional/Empresario para su aprovechamiento.

v’ Establecer los mecanismos necesarios para solventar las necesidades del

Profesional/Empresario en cuanto a conocimiento requerido.

v’ Participar en la negociacion de tratados comerciales bilaterales y multilaterales que
realiza El Salvador con los demas paises, a través de la creacion de la Asociacion

Nacional de profesionales en Mercadeo Internacional.

ll. IMPORTANCIA DE LA PROPUESTA

La importancia cada vez mayor de los servicios en la economia, el empleo y el comercio es
una tendencia comin en los paises avanzados y en desarrollo. Los servicios son insumos
esenciales en muchas actividades y desempefian un papel fundamental para aumentar el
crecimiento econémico y la productividad, mediante el mejoramiento de la intermediacion
financiera, la infraestructura, el uso de las tecnologias de la informacion y las

comunicaciones (TIC), la educacion y la salud. En la actualidad, el sector de servicios
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representa alrededor de dos tercios del producto interno bruto (PIB) en los paises ricos y
cerca de la mitad en los paises en desarrollo, si bien el tipo predominante de servicios
difiere claramente en uno y otro caso. En términos de empleo, el sector de servicios
absorbe el 70% de los trabajadores de los paises desarrollados, pero solo un tercio de la
mano de obra en las economias emergentes. América Latina y el Caribe se encuentran
entre ambos grupos. Desde 1990, el comercio transfronterizo de servicios se triplico y el
acervo de inversion extranjera directa se cuadruplicd. Las economias emergentes
expandieron sus exportaciones de servicios a un ritmo mayor que el de los paises
avanzados (UNCTAD, 2004, 2005)28

lIl. TENDENCIAS

El comercio mundial de “otros servicios” (total de servicios menos el transporte y los viajes)
crece mas rapido que el de los bienes, pero es dificil medir exactamente su volumen,
debido a que no se dispone de estadisticas completas en la mayoria de los paises.

Los Unicos datos disponibles son estadisticas agregadas del comercio transfronterizo
basadas en las balanzas de pagos. En este caso, el servicio cruza la frontera del pais sin
que el proveedor o consumidor se trasladen, como ocurre con las llamadas telefonicas
internacionales. Sin embargo, muchas veces no se registran las operaciones en las que el
proveedor o el cliente se desplazan para prestar o recibir el servicio. En otras palabras,
muchos servicios requieren la proximidad fisica de ambas partes y es imprescindible que

uno de los dos, cruce la frontera.

La informacion disponible revela que, debido a las razones explicadas anteriormente, el
comercio transfronterizo mundial de “otros servicios” se expandié mas rapido que el de los
demas servicios. De hecho, su participacion en el comercio mundial de bienes y servicios
aumento tres puntos porcentuales a 9,0% en 2006. Entre 1985 y 1995 las exportaciones de
dichos servicios por los paises en desarrollo aumentaron mas rapido que las de los paises

?8 Conferencia de las Naciones Unidas sobre Comercio y Desarrollo (UNCTAD)
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avanzados, aunque sorprende que durante la década siguiente esta dindmica se invirtiera.
Los paises en desarrollo perdieron dos puntos porcentuales de su participacion en el

comercio mundial entre 1995 y 2005.

La estructura del comercio mundial de servicios cambi6 notablemente en el periodo 1995-
2005, en favor de los servicios de computacion e informaticos y de los servicios financieros.
Los datos disponibles con respecto a las siete categorias principales muestran que los

“otros servicios” representan la mitad del comercio mundial de dichos servicios.

A. OFERTA'Y DEMANDA
1. OFERTA

La tasa de crecimiento de las exportaciones de servicios de América Latina y el
Caribe entre 1985 y 2005 fue inferior a las tasas registradas en Asia y a nivel
mundial. En esas dos décadas dichas exportaciones se multiplicaron por 4,5 en
Ameérica Latina y el Caribe, 6,2 en el mundo, 8 en los paises de la ASEAN y Hong
Kong (RAE de China), 14 en India y 24 en China. En consecuencia, mientras que la
participacion de América Latina y el Caribe en el comercio mundial de servicios se
redujo, la de Asia aumenté. La tasa de crecimiento de la categoria “otros servicios”
fue mas alta que la de los transportes y los viajes en las dos regiones y a nivel
mundial. Los diferenciales en las tasas de crecimiento produjeron un cambio
profundo en la proporcion del comercio correspondiente a las tres categorias. Las
transacciones relativas a los “otros servicios”, en cuyo andlisis se centra este
capitulo, aumentaron en forma considerable a nivel mundial. Aunque el volumen de
este tipo de servicios también aumentd en América Latina y el Caribe, sobre todo
entre 1985y 1995, se mantuvo muy por debajo de los niveles registrados en Asia y el
mundo.

Este menor dinamismo latinoamericano entre 1985 y 2005 esconde una gran
heterogeneidad intrarregional (Camino, 2003 y 2005; Ventura-Dias y otros, 2003).
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Los paises con mayor tasa de crecimiento de los servicios en general fueron
Guatemala, Chile y Costa Rica, mientras que las tasas mas bajas corresponden a la
Republica Bolivariana de Venezuela, Colombia y Ecuador. La mayor expansion de
los servicios de transporte se observo en Panama y Chile.

Este ultimo pais se convirtio en el mayor exportador de dichos servicios de la region.
Guatemala, Brasil y Cuba son los paises donde mas crecieron los servicios de
turismo, con tasas superiores al 20% anual. Por Gltimo, Brasil, Argentina, Honduras y
Costa Rica registraron las mayores tasas de crecimiento de la categoria “otros
servicios”, mientras que la mayor proporcion de dichos servicios en las exportaciones
en 2005 se observo en Paraguay, Brasil y Argentina.

La heterogeneidad intrarregional cambié en gran medida la participacion de los
paises y las subregiones en el comercio de servicios entre 1985 y 2005. Aunque
México sigue siendo el mayor exportador de la regién, su cuota se redujo siete
puntos porcentuales en el periodo analizado. La Comunidad del Caribe (CARICOM) y
la Comunidad Andina (CAN) también perdieron terreno. Por el contrario, las
exportaciones de servicios de los “otros paises” (particularmente Chile) y Brasil
aumentaron considerablemente. En el caso de Brasil, este buen desempefio se
explica sobre todo por su dinamismo en la subcategoria “otros servicios”, en la que
su participacion aumento del 15% al 38%. La CAN y México fueron los grandes
perdedores en ese rubro. Este ultimo logré mantener su posicion solamente por su

buen desempefio en el sector de servicios turisticos.

. DEMANDA

Otra manera de comparar el dinamismo de las exportaciones en ambas regiones es
mediante su participacion en las importaciones de servicios de Estados Unidos y la
Unién Europea. Estos dos mercados representan casi el 60% de las importaciones
mundiales de servicios y se dispone de estadisticas mas detalladas por categoria y

socios comerciales.
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En el caso de Estados Unidos, la proporcion de servicios importados de los paises
latinoamericanos y asiaticos seleccionados era en ambos casos cercana al 3% en
2005, pero con grandes diferencias entre las subcategorias y en términos de la
dindmica (Oficina de Analisis Econdmicos, 2007).5 Mientras que la region de América
Latina y el Caribe se destaca en los servicios de comunicacion y construccion y, en
menor medida, en los servicios financieros, la participacion de los paises asiaticos es
relativamente elevada en el sector de servicios informaticos (véase el grafico 11.6).
México es por lejos el mayor exportador latinoamericano, seguido por Brasil y el
Caribe.

B. MODALIDADES
Los servicios se diferencian de los bienes principalmente por el caracter inmediato de la
relacion formada entre el proveedor y el consumidor. Muchos servicios no son
“transportables” y no pueden exportarse como los bienes, de modo que el consumidor se
debe desplazar hacia el proveedor o este hacia el consumidor. Para tener en cuenta
este tipo de comercio, el Manual del comercio internacional de servicios agrega a la
definicion de comercio internacional de servicios el valor de los servicios prestados
mediante filiales extranjeras establecidas en el exterior. a También se incluyen los
servicios prestados por personas situadas en el extranjero, ya sea como proveedores de
servicios 0 como empleados de proveedores. Gran parte de este tipo de comercio de
servicios se registra en la balanza de pagos, pero el resto requiere informacion adicional

puesto que incluiria transacciones entre residentes.

Es asi como en dicho manual se definen cuatro modos de suministro de servicios:

Modo 1, suministro transfronterizo: tiene lugar cuando el consumidor y el proveedor
permanecen en el territorio de sus paises mientras que el servicio cruza la frontera. La
prestacion del servicio puede realizarse por teléfono, fax, Internet, television, correo o

mensajeria, entre otros. Es similar al concepto tradicional del comercio de mercancias.
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Los servicios de transporte de carga, los cursos por correspondencia y el telediagnostico

son algunos ejemplos de este tipo de comercio de servicios.

Modo 2, consumo en el extranjero: tiene lugar cuando un consumidor se traslada
fuera del territorio de su pais y consume servicios en otro, como en el caso del turismo

fuera del territorio.

Modo 3, presencia comercial: se asegura el contacto estrecho con el consumidor en
su territorio en diversas etapas de la produccion, entrega y posventa. Los servicios
médicos prestados por un hospital de propiedad extranjera, los cursos seguidos en una
escuela de propiedad extranjera y los servicios prestados por una sucursal o filial de un

banco extranjero instalada en el pais, son algunos ejemplos.

Modo 4, presencia de personas fisicas: se manifiesta cuando una persona se traslada
al territorio del consumidor para prestar un servicio en nombre propio o de su empleador.
Este tipo de suministro contempla dos esferas: el comercio de servicios en el sentido del
Manual de balanza de pagos (por ejemplo, los servicios de auditoria financiera prestados
por un auditor enviado por una empresa extranjera 0 los servicios recreativos de un
profesional que se encuentra temporalmente en el pais anfitrion) y su empleo,
entendiendo la presencia fisica de personas en el pais consumidor como algo “no
permanente”. El empleo a corto plazo de médicos o docentes extranjeros, el traslado de
personal dentro de las empresas, la presencia de personal extranjero en filiales en el
extranjero o el empleo de trabajadores de la construccion y del servicio doméstico son

algunos ejemplos.

En este capitulo se utilizan los datos registrados en la balanza de pagos de acuerdo con
la clasificacion ampliada de servicios. Las principales categorias de servicios son las
siguientes: transporte, viajes, servicios de comunicaciones, servicios de construccion,

servicios de seguros, servicios financieros, servicios de informatica y de informacion,
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regalias y derechos de licencia, otros servicios empresariales, servicios personales
culturales y recreativos y servicios del gobierno. En los Gltimos afos, se han observado
avances en la desagregacion de los registros de comercio de servicios de los paises de
la region, segun los lineamientos de la quinta edicion del Manual de balanza de pagos.
Estos datos cubren el comercio en las modalidades 1, 2 y parcialmente el comercio que

supone el movimiento temporal de personas.

No obstante, se deberan continuar los esfuerzos para recoger datos relativos al
comercio de servicios mediante la presencia comercial. En este trabajo se hace
referencia a otras fuentes de informacion que incluyen datos nacionales, de la
Organizacion Mundial del Comercio y la Organizacién de Cooperacion y Desarrollo
Econdmicos (OCDE) y revelan aspectos sobre los socios de los paises industrializados
en el comercio internacional de servicios. De esta forma se podria evaluar la

participacion de América Latina y el Caribe en el comercio de dichos paises.

. FACTORES

Otros determinantes fundamentales del comercio de servicios son la calidad y los costos
del capital humano y las tecnologias de la informacion y las comunicaciones.

Varias consultoras privadas realizan informes anuales y bianuales que miden el nivel
competitivo de un conjunto de paises avanzados y emergentes para contratar o
establecer servicios de offshoring, near— shoring y externalizacion.26 Las mediciones de
estos informes especificos son mas Uutiles que los indicadores generales para medir la
verdadera competitividad, sobre todo de los paises grandes. Por ejemplo, pese a que el
nivel nacional de China e India esta por debajo del promedio latinoamericano con
respecto a la penetracion de las tecnologias de la informacién y las comunicaciones y

niveles de capital humano, las consultorias siempre los clasifican como maés
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competitivos que los paises de la region. En efecto, los promedios nacionales pueden
esconder una gran heterogeneidad dentro de los paises.

Aunque en general sigue siendo un pais pobre, India logré captar una parte importante
del comercio mundial relativo a la externalizacion y subcontratacion en el extranjero de
servicios informaticos gracias al desarrollo de algunas ciudades y regiones.

En este contexto, se evalla la competitividad de los paises sobre la base de los
indicadores del Global Services Location Index 2007 (GSLI) de AT Kearney e
informacion de caracter cualitativo. EI GSLI estd compuesto por 3 categorias y 13
subindices: costos (laborales, infraestructura e impuestos y regulacion), entorno
empresarial (riesgo pais, calidad de la infraestructura, adaptabilidad cultural y seguridad
de la propiedad intelectual) y capital humano (disponibilidad de mano de obra, formacion
e idioma, experiencia/capacidades en procesos de negociacion y retencion de
empleados). El indice final es una ponderacion de las tres categorias. El tipo de indices
considerados y la ponderacion son fruto de mdltiples entrevistas con actores importantes
en la industria del offshoring y la externalizacion. Los indicadores son “objetivos” y
comparables entre paises. La informacion proviene de diferentes fuentes y, por lo tanto,
no es el resultado de encuestas.

Los paises que més se destacan en la clasificacion son India y China, mientras que los
demas se encuentran en posiciones similares. Cada pais tiene ciertas ventajas que lo
hacen interesante como destino de inversiones y comercio. Las clasificaciones de otras
consultorias también muestran a India y China en el primer y segundo lugar, pero el
orden de los paises latinoamericanos y de la ASEAN varia de una a otra debido a la
relativa cercania entre ellos. Ambos grupos de paises estdn mezclados en la
clasificacion final. Asi, algunos paises latinoamericanos estan mejor clasificados que

Singapur, donde a pesar del mejor entorno empresarial los costos son altos.
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1. CAPITAL HUMANO

Mejorar el capital humano, un elemento clave en el éxito de India, es probablemente
la tarea mas importante para América Latina y el Caribe.

Las areas prioritarias son tres. En primer lugar, debido a que muchos servicios
requieren personas altamente calificadas, los sectores publico y privado deberian
estimular las carreras universitarias en tecnologias de la informacion y las
comunicaciones y los programas de capacitacion, sobre todo para el sector de las
pequefias y medianas empresas. Ademas, el gobierno podria asegurar la calidad de
la educacion técnica con acreditaciones a intervalos regulares. Por (ltimo, es
importante estimular el aprendizaje del inglés, la lengua dominante en el comercio
internacional, asi como la mejor ensefianza de matematicas e informética en las

escuelas secundarias.

2. TECNOLOGIA Y CALIDAD

Un paso importante para favorecer el acceso a las tecnologias (de la informacion)
modernas —inclusive en el sector de las telecomunicaciones— en la region es mejorar
la politica regulatoria y de competencia para estimular la inversion y garantizar
servicios de buena calidad al menor costo posible. La mayor difusion de conexiones a
Internet de banda ancha facilita la venta de servicios electronicos mas complejos a
nivel internacional. La banda ancha impulsa en gran medida la competitividad y
productividad de las empresas. Las politicas publicas deberian favorecer a la vez la
demanda y la oferta de banda ancha, haciendo hincapié en las pequefias y medianas
empresas (Ueki, Tsuji y Carcamo, 2005). Esto es posible mediante la eliminacion o
reduccion de los impuestos de importacion y del impuesto al valor agregado a los
equipos informaticos y servicios vinculados. Otra medida clave es mejorar la cultura
de utilizacion de las TIC entre los (micro) empresarios mediante la profundizacion del
desarrollo del gobierno electrénico en materia de registros y transacciones con el

sector empresarial. Ademas, se deberian intensificar los programas gubernamentales
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de sensibilizacion, formacion y capacitacion de las empresas en temas relacionados
con las TIC y sus consecuencias en la capacidad de innovacion y competitividad
empresarial. ES importante, sin embargo, destacar que las TIC no son un objetivo en
si mismas sino un medio para incrementar la eficiencia.

La exportacion de servicios también puede estimularse mediante la promocion de
certificaciones de varios tipos, entre ellas las normas de calidad de los productos
industriales (ISO 9000). Dicha certificacion —que se aplica a los procesos con los
cuales se prestan los servicios— aumenta la calidad y la credibilidad internacional. Sin
embargo, obtener y mantener dichas certificaciones requiere muchos recursos. Para
estimular la certificacion, los gobiernos y las asociaciones gremiales del sector
privado desempefian un papel importante. Los gobiernos pueden establecer
prioridades en los tipos de certificacion, mantener sus exigencias y evitar que se
conviertan en una barrera comercial. En este sentido, la certificacion deberia ser
voluntaria y solo por un tiempo limitado. Los gremios privados pueden desarrollar
actividades especializadas para la certificacion de calidad de diferentes servicios y
ayudar a los empresarios a cumplir con las normas de calidad internacionales que se
aplican a las técnicas de gestion, la racionalizacion de costos y los controles de

calidad.

Para el caso el Profesional/Empresario aprovecha sus fortalezas desarrollandolas en
el sector servicios. En el caso de los empleados implementando estrategia de
reduccion de costos para Sus empresas mediante la tercerizacion,
independientemente de la zona geografica donde éste ubicado volviendo sus
conocimientos la materia prima, para el desarrollo de las empresas, tanto nacionales

como internacionales.
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IV. NECESIDADES DE REFUERZO

La investigacion de campo arroj0 que se reconoce la necesidad de reforzar los
conocimientos en areas que son de caracter fundamental para un mercaddlogo salvadorefio
que tenga la intencion de internacionalizarse dentro del mercado de servicios.

De manera que existen materias como economia internacional, finanzas internacionales,

mercadeo internacional y comercio internacional.

PROPUESTAS:
A. MAESTRIA EN MERCADEO INTERNACIONAL

Asi como lo establece la Ley de Educacion Superior en su articulo 64, que con el fin de

estar a la vanguardia, las instituciones de educacion superior pueden actualizar sus
planes de estudio sin previa aprobacion del Ministerio de Educacion, sin embargo, en
el caso de las maestrias, es de rigor el presentar un plan de estudio a manera de
propuesta para que éste sea evaluado y posteriormente aprobado por dicha entidad

publica.

El grado de Maestro es una especializacion particular posterior al grado de Licenciado,
Ingeniero o Arquitecto, en el que se desarrolla una capacidad especifica para el
desempefio profesional o para el trabajo académico de investigacion y docencia. El
Ministerio de Educacion, podra autorizar planes de maestria para la profundizacion y
ampliacion de los conocimientos obtenidos con el grado de Licenciado, Ingeniero o
Arquitecto (art.12, ley de educacion superior). Adicionalmente a las exigencias
anteriores se debe de considerar para optar a la Maestria del Mercadélogo Profesional:
el Perfil del Profesional, Las Areas de Desempefio y los Requisitos Exigidos.
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Perfil del Profesional:

Al finalizar el post-grado el participante sera capaz de:

Adaptarse al cambio continuo y la innovacion tecnoldgica en el mercado

Dirigir y elaborar planes estratégicos y operativos para la alta direccion de las
empresas

Liderazgo de trabajo en equipo

Analisis critico y capacidad de abstraccion en la toma de decisiones

Identificar, analizar y solucionar problemas

Innovar decisiones, planes, productos o servicios demandados por el mercado

Areas de Desempefio:

El egresado tendra toda la formacion y competencias para desempefiarse como:

Gerente o director de marketing de cualquier empresa
Asesor o consultor independiente
Director de imagen corporativa 0

Crear su propia agencia de mercadeo y publicidad

Requisitos Exigidos:

Ser licenciado en Mercadeo Internacional de la Universidad de El Salvador, Licenciado

en Mercadotecnia, Licenciado en Comercio Internacional, licenciado en Mercadeo,

Licenciado en Negocios Internacionales, Licenciado en Economia, Licenciado en

Administracion de Empresas y Licenciado en Contaduria.

Por tanto, se orienta esta propuesta a establecer una maestria en la Facultad de

Ciencias Economicas, fundamentada en las necesidades de refuerzo identificadas en

la investigacion, es decir, teniendo como pilares fundamentales, las materias:

v' Economia internacional: rama de la ciencia econémica, especializada en

macroeconomia cuyo objeto es estudiar los movimientos econémicos de un pais
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con los restos del mundo, en diferentes campos, comerciales, financieros,
tecnoldgicos, turisticos.

v' Finanzas internacionales: rama de la economia internacional, cuya
especializacion en la integracion de los estados financieros, nacionales e
internacionales; estas se especializan en inversiones, en riesgo de mercado,
maximizacion de las utilidades, pero especialmente los movimientos de capitales
entre los paises.

v Comercio internacional: el estudio del intercambio de bienes productos y servicios
entre dos 0 mas regiones econdmicas, cuya especializacion es los modelos
econdmicos, las teorias econdmicas, las politicas, restricciones y regulaciones,
estudios econdmicos, términos internacionales del comercio (INCOTERMS),
nuevas tecnologias y la balanza de pagos.

v Mercadeo internacional: estudio sobre la internacionalizacion empresarial
(estandarizar y adaptacion)y de servicio, la mezcla de mercadotecnia, cuya
técnica consiste en encontrar el equilibrio 6ptimo de las 4p (producto/servicio,

precios, promocion y plaza).

Siguiendo el proceso establecido en la mencionada ley es necesario tomar en cuenta
las siguientes consideraciones.

“La educacion superior integra tres funciones: La docencia, la investigacion cientifica y
la proyeccion social.” Art. 3, ley de educacion superior.

La docencia, busca ensefiar a aprender, orientar la adquisicién de conocimientos,
cultivar valores y desarrollar en los estudiantes habilidades para la investigacion e
interpretacion, para su formacion integral como profesionales.

La investigacion, es la busqueda sistematica y analisis de nuevos conocimientos para
enriquecer la realidad cientifica y social. La proyeccion social, es la interaccion entre el
quehacer académico con la realidad natural, social y cultural del pais.
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Ademas de esto, es necesario considerar lo relacionado a la carga académica durante
todo el proceso de especializacion, como lo describe textualmente el Art. 6. “Se
establece como obligatorio, el sistema de unidades valorativas para cuantificar los
créditos académicos acumulados por el educando, con base en el esfuerzo realizado

durante el estudio de una carrera”.

La unidad valorativa equivaldra a un minimo de veinte horas de trabajo académico del
estudiante, atendidas por un docente, en un ciclo de dieciséis semanas, entendiéndose
la hora académica de cincuenta minutos. La equivalencia de este requisito, sin
menoscabo de la calidad académica del grado, cuando se utilicen metodologias de
ensefianza no presencial, sera determinada por el Ministerio de Educacion en el
reglamento correspondiente. Las instituciones de educacion superior podrén

desarrollar dos ciclos ordinarios y un ciclo extraordinario por afo.

El articulo 12 de la ley de educacion también establece que: El plan de estudios para la
obtencion del grado de Maestro tendra una duracion no menor de dos afios, y una

exigencia minima de sesenta y cuatro unidades valorativas.

ESTIMACION DEL COSTO DE LA MAESTRIA EN MERCADEO
INTERNACIONAL

En concordancia con los requisitos de la Ley Superior y las maestrias vigentes de la
Facultad de Ciencias Econdmicas, proponemos, la misma estructuras de costos para
que sea aprobada por las autoridades universitarias correspondientes.

e Costo $800 por ciclo
e Una primer cuota de $175 y 5 cuotas de $ 125
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e Adicionalmente agregar los costos de la solicitud de ingreso que serian $11.43
si es graduado de otra universidad o $5.71 si es graduado de la Universidad
de El Salvador

e Matricula anual de $17.14

B. CAPACITACIONES DE INSTITUCIONES DE GOBIERNO Y AUTONOMAS

En el comercio internacional de bienes, se ven involucradas diversas instituciones de
gobierno, ademas de las que son autoridades aduaneras, son instituciones que
impulsan las exportaciones, como lo son Coexport, Proesa, Exporta, etc. Estas
entidades brindan apoyo a la produccién e innovacion de la oferta exportable de El
Salvador, sin embargo, histéricamente ha sido su enfoque por obvias razones al
comercio de bienes. Actualmente tienen ligeros avances en materia de servicios, por
tanto, se propone, la creacion de diplomados o capacitaciones especializadas en el
mercado internacional de servicios, basados en las materias que se necesitan reforzar
basadas en la investigacion: Comercio Internacional, Economia Internacional,
Mercadeo Internacional y Finanzas Internacionales. En aspectos fundamentales como
el tipo de cambio, comportamiento del mercado que permitan corregir las deficiencias

de conocimientos.

La propuesta del Diplomado a desarrollarse en la Universidad de El Salvador

seria:
DIPLOMADO EN MERCADEO INTERNACIONAL Y EXPORTACION.

INTRODUCCION:
Actualmente el mundo se encuentra dentro de un esquema permanente de cambios, ya que

han cambiado las fronteras, los nombres de los paises y aun las tecnologias; la nueva
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cartografia se ha transformado totalmente y la descripcion tradicional de la geografia politica se

ha modificado tanto en tiempo como en tamafio.

A la vez, ha surgido la tendencia de constituir nuevos bloques comerciales, los cuales son
importantes en si mismos, pero también entre los paises suscriptores de los respectivos
acuerdos, mismos que han logrado reducir, ya que no eliminan por completo, las barreras

tradicionales del comercio.

Aun cuando esto ultimo viene ocurriendo a nivel macroeconomico, es importante no perder de
vista al consumidor. EI consumidor en si no se identifica a si mismo de manera global, sino que
sigue siendo un patriota que aprovecha los beneficios que resultan de una unién econdmica
incrementada. Esto constituye una de las paradojas del siglo XXI, que, siendo la nueva
economia una fuerza centrifuga que conduce mas y mas hacia uniones comerciales y

economicas, despierta también los deseos hacia la independencia y la soberania nacional.
OBJETIVO GENERAL:

Formar profesionales y/o empresarios con el conocimiento y herramientas necesarias para
acceder a los mercados internacionales disminuyendo riesgo, costo y tiempo, facilitando un

proceso de exportacion efectivo.
OBJETIVOS ESPECIFICOS:

1- Proporcionar los conocimientos generales de mercadeo y las implicaciones del
mercadeo internacional.

2- Conocer el marco general que rige el comercio internacional y los flujos de comercio e
inversion entre las naciones, ademas de los obstaculos técnicos al comercio y los
principales tratamos comerciales suscritos por nuestro pais.

3- Conocer las razones por las que conviene 0 no conviene a una empresa iniciar un
proceso de exportacion, y si este cumple con los requerimientos necesarios para

exportar, las ventajas y desventajas, los diferentes formas de exportar, los errores mas
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comunes que se cometen y determinar si se tiene o0 no capacidad exportadora a fin de
poder formular un plan de exportacion.

4- Conocer la logistica y los aspectos necesarios para la determinacion de la politica de
precio y plaza del marketing internacional, los costos en la exportacion, la aplicacion de
los términos de comercio internacional, la determinacion del precio de exportacion, los
medios de transporte internacional, tipos de embalaje, las formas de negociacion y
contratacion, asi como los diferentes tramites y documentos necesarios para el
proceso exportador.

5- Conocer las diferentes formas para hacer promocion internacional, como participar en
una feria internacional, los diferentes servicios que ofrecen las instituciones publicas y
privadas nacionales de apoyo al sector exportador, la manera de hacer negocios en
paises con los que nuestro pais ha firmado acuerdos comerciales y conocer la

experiencia exportadora desde los empresarios salvadorefos.

DIRIGIDO A:

Empresarios y profesionales, encargados de exportacion, mercadeo internacional,
estudiantes de mercadeo, administracion o economia y todas aquellas personas
interesados en conocer sobre el proceso de exportacion, requisitos, procedimientos,
regulaciones, documentacion y demds informacion necesaria para acceder a un

mercado internacional.

CONTENIDO:

MODULO I: NEGOCIOS INTERNACIONALES (24 HORAS).

«Conceptos y definiciones de mercadeo Internacional.

*Etapas del marketing aplicado a mercados internacionales.

*E| marketing Mix aplicado a mercados internacionales.
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*Plan de marketing internacional.
* Investigacion de mercados y fuentes de informacion internacional.
«Cultura y negocios.

MODULOII: CONCEPTOS BASICOS DE POLITICA COMERCIAL (24 HORAS).

«La organizacion mundial de comercio.

«Concentos basicos de politica comercial.

*Barreras arancelarias y no arancelarias.

*Tratados de libre comercio entre Centroamerica y los Estados Unidos.
«Acuerdos de asociacion entre Centroamérica y la Union Europea.

MODULO  lll: LA DECISION DE EXPORTAR (24  HORAS).

«La decision de exportar.
Preparandonos para la exportacion.
* Buscando mercados.

*El plan de exportar.

MODULO IV: PRECIO Y DISTRIBUCION INTERNACIONAL (24 HORAS).
« Politica de precios.

« Calculo del precio de exportacion.
« El transporte del comercio internacional y embalaje.

+ Medios de pago internacional.
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+ Negociacion y contratacion.

« Documentos y tramites de exportacion.

MODULO V: PROMOCION INTERNACIONAL (24 HORAS).
Promocion internacional.

«Como participar en una feria internacional.

*Instituciones nacionales de apoyo al sector exportador.
*Haciendo negocios en mercados internacionales.
*Experiencia exportadora.

METODOLOGIA:

Clases magistrales, combinadas con talleres practicos de aplicacion de los
conocimientos al final de cada médulo y trabajos ex aula individuales y en grupo. Al
final de cada Curso, habra una prueba de evaluacién de aprendizaje con métodos
acordes a los temas cubiertos. La nota final del curso se evaluard considerando la
asistencia y participacion, presentacion de trabajos y talleres realizados (70%) y la nota

de la prueba de evaluacion final (30%).

Para aprobar el Diplomado y recibir Certificado de Aprobacion se requerira un minimo
de 7 en promedio por todos los cursos y un porcentaje de asistencia equivalente al
80%.

DURACION: 120 horas, distribuido en 5 mddulos de 24 horas cada uno.

FECHA DE INICIO: La fecha que recomiende la Universidad de El Salvador
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HORARIO: Sabados de 8:00am a 1:10pm
INVERSION: Estudiantes y Graduados de la UES: $150.00 por médulo

PARTICULARES: $175.00 por médulo

V. CREACION DEL GREMIO DE PROFESIONALES EN MERCADEO

A. ANTECEDENTES
1. Deontologia profesional
El término deontologia profesional hace referencia al conjunto de principios y
reglas éticas que regulan y guian una actividad profesional. Estas normas
determinan los deberes minimamente exigibles a los profesionales en el
desempefio de su actividad. Por este motivo, suele ser el propio colectivo
profesional quién determina dichas normas y, a su vez, se encarga de
recogerlas por escrito en los codigos. Al dia de hoy, practicamente todas las
profesiones han desarrollado sus propios codigos y, en este sentido, puede
hablarse de una deontologia, de una deontologia profesional medica,

deontologia profesional de abogados, etc.

2. Importancia
Es importante no confundir deontologia profesional con ética profesional. Cabe
distinguir que la ética profesional es la disciplina que estudia los contenidos
normativos de un colectivo profesional, es decir, su objeto de estudio es la
deontologia profesional, mientras que, tal como se apuntaba al comienzo del
articulo, la deontologia profesional es el conjunto de normas vinculantes para un

colectivo profesional.
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3. Epistemologia
El término deontologia procede del griego: to deon (lo conveniente, lo debido) y
logia (conocimiento, estudio...); lo que significa, en términos generales, el
estudio o la ciencia de lo debido. El objeto de estudio de la Deontologia son los

fundamentos del deber y las normas morales.

4. Objetivos

Todo profesional esta y debe estar sometido a controles sociales mas o0 menos
rigurosos que permitan exigirle responsabilidades de muy diversa indole en
relacion con sus actos, de ahi la necesidad de establecer unos principios éticos.
Independientemente de la propia conciencia, que debiera ser quién mas rigiera
el cumplimiento de los codigos morales, existe la figura de los colegios
profesionales para mantener, promover y defender la deontologia. Estos vigilan
el cumplimiento de determinados niveles de exigencia, de competencia y de

calidad en el desempefio del trabajo de sus colegiados.

El Estado, al convertir a los colegios profesionales en corporaciones a través de
mecanismos legales, propicia el modo de mantener la deontologia profesional.
Les encarga funciones publicas y les dota de la potestad de imponer una

determinada disciplina a todos los profesionales pertenecientes a este colectivo.

Para que se pueda pedir responsabilidad por actuaciones profesionales se
precisan dos requisitos: la independencia y la libertad. El profesional debe ser
independiente en el momento de tomar decisiones y debe ser enteramente libre

de ejecutarlas.
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5. Eticay moral

Estos dos términos proceden uno del griego, <éthos> (=caracter), y otro del
latin, <mos-moris> (=costumbre). Ambos tienen la misma raiz semantica y por
tanto la misma significacion original. Por ello Etica y Moral, etimoldgicamente, se
identifican y se definen como la "ciencia de las costumbres". Sin embargo, con el

tiempo ambos vocablos han evolucionado hacia significaciones distintas.

El concepto de ética y el de moral estan sujetos a diferentes usos dependiendo
de cada autor, época 0 corriente filosofica. Por este motivo es necesario
identificar las caracteristicas de ambos términos para poder establecer las

distinciones y semejanzas pertinentes.

En ambos casos se tratan de normas, de percepciones, y de "deber ser". Sin

embargo, moral y ética presentan ciertas diferencias:

Moral

Nace en el seno de una sociedad y por
tanto, ejerce una influencia muy poderosa
en la conducta de cada uno de sus

integrantes

Actlia en la conducta desde el exterior o

desde el inconsciente

Etica

Surge en la interioridad de una persona,
como resultado de su propia reflexion y su
propia eleccion. Pueden coincidir o no con

la moral recibida.

Influye en la conducta de una persona de

forma consciente y voluntaria.

Ejerce presion externa y destaca su

aspecto coercitivo, impositivo y punitivo

Destaca la presidon del valor captado y
apreciado internamente como tal. El
fundamento de la norma ética es el valor,
no el valor impuesto desde el exterior, sino
el descubierto internamente en la reflexion

de un sujeto
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6. Deontologia y ética profesional

nA

Una de las diferencias cuando hablamos de "ética" y "deontologia” es que la
primera hace directamente referencia a la conciencia personal, mientras que la
segunda adopta una funcién de modelo de actuacion en el area de una
colectividad. Por ello, con la concrecion y disefio de cddigos deontoldgicos,
ademas de auto-regular esta profesion, se invita al seguimiento de un camino

muy concreto y a la formacion ética de los comunicadores.

La conciencia profesional

La conciencia profesional es una dimension esencial de la conciencia ética, a la
que afiade la responsabilidad que cada persona tiene. Se manifiesta en un
comportamiento socialmente responsable acerca de los deberes especificos de
una profesion después de haber interiorizado, asumido y personalizado un
codigo de valores referentes a dicha profesion, para después analizar, aplicar y
resolver problemas especificos de la profesion con la mejor competencia y

rectitud posibles y socialmente exigibles.
Se puede hablar de cuatro niveles de la conciencia profesional:

La conciencia profesional es intransferible e individual, nadie es responsable por
ninguna otra persona.

Nivel de los deberes especificos, aprendidos, asumidos y personalizados por
socializacion ética. Cada persona tiene que haberse socializado en el codigo
deontoldgico de su profesion.

Nivel de madurez y equilibrio psiquico. Para que la conciencia profesional pueda
funcionar hay que gozar de un grado de madurez minimo.

Aptitud profesional para el ejercicio digno de una profesion.
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La costumbre y la responsabilidad profesional

La costumbre son normas que crean una sociedad y que le dan un hecho
juridico palpable. Tienen al igual que ocurre con las leyes, consecuencias
cuando son violadas. El profesional debe regirse por su cédigo de ética propio,

pero también tiene que tener en cuenta un marco de costumbre.

El sentimiento de responsabilidad también se puede ir desarrollando a lo largo

de la trayectoria vital y profesional de una persona.

Una profesion cualquiera debe tener un periodo de aprendizaje, una preparacion
previa especializada y casi siempre formal, que se debe completar con una
formacion permanente que se completa con el paso del tiempo y la vivencia de

distintas situaciones en la vida profesional a las que enfrentarse.

Colegios profesionales

Los Colegios Profesionales, tal como los define la ley, “son corporaciones de
derecho publico, amparadas por la ley y reconocidas por el Estado, con
personalidad juridica propia y plena capacidad para el cumplimiento de sus
fines, entre los que se encuentra la ordenacion del ejercicio de las profesiones”.

Ademas, son las corporaciones que elaboran los cddigos deontoldgicos.
Los cddigos deontoldgicos cumplen una triple funcion:

Fijar una serie de criterios de caracter cientifico-funcional para el ejercicio de la
profesion, con el objetivo de dar operatividad y eficacia a las actividades
ejercidas en el &mbito cubierto por las normas establecidas.

Refundir orientaciones éticas para el ejercicio de la profesion y plasmarlas en
codigos de deontologia profesional.
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c) La posibilidad de imponer sanciones disciplinarias a los colegiados que

10.

incumplan los dictados de los cddigos deontoldgicos. Esta funcion tiene la
singularidad de conferir a éstos relevancia juridica estatal, lo que otorga a la
deontologia ciertas coincidencias con el Derecho en lo que se refiere a la

utilizacion de un procedimiento judicial.

Auto-regulacion

La deontologia es uno de los tres 6rdenes normativos que regulan el ejercicio de
las profesiones, junto al Derecho y la moral. Cabe sefalar que las normas
deontoldgicas se encuentran a medio camino entre los otros dos Ordenes

normativos.

Una caracteristica fundamental de la deontologia profesional es que tiene un
fuerte componente de autorregulacion, entendida en un sentido colectivo. Se
trata de una interiorizacion de las normas propias de la profesion. Se
diferenciaria del Derecho en que éste es creado por el Estado, y de la moral en
que la deontologia tiene un caracter colectivo, no se basa en los principios
individuales. Otra diferencia clave frente al Derecho, es que éste tiene un
marcado cardcter coactivo, impone sanciones al incumplimiento de sus normas.
La deontologia, por su parte, puede 0 no incluir sanciones, y siempre seran
menos graves que las relacionadas con el Derecho (surgidas de instituciones

juridicas).

La autorregulacion es necesaria porque delimita campos de actuacion, alerta
sobre conductas alejadas del bien comun y puede invitar al profesional a dirigir

sus acciones por el fomento de valores que promuevan una vida mas humana.
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B. DIAGNOSTICO
Como ultimo eslabon de la propuesta resultante de la investigacion de campo, nace
la inquietud y necesidad de explorar la creacion de la colegiacion de la carrera de
mercadeo, con el proposito de homologar la profesion con paises que tienen su

asociacion.

Paises de regiones cercanas Y lejanas, como los Estados Unidos, México, Costa
Rica, Colombia, Chile, Brasil y Argentina ya tienen varios lustros de tener los
gremios que aglutinan a los profesionales de mercadeo.

Estos profesionales al verse representados, han logrado exportar sus servicios al
resto de regiones del mundo, especialmente en aquellas empresas
internacionalizadas o globalizadas, generando para sus paises una plus en

competitividad.

Ademas esto ha permitido reducir la brecha entre las importaciones de servicios
profesionales en sus paises de origen, debido al grado de tecnificacion y

preparacion profesional desarrollada.

En la region centroamericana, solo Costa Rica ha logrado colegiarse en la
profesion, Honduras esta realizando su parte y Guatemala también; sin embargo
personal altamente capacitado con habilidades y destrezas en la diversidad de
ramas que ofrece la carrera, se estan preparando en El Salvador, lo que nos
convierte en una nicho atractivo para dar ese salto de calidad hacia la tercerizacion
de la economia. Aunado a esto existe el suficiente capital humano que de manera
empirica ha venido escalando y ganando posiciones en las empresas e
instituciones involucradas. Desde agentes aduaneros, hasta directores de
Investigacion & Desarrollo o bien desempefiandose como consultores
independientes y con especializaciones en Sistema de Gestion de Calidad,
Publicidad, etc.
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Este gremio debe nacer con la finalidad sin fines de lucro, para que tenga un alto
grado de responsabilidad antes los sectores estratégicos que son el motor de
nuestra economia y brinden capacitaciones, especializaciones, mejoras continuas y

sobre todo representatividad ante la sociedad en general.

Independientemente del nombre que se le ponga, este debe de velar por los
intereses de sus agremiados, que ya se cuentan por cientos en todo el pais, sin que
a la fecha tengan un asidero profesional y legal en el concierto de gremiales tal y
como ya lo tienen los gremios de abogados, administradores, contadores, médicos,

ingenieros, etc.

GREMIOS E INSTITUCIONES CON AFINIDAD

El pais no cuenta con una institucion que asocie al profesional de mercadeo, los
pocos agremiados se encuentran como asilados en la COLPROCE, Colegio de
Profesionales de las Ciencias Economicas, compartiendo con los colegas de
administracion de empresas. Otros se han acuerpado con la Fraternidad de

Hombres de Negocios y otros mas en la Asociacion de Medios Publicitarios.

La idea es que estos profesionales dispersos cuenten con su propio gremio que
vele por sus intereses y los nobles intereses de la poblacion en general. Que
tengan un lugar en donde se puedan acercar cuando sientan que sus derechos
estan siendo violentados o mejor aun contar con sus propios estatutos que rijan el
desempefio de su profesion, su deontologia y los principios de ética profesional del
mercaddlogo.
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D. MARCO LEGAL

Mediante Ley y a peticion de los profesionales interesados.

En Espafa, las competencias sobre ordenacion de colegios profesionales estan
transferidas a las comunidades auténomas lo que significa que cada comunidad
puede crear sus propios colegios y desarrollar su propia normativa. Para crear un
Colegio Profesional es necesario que la profesion en cuestion se encuentre
regulada. Toda la legislacion al respecto (general y autondémica)

Las leyes que conformaran su cuerpo legal seran de dos tipos. El primero con
aquellas cuya ratificacion sean producto de acuerdos o tratados comerciales y la
segunda con aquellas instituciones que se vean involucradas, tales como ministerio
de gobernacion, ministerio de hacienda, asamblea legislativa y todas aquellas que

se vean involucradas.

E. PROPUESTA DE CREACION

1. CONCEPTO
Un Colegio Profesional es una corporacion democratica formada por
profesionales de un determinado sector cuyo fin es tanto defender y apoyar los
intereses de los colegiados, como prestar un servicio a la sociedad velando por

la calidad del ejercicio de la profesion.

2. FUNCIONES

Por ley, los colegios profesionales tienen que ser escuchados en las cuestiones
relativas al ejercicio de la profesion que representan por lo que, como vemos, los

Colegios cumplen varias funciones. Algunas de ellas son:

« El control y vigilancia de los profesionales
« La mejoray el desarrollo profesional de éstos

« La representacion oficial ante las Instituciones
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El enfoque de creacion se orienta hacia la exploracion de que sea conveniente
0 no, impulsar su creacion. Si fuera factible el disefio y la conformacion a
grandes rasgos deberia de ser con los siguientes requisitos minimos: la
integraran los profesionales de mercadeo de las diversas universidades que
tengan titulos universitarios reconocidos por el estado, pero especialmente
aquellos que pertenezcan a la Universidad de El Salvador. Se estableceran su
constitucion con dos tipos de socios fundadores y honorarios, se crearan sus
estatutos, donde se plasmaran entre otras cosas su objeto, finalidad, area de
aplicacion, de la directiva, de los miembros, etc.

PASOS PARA SU CREACION

v ELABORAR EL ACTA DE CONSTITUCION
El acta de Constitucién ha de contener:

o Elnombre y apellidos de los promotores de la asociacion si son personas
naturales, la denominacion o razon social si son personas juridicas, y, en
ambos casos, la nacionalidad y el domicilio.

o La voluntad de los promotores de constituir una asociacion, los pactos
que, en su caso, hubiesen establecido y la denominacion de ésta.

 Los Estatutos aprobados que regiran el funcionamiento de la asociacion.

e Lugar y fecha de otorgamiento del acta, y firma de los promotores, o de
sus representantes en el caso de personas juridicas.

e La designacion de los integrantes de los drganos provisionales de

gobierno.

Para el caso de personas juridicas, al acta fundacional habra de acompafiar,

una certificacion del acuerdo validamente adoptado por el 6rgano
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competente, en el que aparezca la voluntad de constituir la asociacion y

formar parte de ellay la designacion de la persona fisica que la representara;

y, en el caso de las personas naturales, la acreditacion de su identidad.

ELABORAR LOS ESTATUTOS

Los estatutos han de contener obligatoriamente:

La denominacion.

El domicilio, asi como el ambito territorial en el que haya de realizar
principalmente sus actividades.

La duracion, cuando la asociacion no se constituya por tiempo indefinido.
Los fines y actividades de la asociacion, descritos de forma precisa.

Los requisitos y modalidades de admision y baja, sancion y separacion de
los asociados y en su caso las clases de estos. Podran incluir también las
consecuencias del impago de las cuotas por parte de los asociados.

Los derechos y obligaciones de los asociados, y en su caso, de cada una
de sus distintas modalidades.

Los criterios que garanticen el funcionamiento democratico de la
asociacion.

Los oOrganos de gobierno y representacion, su composicion, reglas y
procedimientos para la eleccidon y sustitucion de sus miembros, sus
atribuciones, duracion de los cargos, causas de su cese, la forma de
deliberar, adoptar y ejecutar sus acuerdos y las personas o cargos con
facultad para certificarlos y requisitos para que los citados Organos
queden validamente constituidos, asi como la cantidad de asociados
necesaria para poder convocar sesiones de los 6rganos de gobierno o de
proponer asuntos en el orden del dia.

El régimen de administracion, contabilidad y documentacion asi como la

fecha de cierre del ejercicio asociativo.
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e El patrimonio inicial y los recursos econdmicos de los que se podra hacer
uso.

e Causas de disolucion y destino del patrimonio en tal supuesto, que no
podra desvirtuar el caracter no lucrativo de la entidad.

e Los Estatutos también podran contener cualesquiera otras disposiciones y
condiciones licitas que los promotores consideren convenientes, siempre
que no se opongan a las leyes ni contradigan los principios

configuradores de la asociacion.
Respecto a la Denominacion hay que tener en cuenta que:

 La denominacion de las asociaciones no podra incluir término o expresion
que induzca a error o0 confusién sobre su propia identidad, o sobre la
clase o naturaleza de la misma, en especial, mediante la adopcion de
palabras, conceptos o simbolos, acronimos y similares propios de
personas juridicas diferentes, sean o no de naturaleza asociativa.

e No seran admisibles las denominaciones que incluyan expresiones
contrarias a las leyes o que puedan suponer vulneracion de los derechos
fundamentales de las personas.

e Tampoco podra coincidir, 0 asemejarse de manera que pueda crear
confusion, con ninguna otra previamente inscrita en el Registro en el que
proceda su inscripcion, ni con cualquier otra persona juridica publica o
privada, ni con entidades preexistentes, sean 0 no de nacionalidad
espafiola, ni con personas fisicas, salvo con el consentimiento expreso
del interesado 0 sus sucesores, ni con una marca registrada notoria, salvo

que se solicite por el titular de la misma o con su consentimiento.
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Respecto al domicilio hay que tener en cuenta que:

e Tendran su domicilio en El Salvador, en el lugar que establezcan sus
Estatutos, que podra ser el de la sede de su 6rgano de representacion, 0
bien aquel donde desarrolle principalmente sus actividades.

» Deberan tener domicilio en El Salvador, las asociaciones que desarrollen
actividades principalmente dentro de su territorio.

= Sin perjuicio de lo que disponga el ordenamiento comunitario, las
asociaciones extranjeras para poder ejercer actividades en El Salvador,
de forma estable o duradera, deberan establecer una delegacion en

territorio salvadorefio.

v TRAMITES PARA SU INSCRIPCION EN EL REGISTRO

e Las asociaciones de dmbito autbnomas deben efectuar su inscripcion en
la Direccion de Asociaciones sin fines de Lucro
e Ante el Ministerio de Gobernacion

e Publicacion de inscripcion en Diario Oficial.

4. CRONOGRAMA DE PROPUESTA

ELABORAR EL ACTA DE CONSTITUCION

ELABORAR LOS ESTATUTOS

TRAMITES PARA SU INSCRIPCION EN EL REGISTRO




VI. MATRIZ FODA - FO

FORTALEZAS OPORTUNIDADES FO




VII. RECOMENDACIONES

1. Se recomienda a la Facultad de Ciencias Econdmicas, velar para que el recurso
humano esté capacitado para dar a conocer la actualizacion de estudio en las

materias que desempefiaran en la carrera de Mercadeo Internacional.

2. Incentivar a los egresados de la carrera de Mercadeo Internacional para que
busquen el crecimiento academico, segun las exigencias del mercado laboral y

especializarse en un area de mercadeo ya sea dentro o fuera del pais.

3. Realizar planes de estudio acordes a las exigencias del mercado laboral con
respecto a los idiomas extranjeros, es decir, que se realice paralela a la carrera una

especializacion de otro idioma diferente al nativo.

4. Utilizar todos los recursos necesarios para que la informacion necesaria sea
encontrada en los sitios web, y hacer uso con las TIC's para establecer vinculos
con profesionales extranjeros y elaborar analisis de negocios

5. Se recomienda que los Profesionales/Empresarios, tomen cursos, seminarios o
diplomados de la carrera de Mercadeo Internacional, para poder internacionalizarse
y competir en el mercado extranjero, en el cual el estudiante pueda desempefarse

en el area laboral.
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Anexo 1, Cuadro 1: Balanza de Pagos

ANEXOS

2009 2010 2011
Transacciones
CREDITOS DEBITOS SALDOS CREDITOS DEBITOS SALDOS CREDITOS DEBITOS SALDOS

1 Cuenta Corriente 8428.4 8740.5 -312.1 9286.1 9944 -657.9 10450.8 11684 -1233.2
1.1 Bienes y Servicios 4792.7 7990.5 -3197.8 5552.6 9258.5 -3705.9 6474.9 10905.9 -4431
1.1.2 Servicios 853 953.1 -100.1 9775.9 1059.8 8716.1 1073.2 1106.1 -32.9
1.1.2.1 Transportes 2725 440.8 -168.3 300.5 450.5 -150 365.2 479.1 -113.9
1.1.2.2 Viajes 319.4 185.8 133.6 390 218.9 1711 414.9 202.6 212.3
1.1.2.3 Comunicaciones 141 322 108.8 172.1 39.7 132.4 162 70.2 91.8
1.1.2.4 Construccion 249 10.2 147 18.3 6.3 12 13.8 7.1 6.7
1.1.2.5 Seguros 571 1245 -67.4 29.2 1255 -96.3 28.1 136.8 -108.7
1.1.2.6 Financieros 1 7.3 6.3 3 7.8 -4.8 53 105 5.2
1.1.2.7 Servicios de Informacion 0.1 43 -4.2 0.7 6.9 -6.2 11 15.7 -14.6
1.1.2.8 Regalias 04 25 -24.6 0.3 314 2311 0.3 39.9 -39.6
rléi.nzezi\ljgsrsonales, culturales 'y 0 05 05 01 13 12 0 0.9 09
1.1.2.10 Servicios Gubernamentales 29.1 315 2.4 322 454 -13.2 57.6 34.6 23
1.1.2.11 Otros servicios empresariales 17.6 88.3 -70.7 29.6 125 -95.4 24.9 108.7 -83.8




Anexo 2, Cuadro 2: Ejemplo de Lista de compromis

Modos de suministro:
1) Suministro transfronterizo

3) Presencia comercial

o0s: Arcadia

2) Consumo en el extranjero

4) Presencia de personas fisicas

Sector o Limitaciones al Acceso a los

Limitaciones al Trato

Subsector Mercados

Nacional

Compromisos
Adicionales

|. COMPROMISOS HORIZONTALES

Todos  los | 4) Sin consolidar, excepto para:
Sectores en
Lista a) La presencia temporal, como
personas trasladadas dentro de una
empresa  de  ejecutivos Y
especialistas esenciales de nivel
superior y

b) La presencia durante un periodo
maximo de 90 dias de
representantes de un proveedor de
servicios para negociar la venta de
SErvicios.

3) Los extranjeros
necesitan una
autorizacion para la
adquisicion de tierras.

[l. COMPROMISOS RELATIVOS A SECTORES ESP

ECIFICOS

4. Servicios | 1) Sin consolidar (excepto en lo que
de se refiere a las ventas por
Distribucion | correspondencia: ninguna).

C. Servicios | 2) Ninguna
comerciales
al por menor | 3) Participacion extranjera en el
(CPC 631, capital social limitada al 51 por
632) ciento.

4) Sin consolidar, excepto lo
indicado en los compromisos

1) Sin  consolidar
(excepto en lo que se
refiere a las ventas por
correspondencia:
ninguna)

2) Ninguna

3) Subvenciones a la
inversion solo para las
empresas controladas
por nacionales de
Arcadia.

4) Sin consolidar.

horizontales.
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Anexo 3: Clasificacion Internacional de Comercio de Servicios

RESTRICTED

MTN.GNS/W/120
10 de julio de 1991
Distribucion especial

LISTA DE CLASIFICACION SECTORIAL DE LOS SERVICIOS

Mota de la Secretaria

En la nota informal en la que figuraba el proyecto de lista de clasificacion (24 de mayo de 1991) la
Secretaria indicaba que prepararia una version revisada basada en las observaciones de los participantes. En la lista
adjunta se tienen en cuenta, en la medida de lo posible, esas observaci . Maturalmente, podria ser objeto de
nuevas modificaciones a la luz de la evolucién de las negociaciones sobre los servicios y de los trabajos en curso en
otros foros.

LISTA DE CLASIFICACION SECTORIAL DE LOS SERVICIOS

NUMERO
SECTORES Y SUBSECTORES CORRESPONDIENTE
DE LA CCP
Seccitn B
1. SERVICIOS PRESTADOS A LAS EMPRESAS
A. Servicios profesionales
a. Servicios juridicos 861
b. Servicios de contabilidad, auditoria y
teneduria de libros 862
¢ Servicios de asesoramiento tributario 863
d. Servicios de arquitectura 8671
e.  Servicios de ingenieria 8672
f.  Servicios integrados de ingenieria 8673
g.  Servicios de planificacion urbana y
de arquitectura paisajista 8674
h.  Servicios médicos y dentales 9312
i.  Servicios de veterinaria 932

j.  Servicios proporcionados por parteras, enfermeras,
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MTN.GNS/W/120
Péagina 2

fisioterapeutas y personal paramédico 93191
k. Otros

B. Servicios de informdtica y servicios conexos
a.  Servicios de consultores en instalacidn de

equipo de informdtica 841
b, Servicios de aplicacion de programas
de informitica 842
¢ Servicios de procesamiento de datos 843
d.  Servicios de bases de datos 844
e. Otros 845+849

C. Servicios de Investigacién y Desarrollo

a.  Servicios de investigacion y desarrollo de

las ciencias naturales 851
b.  Servicios de investigacion y desarrollo de las

ciencias sociales y las humanidades 852
¢ Servicios interdisciplinarios de investigacion

y desarrollo 853

D. Servicios inmobiliarios
a.  Servicios inmobiliarios relativos a bienes raices
propios o arrendados 821
b.  Servicios inmobiliarios a comisidn o por contrato 822

E. Servicios de arrendamiento o alquiler sin operarios
a.  Servicios de arrendamiento o alquiler de buques

sin tripulacidn 83103
b.  Servicios de arrendamiento o alquiler de
aeronaves sin tripulacion 83104
¢.  Servicios de arrendamiento o alquiler de 83101+83102+
atros medios de transporte sin personal 83105
d. Servicios de arrendamiento o alquiler de otro
tipo de maquinaria y equipo sin operarios 83106-83109
e. Otros 832
F. Otros servicios prestados a las empresas
a.  Servicios de publicidad 871
b. Servicios de investigacidn de mercados y
encuestas de la opinién piblica 864
¢.  Servicios de consultores en administracion 865
d.  Servicios relacionados con los de los
consultores en administracion 8606
e. Servicios de ensayos y andlisis técnicos 8676
. Servicios relacionados con la agricultura,
la caza y la silvicultura 881

Servicios relacionados con la pesca 882

e



h.  Servicios relacionados con la mineria

i.  Servicios relacionados con las manufacturas

j. Servicios relacionados con la
distribucién de energia

k. Servicios de colocacion y suministro
de personal 872

e

t.

Servicios de investigacion y seguridad

Servicios conexos de consultores en ciencia
y tecnologia

Servicios de mantenimiento y reparacion de
equipo (con exclusion de las embarcaciones,
las aeronaves y demis equipo de transporte)
Servicios de limpieza de edificios

Servicios fotogrificos

Servicios de empaque

Servicios editoriales y de imprenta

Servicios prestados con ocasion de asambleas

o convenciones
Otros

2. SERVICIOS DE COMUNICACIONES

A, Servicios postales
B. Servicios de correos

El asterisco (*) indica que el servicio especificado es un elemento de una partida mds agregada de la CCP

especificada en otro lugar de esta lista de clasificacidn.

C. Servicios de telecomunicaciones

a
b.

SFEoe e

Servicios de teléfono

Servicios de transmision de datos con
conmutacion de paquetes

Servicios de transmision de datos con
conmutacion de circuitos

Servicios de télex

Servicios de telégrafo

Servicios de facsimil

Servicios de circuitos privados arrendados
Correo electronico

Correo vocal

MTN.GNS/W/120
Pagina 3

883+5115
8844885
(excepto los
comprendidos
enla
partida 88442)

887

873
8675

633+
8861-8866
874
875
876
88442

87909*
8790

7511

7512

7521
71523+

T5234
7523%*
7522
7521447529
TS22**+T523%+
75234
7523**
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MTN.GNS/W/120
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j.- Extraccion de informacidn en linea

y de bases de datos 7523
k. Servicios de intercambio electrénico
de datos (IED) 7523%*

I Servicios de facsimil ampliados/de valor aftadido,
incluidos los de almacenamiento y retransmision

y los de almacenamiento y recuperacién 75234
m. Conversién de codigos y protocolos n.d.
n.  Procesamiento de datos y/o informacion en linea

(con inclusion del procesamiento de transaccion) 843*+
0. Otros

D. Servicios audiovisuales
a.  Servicios de produccitn y distribucion de

peliculas cinematograficas y cintas de video 9611
b.  Servicios de proyeccion de peliculas
cinematogrificas 9612
¢ Servicios de radio y television 9613
d.  Servicios de transmisién de sonido e imégenes 7524
e.  Grabacién sonora nd.
f.  Otros
E. Otros

3. SERVICIOS DE CONSTRUCCION Y SERVICIOS DE INGENIERIA CONEXOS

A. Trabajos generales de construccion para
la edificacion 512

B. Trabajos generales de construccion para
ingenieria civil 513

Los dos asteriscos (**) indican que el servicio especificado constituye tnicamente parte de la gama total de
actividades abarcada por la partida correspondiente de la CCP (por ejemplo, los servicios de correo vocal no son
sino un elemento de la partida 7523 de la CCP).

C. Armado de construcciones prefabricadas

y trabajos de instalacion 5144516
D. Trabajos de terminacion de edificios 517
E. Otros 511+515+518

4. SERVICIOS DE DISTRIBUCION



A. Servicios de comisionistas

B. Servicios comerciales al por mayor
C. Servicios comerciales al por menor

D. Servicios de franquicia
E. Otros

SERVICIOS DE ENSENANZA
A. Servicios de enseifanza primaria

B. Servicios de ensefianza ndari
C. Servicios de ensefianza superior
D. Servicios de ensefianza de adultos n.c.p

E. Otros servici nsefianz

SERVICIOS RELACIONADOS CON EL MEDIO AMBIENTE

A, Servicios de alcantarillado

C. Servicios de sancamiento y servicios similares

D. Otros
SERVICIOS FINANCIEROS

A. Todos los servicios de seguros y relacionados
con los seguros

a.  Servicios de seguros de vida, contra
accidentes y de salud
b.  Servicios de seguros distintos de
los seguros de vida
c.  Servicios de reaseguro y retrocesion
d.  Servicios auxiliares de los seguros (incluidos
los de corredores y agencias de seguros)

B. Servicios bancarios y otros servicios financieros
(excluidos los seguros)

MTN.GNS/W/120
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621

622

6314632
6111+6113+6121

8929

921
922
923
924

929

9401
9402

9403

g12%+

8121

8129
§1299*

8140
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a.

Aceptacion de depdsitos y otros fondos
reembolsables del piblico

b. Préstamos de todo tipo, incluidos, entre otros,

bl o

créditos personales, créditos hipotecarios,
factoring y financiacion de
transacciones comerciales
Servicios financieros de arrendamiento
con opeidn de compra
Todos los servicios de pago y
transferencia monetaria
Garantias y compromisos
Intercambio comercial por cuenta propia o
de clientes, ya sea en una bolsa, en un
mercado extrabursdtil, o de otro modo,
de lo siguiente:
- instrumentos del mercado monetario
(cheques, letras,certificados
de depdsito, etc.)
- divisas 81333
- productos derivados, incluidos, aunque
no exclusivamente, futuros y opciones
- instr de los los cambiario y
monetario, por ejemplo, "swaps”, acuerdos
de tipo de interés a plazo, etc,
- valores transferibles
- otros instrumentos y activos financieros
negociables, metal inclusive
Participacion en emisiones de toda clase de
valores, con inclusion de la suscripeion y
colocacion como agentes (pablica o privadamente)
y la prestacion de servicios relacionados
con esas emisiones
Corretaje de cambios
Administracién de activos; por ejemplo,
administracion de fondos en efectivo o de
carteras de valores, gestion de inversiones
colectivas en todas sus formas, administracion
de fondos de pensiones, servicios de
deposito y servicios fiduciarios
Servicios de pago y compensacién respecto de
activos financieros, con inclusion de
valores, productos derivados, y otros
instrumentos negociables
Servicios de asesoramiento y otros servicios
financieros auxiliares respecto de
cualesquiera de las actividades enumeradas
en el articulo 1B del documento MTN. TNC/W/50,

81115-81119

8113
8112

81339%*
B1199**

B1339**

81339%*

81339*

81321*

81339*+

8132
81339+

BI1O4**

81323*

81339**
ugl319**
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con inclusion de informes y andlisis de crédito,
estudios y asesoramiento sobre inversiones y
carteras de valores, y asesoramiento sobre
adquisiciones y sobre reestructuracion y
estrategia de las empresas

I, Suministro y transferencia de informacion
financiera, y procesamiento de datos
financieros y soporte légico con ellos
relacionado, por proveedores de otros
servicios financieros

C. Otros

SERVICIOS SOCIALES Y DE SALUD
(distintos de los enumerados en 1.Ah-j.)

A, Servicios de hospital

B. Otros servicios de salud humana
(excepto los
comprendidos en la
partida 93191)

C. Servicios sociales

D. Otros

SERVICIOS DE TURISMO Y SERVICIOS RELACIONAD!
CON LOS VIAJES

A. Hoteles y restaurantes (incluidos los servicios
de suministro de comidas desde el exterior
por contrato) 64 1-643

B. Servicios de agencias de viaj rganizacion
de viajes en grupo

C. Servicios ias de turismo

D. Otros

SERVICIOS DE ESPARCIMIENTO, CULTURALES Y DEPORTIVOS

(excepto los servicios audiovisuales)

A. Servicios de especticulos (incluidos los de

teatro, bandas y orquestas, y circos)

MTN.GNS/W/120
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8131
uBli3

8131

9311

9319

933

7471

7472

9619
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E.

Servicios de agencias de noticias

Servicios de bibliotecas, archivos, museos
y otros servicios culturales

Servicios deportivos y ofros servicios de
esparcimiento

Otros

SERVICIOS DE TRANSPORTE

Al

Servicios de transporte maritimo

Transporte de pasajeros

Transporte de carga

Alquiler de embarcaciones con tripulacion
Mantenimiento y reparacion de embarcaciones
Servicios de remolque y traccion

Servicios de apoyo relacionados con el
transporte maritimo

me oo

Transporte por vias navegables interiores
Transporte de pasajeros

Transporte de carga

Alguiler de emt iones con tripulacion
Mantenimiento y reparacién de embarcaciones
Servicios de remolque y traccion

Servicios de apoyo relacionados con ¢l
transporte por vias navegables interiores

mooapop

Servicios de transporte aéreo

Transporte de pasajeros

Transporte de carga

Algquiler de aeronaves con tripulacion
Mantenimiento y reparacién de aeronaves
Servicios de apoyo relacionados con el
transporte aéreo

pELOR

Transporte por el espacio

Servicios de transporte por ferrocarril
Transporte de pasajeros

Transporte de carga

Servicios de remolque y traccion
Mantenimiento y reparacion de equipo de
transporte por ferrocarril

e.  Servicios de apoyo relacionados los

en o

962

963

964

7211
7212
7213
8868**
7214

745%*

7221
7222
7223
BB6E**
7224

T45%*
731
732
734

8868**
746
733

7111

7112

7113

BBOE**
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servicios de transporte por ferrocarril

F. Servicios de transporte por carretera

Transporte de pasajeros

Transporte de carga

Alquiler de vehiculos comerciales

con conductor

Mantenimiento y reparacién de equipo de
transporte por carretera

Servicios de apoyo relacionados con los
servicios de transporte por carretera

G. Servicios de transporte por tuberfas

b.

Transporte de combustibles
Transporte de otros productos

H. Servicios auxiliares en relacion con todos
los medios de transporte

b.

C.

d.

Servicios de carga y descarga
Servicios de almacenamiento
Servicios de agencias de transporte
de carga 748

Otros

1. Otros servicios de transporte

12, OTROS SERVICIOS N.C.P.

MTN.GNS/W/120
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743
T121+7122
7123
7124

6112+8867

T44

7131
7139

741

742

749

95+97+98+99
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Anexo 4: Encuesta

y m":-;{% UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
fata))
4 @ Y FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
|..~.ﬁ%u’ lsll

- i g 5

ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL

Objetivo de la encuesta: Medir el nivel de conocimiento sobre Comercio Internacional de
Servicios de los profesionales en Mercadeo y de empresarios dedicados al rubro, asi
como su preparacion actual, tendencias y oportunidades del Mercado de Servicio.

INDICACIONES: Marque con un i, la respuesta segun convenga.

Sexo:

Edad:
20-30 31-40 41-50 mas de 51

Grado de escolaridad:

9° Grado Bachiller Estudiante Universitario Profesional

Experiencia en el sector servicio:

1 a3afios 4 a5 afios 6 a 8 aflos 9 amas
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1. Ordene de mayor a menor segun su criterio, ¢qué tan acentuadas estan las
siguientes FORTALEZAS en el Mercado6logo/Empresario salvadorefio? Siendo 1

la mas acentuada.

1 Conocimientos

2 Habilidades

3 | Aptitudes

4 | Experiencia

2. ¢Cuanta experiencia tiene para desempefiarse en las siguientes areas del

Mercadeo, dentro del rubro de los servicios?

Nulo

Bésico

Intermedio

Avanzado

Director de Marketing o Gerente de Mercadeo

Director de Investigacion de Mercados o Gerente de
Industria

Director de Marca o Gerente de Programa

Director de Ventas o Gerente de Ventas

Director de Nuevos Productos/Servicios

Director de Distribucion o Gerente de Logistica

Director de Relaciones con los Clientes o Gerente
de Servicios

Director de Publicidad y Promocién de Ventas

Director de Marketing Internacional.

Asesor o Consultor Internacional Independiente.




3. Adicional a su preparacion académica profesional

140

¢qué otros cursos o

diplomados a tomado que abonan al ejercicio de su profesion en materia de

comercio de servicios? Enumere:

4. Como Mercadologo Internacional/Empresario, describa el nivel de manejo que

tiene de las siguientes areas de conocimiento fundamentales :

Materia.

Nulo

Bésico

Intermedio

Avanzado

Mercadeo de Servicios

Gerencia de Marketing

Comercio Internacional

Economia Internacional

Finanzas Internacionales

5. Como Mercadologo Internacional/empresario, describa el nivel de manejo que

tiene de los siguientes idiomas:

Idioma

Nulo

Bésico

Intermedio

Avanzado

Inglés

Francés

Aleman

Mandarin

Otro:
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6. A su juicio, ¢qué tan capacitado esta para manejar las Tecnologias de la
Informacion y Comunicacion (TIC's)?

Elementos de las TIC's Nulo Basico Intermedio Avanzado

Equipos

Programas Informéticos

Medios de Comunicacion

7. ¢Qué nivel de manejo tiene sobre las siguientes caracteristicas gerenciales?

Caracteristicas Nulo Basico Intermedio Avanzado

Manejo de Estrategias

Planificacién y Organizacion

Andlisis Financiero

Relaciones Publicas

Identificacion de oportunidades de negocios

Gestion de la calidad

Manejo de mercadeo internacional.

Nivel ejecutivo

8. De los siguientes factores, ordene segun importancia el grado de requerimiento del
mercado internacional de servicios. Siendo 1 el mas importante y 4 menos
importante:

Manejo de Tecnologia de la Comunicacion

Capacidad de Planificacion y Organizacion

Habilidades y Conocimientos

Pensamiento Estratégico




10.

11.
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¢,Cuanto conoce de los siguientes elementos del mercado de servicios?

Elementos Nada Muy poco Poco Mucho

Oferta exportable del pais

Demanda internacional de
Servicios

Tendencias futuras del mercado
internacional.

Regulaciones y entes
reguladores.

¢Cual de las siguientes modalidades del comercio internacional de servicios, segun
sus conocimientos, tendria mayor dinamica en un mediano plazo?

Por via electrénica y medios digitales

Enviar a un emisario a prestar el servicio

Realizar IED

Prestar el servicio Unicamente dentro del pais.

Con su preparacion Académica, Técnica y/o Empirica actual, ¢esta apto para
desarrollar las funciones como Mercaddlogo en el mercado Internacional de
servicios?

Si No (Sisu respuesta es afirmativa, fin de la encuesta)
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12. ¢En cudles de las siguientes areas de su profesion y en qué nivel considera que
necesita refuerzo, para poder internacionalizar sus servicios profesionales?

Materia. Ninguno Poco Intermedio Mucho

Mercadeo de Servicios

Gerencia de Marketing

Comercio Internacional

Economia Internacional

Finanzas Internacionales

13. ¢ Cuadl, a su juicio, seria la mejor forma de obtener este conocimiento, del cual carece?

1 Como asignaturas dentro de la carrera
universitaria

2 Capacitacion de las instituciones
involucradas en comercio exterior

3 Experiencia del contacto de real con el
mercado servicios

4 Como una especializacion adicional a la
carrera universitaria.

14. En el mercado laboral de El Salvador, ¢Quiénes obtienen mejores ingresos
economicos, los profesionales nacionales o extranjeros?

Nacionales Internacionales Ambos

POR SU VALIOSA COLABORACION

GRACIAS
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Anexo 5: Guia de entrevistas

1.

¢Conoce la Oferta Exportable que tiene nuestro pais en materia de servicios?

Segun su conocimiento, como considera el grado de especializacion de los

servicios que exporta El Salvador:

¢Como considera que es el saldo de la Balanza Comercial en materia de

servicio?

¢,Cree usted qué es posible la exportacion de los servicios profesionales?

¢ Tiene las bases necesarias para competir con profesionales extranjeros?

¢Como considera el nivel del profesional salvadorefio en relacion a los

profesionales extranjeros:

De los elementos siguientes, cual considera es el mas importante que

manejen los profesionales de otros paises para vender sus servicios:

¢, Cuél es el criterio que se utiliza para contratar profesionales extranjeros?

¢ Considera factible el poder entrar a un mercado laboral extranjero?

10. A parte de la Legislacion Laboral de nuestro pais, ¢conoce la normativa de

11.

algun otro pais?
¢Considera que son flexibles las medidas de proteccionismo en mercado

laboral extranjero?



12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.
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¢En qué condiciones se puede prestar mejor un servicio de un mercado

nacional hacia un mercado extranjero?

¢Conoce los beneficios que tiene el régimen de entrada de personas de

negocios?

Como Mercaddlogo, ¢Cuél considera que es la principal barrera para

internacionalizar sus servicios laborales?

A su juicio ¢ Cudl de los sectores del mercado de servicios seré el mas dindmico en el

mercado internacional en la ACTUALIDAD?

A su juicio ¢Cudl de los sectores del mercado de servicios sera el mas

dindmico en el mercado internacional a un MEDIANO plazo?

¢,Conoce si El Salvador tiene algin acuerdo de reconocimiento de titulos con

otros paises?

¢Qué factores limitan el alcanzar Acuerdos de reconocimientos de titulos

entre El Salvador y otros paises?

¢ Cuél es su disponibilidad de emigrar a territorio extranjero a prestar su
servicio?
¢, Considera importante el aspecto demografico en términos de competencia la

decision de emigrar a otro pais?



Anexo 6: Tabulacion de encuesta

Sexo:
M 148 56%
F 117 44%
265 100%
Edad:
20-30 26 10%
31-40 130 | 49%
41 -50 72 27%
Mas de 51 37 14%
265 | 100%
Grado de escolaridad:
9° Grado 0 0%
Bachiller 37 14%
Estudiante Universitario 77 29%
Profesional 151 57%
265 | 100%
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Genero de la Muestra

Edad de la Muestra

14% 10%

49%

Grado de Escolaridad

0%

™~ ® 9° Grado

» Bachiller

™ Estudiante
Universitario
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Experiencia en el sector servicio:

dela3afios | 56 | 21% Experiencia en el Sector

de 4 a5 afios 50 19% Servicio

de 6 a 8 afios 82 31% .

de 9 a mas i 29% 29% 21% * de 1a 3 afios

265 100% 19% » de 4 a 5 afios
® de 6 2 8 afios

¥ de 9 a mas

1. Ordene de mayor a menor segun su criterio, ¢Qué tan acentuadas estan las siguientes
FORTALEZAS en el Mercadologo/Empresario salvadorefio? Siendo 1 la més acentuada.

Conocimientos C imient
1 159 60% onocimientos
2 37 14%
3 40 15% ‘
4 29 11% 14%
265 100%
Habilidades
L 63 24% Habilidades
2 77 29%
3 56 21%
4 69 26%
265 100%




Aptitudes
1 11 4%
2 69 26%
3 66 25%
4 119 45%
265 100%
Experiencia
1 45 17%
2 64 24%
3 71 27%
4 85 32%
265 100%
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Aptitudes

Experiencia

2. ¢Cuanta experiencia tiene para desempefiarse en las siguientes areas del Mercadeo,

dentro del rubro de los servicios?

Gerente de Mercadeo

Nulo 53 20%
Basico 58 22%
Intermedio 85 32%
Avanzado 69 26%

265 | 100%

Gerente de Mercadeo

* Nulo

¥ Basico



149

Director de Investigacion de

Mercados Director de Inv. De Mercados
Nulo 69 26%
Bésico 79 | 30% Lo ¥ Nulo

Intermedio 64 24%

24% ® Basico
® Intermedio

Avanzado 53 20%

265 | 100%

® Avanzado

Director de Marca

Nulo 37 14%

Basico 98 3%

Intermedio 69 26%

Avanzado 61 23%

265| 100%

Gerente de Ventas

NUlo 56 | 21% Gerente de Ventas

Basico 100 | 38% w.  mNulo
Intermedio 7 | 2% ® Bésico
Avanzado 32 12% _ ® Intermedio

265 | 100% . B Avanzado

Director de I&D

Nulo 74| 28% Director de

Bésico 61 23% . .

nemedio |77 | 29% Investigaciony... _ Nulo
Avanzado 53 20% - ® Basico

265| 100% < ® Intermedio

E Avanzado
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Director de Distribucion

Nulo 106 40% D.IreCtor dle

Basico 40 15% 153 * Nulo

Intermedio 79 | 30% . ® Basico

Avanzado 40 15% B Intermedio
265 100% B Avanzado

Director de Servicio al Cliente

Nulo 32| 12% Director de Servicio al
Basico 53 20% .
Intermedio 114| 43% Cliente * Nulo
Avanzado 66 25% ® Basico
265| 100% ® Intermedio

B Avanzado

Director de Publicidad

Nulo 29 | 11% Director de Publicidad

Basico 26 10%

Intermedio 103| 3% -

Avanzado 106|  40% L & ® Nulo
265 100%

® Basico

Director de Marketing

Internacional

Nulo 69 26% . .

BAsico o | 21% Director de Marketing

Intermedio | 87 | 33% Internacional

Avanzado 53 20% |
265  100% " Nulo

| Basico

® Intermedio

E Avanzado
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Consultor Independiente

Nulo 130 49% Consultor

Bsico 37| 14% Independiente

Intermedio 63 24% 3% _ = Nulo
Avanzado 34| 13% 8 . mBasico

265| 100% * Intermedio

B Avanzado

3. Adicional a su preparacion académica profesional ¢qué otros cursos o diplomados a

tomado que abonan al ejercicio de su profesion en materia de comercio de servicios?

Enumere:
Cursos de balanza de pagos 5
Economia internacional 10
Idioma Inglés 10
Comercio exterior 13
Sistema de gestion de calidad 10
Finanzas internacionales 5
Idiomas 7
Negocios internacionales 9
Marketing politico 5
Visual Merchandising 10
Disefio grafico 7
Relaciones publicas y comunicaciones 10
Servicio al cliente 55
Recursos Humanos 7
Post grado de marketing 28
Etiqueta profesional 7
Marketing en redes sociales 5
Finanzas para no financieros 5
Comercio electrdnico (e-commerce) 7
Gestidn de Mype 7
Ninguna 42
Totales 265
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e L T )

:
*

kst

Post grado de marketing |csasssasagsisn

bed ]

Gestion de Mype |3

™ Series1

- {
Ninguna |cagiasisstssianaginss

Cursos de balanza de
Economia internacional |gsss
Idioma Inglés |pasa
Comercio exterior
Sistema de gestion de..|jss
Finanzas internacionales |
Idiomas |gse
Negocios internacionales |gss
Marketing politico |
Visual Merchandising |jsssa
Disefio grafico |gsm
Relaciones publicas y..\gasa
Servicio al cliente
Recursos Humanos
Etiqueta profesional |gs
Marketing en redes..|j
Finanzas para no..|m
Comercio electronico (e-..|

4. Como Mercadologo Internacional/Empresario, describa el nivel de manejo que tiene de

las siguientes areas de conocimiento fundamentales:

Mercadeo de Servicio

Nulo 21 | 8% Mercadeo de Servicio

Basico 64 | 24% 8% * Nulo

Intermedio | 130 | 49% 24% " Basico

Avanzado 50 | 19% L :fvtaeﬁglidéo
265 | 100%

Gerencia de Marketing

Gerencia de Marketing

Nulo 16 6%
Basico 79 | 30%

- * Nulo
Intermedio 87 | 33% 319%1s ® Basico
Avanzado 83 | 31% b, E Intermedio

265 | 100% B Avanzado
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Comercio Internacional

ulo ST 1% Comercio Internacional
Basico 103 39%
Intermedio 77 29% * Nulo
Avanzado 48 18% = Basico

265 100% ¥ Intermedio

E Avanzado

Economia Internacional

Nulo 79 30% Economia Internacional

Basico 106 | 40% S " Nulo

Intermedio 56 21% B Basico

Avanzado 24 9% E Intermed
265 | 100% io

Finanzas Internacionales

Finanzas Internacionales

Nulo 93 35%

Basico 85 32% ® Nulo

Intermedio | 61 23% ® Basico

Avanzado 26 10% ® Intermedio
265 100% W Avanzado

5. Como Mercadologo Internacional/empresario, describa el nivel de manejo que tiene de

los siguientes idiomas:

Inglés

Nulo 11 4% = Nulo

Bésico 82 | 31% - Bscico

Intermedio 82 31% = Intermedio

Avanzado 90 34% = Avanzado
265 | 100%




Francés
Nulo 233 | 88%
Basico 29 11%
Intermedio 3 1%
Avanzado 0 0%
265 | 100%
Aleméan
Nulo 252 | 95%
Basico 13 5%
Intermedio 0 0%
Avanzado 0 0%
265 | 100%
Mandarin
Nulo 252 | 95%
Basico 13 5%
Intermedio 0 0%
Avanzado 0 0%
265 | 100%
Otro
Nulo 246 | 93%
Basico 19 7%
Intermedio 0 0%
Avanzado 0 0%
265 | 100%

Francés

0% 1%

11% ‘

88%

Aleman
0%
|___—0%

5%

95%

Mandarin

0%
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* Nulo

¥ Basico

® Intermedi
0

* Nulo
¥ Basico
® Intermedio

® Avanzado

® Nulo

= Basico

® Intermedi
0

¥ Nulo
m Basico
® Intermedio

® Avanzado
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6. A su juicio, ¢Qué tan capacitado esta para manejar las Tecnologias de la Informacion y

Comunicacion (TIC's)?

Equipos

Nulo 11 4%

Basico 64 24%

Intermedio 119 | 45% * Nulo

Avanzado 71 21% coi
L00% ¥ Basico

® Intermedio

® Avanzado

Programas Informéticos zae
J Programas Informaticos
Nulo 11 | 4%
Basico 82 | 31% 1%
Intermedio 117 | 44% * Nulo
Avanzado 56 | 21%  Basico
265 | 100% ® Intermedio

® Avanzado

Medios de Comunicacioén

Nulo 32 | 12% Medios de

Basico 87 33% . sz

Intermedio 71 | 2% Comunicacion * Nulo

Avanzado 74 28% coi
265 L00% 27% ¥ Basico

- i .
27% Intermedio

® Avanzado
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7. ¢ Qué nivel de manejo tiene sobre las siguientes caracteristicas gerenciales?

Manejo de Estrategias

NUlo 3 | 1% Manejo de Estrategias
Basico 95 36%
Intermedio 69 26% * Nulo
Avanzado 08 37% ¥ Basico
265 100% ® Intermedio
B Avanzado
Planificacién y Organizacion Planificacion Yy
Nulo 0 . . r
" 0 D% Organizacion
Basico 85 32% 0% - Nul
Intermedio 64 24% _':J 0
Avanzado 117 | 44% Basico
265 100% ® Intermedio

® Avanzado

Andlisis Financiero

Nulo 1 | 4% Analisis Financiero

Basico 108 41%

Intermedio 93 35% * Nulo

Avanzado 53 20% » Basico
265 100%

® Intermedio

® Avanzado
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Relaciones Publicas Relaciones Pﬁblicas
Nulo 0 0% 0%
Basico 53 | 20% /_
Intermedio 94 | 35% = Nulo
Avanzado 119 | 45% W Basico

265 100% ® Intermedio

W Avanzado

Identificacion de Oportunidades Identificacién
glilzlegouos 5 % Oportunidades de Negocios
Basico 69 26%
Intermedio 106 40% g * Nulo
Avanzado 85 32% = Basico

265 100% ¥ Intermedio

® Avanzado

Sestion de la Calidad Gestion de la Calidad
Nulo 11 4%
Basico 95 36%
Intermedio 111 42% - Nulo
Avanzado 48 18%

265 100% ® Basico

® Intermedio

® Avanzado
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anelo de Wercadeo Manejo de Mercadeo

Nulo 71| 21% Internacional

Basico 85 32%

Intermedio 69 26% * Nulo

Avanzado 40 15% ¥ Basico
265 | 100%

¥ Intermedio

® Avanzado

Nivel Ejecutivo

Nivel Ejecutivo
Nulo 19 %
Bésico 79 30% = Nulo
Intermedio 87 33%  Basico
Avanzado 79 30%

265 | 100% * Intermedio

W Avanzado

8. De los siguientes factores, ordene segun importancia segun el grado de requerimiento

del mercado internacional de servicios. Siendo 1 el mas importante y 4 menos importante:

Manejo de Tecnologia de la
Comunicacién

Manejo de Tecnologia de

1 119 45% la Comunicacion
2 48 18% 1
3 37 14% 2
4 61 23% m3
265 100%
|l




Capacidad de Planificacion y

Organizacién

1 93 35%
2 77 29%
3 66 25%
4 29 11%
265 100%

Habilidades y Conocimientos

1 111 42%
2 103 39%
3 37 14%
4 13 5%
265 100%

Pensamiento Estratégico

1 132 50%
2 45 17%
3 27 10%
4 61 23%
265 100%

Capacidad de Planificacion
y Organizacion

35%

Habilidades y Conocimientos

i 42%

. 39%

Pensamiento Estratégico

159
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9. ¢ Cuanto conoce de los siguientes elementos del mercado de servicios?

Oferta exportable del pais Oferta Exporta ble del
Nada 50 19% P
Muy Poco 85 32% Pais + Nada
Poco 69 26% » Muy Poco
Mucho 61 23%

265 100% ® Poco

® Mucho

Demanda internacional de Demanda Internacional
SEntees de Servicios
Nada 32 12%
Muy Poco | 71 27% 12% B Nada
Poco 85 32% - ® Muy Poco
Mucho 77 29% ® Poco

265 100% ® Mucho

Tendencias futuras del

mercado internacional Tendencias Futuras del

Nada 53 20% .

Muy Poco | 40 159% Mercado Internacional

Poco 85 32%

Mucho 87 33% \ELE
265 | 100% ¥ Muy Poco

® Poco

B Mucho
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Regulaciones y entes .
regguladores ’ Regulaciones y Entes

Nada 50 19% Reguladores
Muy Poco 87 33%
Poco 82 31% 19%

Mucho 46 17% ® Nada

265 100% ® Muy Poco

® Poco

® Mucho

10. ¢Cudl de las siguientes modalidades del comercio internacional de servicios, segun

sus conocimientos, tendria mayor dinamica en un mediano plazo?

Por via electrénica y medios digitales 217 82%
Enviar a un emisario a prestar el servicio 16 6%
Realizar IED 21 8%
Prestar el servicio (inicamente dentro del pais 11 4%
265 100%

Mayor Dinamica de las Modalidades del
Comercio Internacional de Servicios

Q ® Por via electronica y medios digitales

¥ Enviar a un emisario a prestar el servicio

® Realizar IED
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11. Con su preparacion Académica, Técnica y/o Empirica actual, ¢esta apto para

desarrollar las funciones como Mercaddlogo en el mercado Internacional de servicios?

Sl 103 39%
NO 162 61%
265 100%

Apto para Desarrollar Funciones de
Mercadologo de Servicios

12. ¢En cuales de las siguientes areas de su profesion y en qué nivel considera que

necesita refuerzo, para poder internacionalizar sus servicios profesionales?

Mercadeo de Servicios . .

Ninguno 0 o Mercadeo de Servicios

Poco 38 | 24%

Intermedio 57 35% * Ninguno

Mucho 57 | 35% * Poco
162 | 100%

® Intermedio

® Mucho
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Gerencia de Marketing

Ninguno 3 204 Gerencia de Marketing
— = 2 9 » Ninguno
Intermedio 60 | 37% % 8
Mucho 57 | 35% ¥ Poco

162 | 100% ® Intermedio

® Mucho

Comercio Internacional
Ninguno 3 | 2% Comercio Internacional
Poco 37 | 23%
Intermedio 83 | 51% % a% = Ninguno
Mucho 39 | 24% ® Poco

162 | 100% ¥ Intermedio

® Mucho

Economia Internacional Economia Internacional
Ninguno 10 6% 6%
Poco 16 | 10%
Intermedio 83 51% _ ® Ninguno
Mucho 53 33% ® Poco

162 | 100% E Intermedio

® Mucho




Finanzas Internacionales

Ninguno 3 2%
Poco 3 2%
Intermedio 29 | 18%
Mucho 127 | 78%
162 | 100%

164

Finanzas Internacionales

2% 294

18%

® Ninguno
® Poco
® Intermedio

B Mucho

13. ¢ Cual, a su juicio, seria la mejor forma de obtener este conocimiento, del cual carece?

Como asignaturas dentro de la carrera universitaria 29 18%
Capacitacion de las instituciones involucradas en comercio exterior 31 20%
Experiencia del contacto de real con el mercado servicios 16 10%
Como una especializacion adicional a la carrera universitaria 86 53%

162 100%

Mejor Forma de Obtener el Conocimiento

* Como asignaturas dentro de la

carrera universitaria

¥ Capacitacion de las instituciones
involucradas en comercio exterior

® Experiencia del contacto de real con
el mercado servicios

* Como una especializacion adicional a

la carrera universitaria
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14. En el mercado laboral de El Salvador, ¢Quiénes obtienen mejores ingresos

econdmicos, los profesionales nacionales o extranjeros?

Nacionales 0 0%

Internacionales 89 55%

Ambos 73 45%
162 100%

Mejores Ingresos Econdmicos

* Nacionales
* Internacionales

®m Ambos




Anexo 7: entrevistas

Entrevista: Opticas Franklin a Licenciada Maria Elena Hernandez

1. ¢Conoce la Oferta Exportable que tiene nuestro pais en materia de servicios?
No

2. Segun su conocimiento, como considera el grado de especializacion de los
servicios que exporta El Salvador:
La mayoria las licenciaturas, ya para salir como oferta se tiene que estudiar

una maestria ya que es mas rentable y que por supuesto lo puedan reconocer

3. ¢Como considera que es el saldo de la Balanza Comercial en materia de
servicio?

Negativa.

4. ¢ Cree usted qué es posible la exportacion de los servicios profesionales?
Si

5. ¢ Tiene las bases necesarias para competir con profesionales extranjeros?
Si el inglés lo tuviéramos desde los comienzos de los primeros estudios Si

fuéramos competitivos.

6. ¢Como considera el nivel del profesional salvadorefio en relacion a los
profesionales extranjeros:
Es intermedio porque sucede la misma situacion, el no saber el inglés a un

nivel avanzado
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De los elementos siguientes, cual considera es el mas importante que
manejen los profesionales de otros paises para vender sus servicios:

Elinglés

La maestria (que sean especializados)

El conocimiento que sea desarrollado en una area del producto

¢ Cual es el criterio que se utiliza para contratar profesionales extranjeros?

El idioma, es decir que conozca nuestra lengua, Especialidad en el producto
de servicio el cual se desarrollaria en nuestro pais. Que sean Optometrista y
que desarrollen el producto, para poder explicar el negocio a todo nivel, es

decir, que sea entendible para todas las personas.

¢ Considera factible el poder entrar a un mercado laboral extranjero?
Si.

A parte de la Legislacion Laboral de nuestro pais, ¢conoce la normativa de
algln otro pais?
No.

¢Considera que son flexibles las medidas de proteccionismo en mercado
laboral extranjero?

Desconoce las extranjeras pero si conocen las nacionales

¢En qué condiciones se puede prestar mejor un servicio de un mercado
nacional hacia un mercado extranjero?
Solamente que haya estudiado la carrera de Optometrista, y ocupar las

herramientas necesarias para poder desempefiarse como profesional
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¢Conoce los beneficios que tiene el régimen de entrada de personas de
negocios?

Si,

Les piden el titulo de la profesion

Dos afios de horas sociales

Y la autenticacién del documento

Y por Gltimo le dan un sello o lo que se necesita para estar ejerciendo

Como Mercadologo, ¢Cuél considera que es la principal barrera para
internacionalizar sus servicios laborales? El idioma (ingles), el respaldo de la
universidad de procedencia (las mas reconocidas a nivel nacional-confianza)
A su juicio ¢ Cudl de los sectores del mercado de servicios seré el mas dindmico en el
mercado internacional en la ACTUALIDAD?

Todo lo que es el &rea de ventas, podemos internacionalizar

A su juicio ¢Cudl de los sectores del mercado de servicios sera el mas
dindmico en el mercado internacional a un MEDIANO plazo?

El area mecanica, es decir, mano de obra barata nacional

¢,Conoce si El Salvador tiene algin acuerdo de reconocimiento de titulos con
otros paises?

No, solo la autenticacion del titulo en el Ministerio de Educacion

¢Qué factores limitan el alcanzar Acuerdos de reconocimientos de titulos
entre El Salvador y otros paises?
Las universidades no hacen mucho, ya que ellas tendrian que formar las

alianzas con otras universidades extranjeras, trabajar mas para que los
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profesionales tengan mejores oportunidades en el extranjero y sean

reconocidos.

¢Cual es su disponibilidad de emigrar a territorio extranjero a prestar su
servicio?

Ninguna

¢, Considera importante el aspecto demografico en términos de competencia la
decision de emigrar a otro pais?

No esté interesada.

Entrevista: Grupo SAMIX a Licenciado Marco Molina

¢Conoce la Oferta Exportable que tiene nuestro pais en materia de servicios?

No la conoce

Segun su conocimiento, como considera el grado de especializacion de los
servicios que exporta El Salvador:

Lo Unico que esta bien desarrollado es el tema de call center.

¢Como considera que es el saldo de la Balanza Comercial en materia de
servicio?

Negativa totalmente

¢ Cree usted qué es posible la exportacion de los servicios profesionales?

Si, lo que pasa es que no se han buscado los mercados necesarios para este

tipo de servicio, solo se han enfocado a las maquilas y a call center porque es
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una mano de obra barata, pero realmente hay una serie de servicios que
posiblemente pueda ser exportable, como por ejemplo en radio, es decir, hay
productos, marcas nuestras que pueden exportarse con la debida
naturalizacion de cada pais, pero hay conceptos que son totalmente
ganadores que salen de aqui de El Salvador, como por ejemplo la 102.9 que

es una radio hablada o abc que es una radio electronica.

¢ Tiene las bases necesarias para competir con profesionales extranjeros?

Si definitivamente

¢Como considera el nivel del profesional salvadorefio en relacion a los

profesionales extranjeros:

Aqui hay muy buenos profesionales, y el nivel de educacion de determinadas
universidades es muy competitivo, a nivel profesional estamos muy bien, mas
bien es a nivel técnico que estamos algo deficientes. La oferta laboral de
nuestro pais hacia los profesionales es cada vez mayor y hay una gran

necesidad de técnicos pero no hay técnicos.

De los elementos siguientes, cual considera es el mas importante que
manejen los profesionales de otros paises para vender sus servicios:

Se tienen que romper los paradigmas mentales, es decir, nosotros estamos
muy “malechistas”, que si bien alguien de afuera es lo mejor, y realmente
tenemos que romper esos paradigmas y ahora con la tecnologia que se tiene,
tenemos acceso a una serie de informacion, a una serie de capacitacion
internacional, para ponernos al nivel de los internacionales y no

necesariamente tiene que venir de afuera para poderlo realizar.
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¢, Cuél es el criterio que se utiliza para contratar profesionales extranjeros?

La experiencia que trae, la especializacion.

¢ Considera factible el poder entrar a un mercado laboral extranjero?

Si definitivamente

A parte de la Legislacion Laboral de nuestro pais, ¢conoce la normativa de
algln otro pais?

No para nada, tengo idea de Costa Rica, que dio unos incentivos fiscales a
empresas multinacionales para exportar un servicio técnico, especialmente de
“Microsoft” o de Excel que tienen una planta de profesional, pero también
capacitaron gente, el problema nuestro de los salvadorefios es que solo habla
espafiol y el inglés se ha dejado fuera, y no solamente el inglés sino que

también el portugués, el mandarin.

¢Considera que son flexibles las medidas de proteccionismo en mercado

laboral extranjero? No sabe

¢En qué condiciones se puede prestar mejor un servicio de un mercado

nacional hacia un mercado extranjero? En la especializacion que tiene.

¢Conoce los beneficios que tiene el régimen de entrada de personas de

negocios? No

Como Mercaddlogo, ¢Cuél considera que es la principal barrera para

internacionalizar sus servicios laborales?
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La principal barrera €s uno mismo, porque no, nos sentimos capaces de
realizar algo fuera de nuestras fronteras, porque dentro del territorio nos

sentimos seguros, pero cuando se rompe eso es mucho mas facil.

A su juicio ¢ Cudl de los sectores del mercado de servicios seré el mas dindmico en el

mercado internacional en la ACTUALIDAD?
Atencién al cliente.

A su juicio ¢Cual de los sectores del mercado de servicios sera el mas

dindmico en el mercado internacional a un MEDIANO plazo?

Seguira siendo, mientras nosotros no lo tecnifiquemos y que se hablen varios

idiomas.

¢,Conoce si El Salvador tiene algin acuerdo de reconocimiento de titulos con

otros paises?

El cree que si, porque si uno trae un titulo de afuera se le autentica

¢Qué factores limitan el alcanzar Acuerdos de reconocimientos de titulos

entre El Salvador y otros paises?

De la fuerza de la universidad de donde uno hay salido.

¢ Cuél es su disponibilidad de emigrar a territorio extranjero a prestar su
servicio?

En el presente, ninguno, pero en el pasado si, se le presento f

¢, Considera importante el aspecto demografico en términos de competencia la

decision de emigrar a otro pais?
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Si es super delicado esta respuesta, es decir, se tomas varios aspectos, el
arraigo, hay muchos aspectos por ejemplo el arraigo, educacion, politica, es

decir, no es tan facil tomar una decision de esa naturaleza.

Entrevista: Direccion de Administracién de Tratados Comerciales (DATCO).

Ministerio de Economia. GOES. Lic. Juan Gabriel Quinteros

01.

02.

¢Conoce la Oferta Exportable que tiene nuestro pais en materia de servicios?
En términos generales, el tema de transportes, de viajes y de comunicaciones
han sido pues, los principales servicios que nuestro pais ha exportado.
También tenemos el tema de seguros y servicios financieros. En estos
servicios esta, digamos, nuestra, nuestra mayor oferta exportable en materia
de servicios, hay otras iniciativas por ejemplo en el tema de software, eh que
siempre estaria en el tema de comunicaciones vera, que son como muy
conocidas, este, pero alli estariamos el grueso de nuestra oferta exportable en

materia de servicios.

SegUn su conocimiento, como considera el grado de especializacion de los
servicios que exporta
El Salvador:

Bueno en términos generales, somos bastante competitivos, verdad. Creo que
- ¢COmo pais?-como pais, claro. Este, aunque tendriamos que ver
especificamente enfocados en nuestros rubros, por ejemplo en el tema de
comunicaciones es un tema bastante amplio, entonces tendriamos que ver
cuales subsectores son los que, hum... hemos, hemos estado siendo mas
competitivos; pero en términos generales y asi se muestra bastante

competitividad en el sector, debido a que también muchas de esas empresas
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que estan exportando han sido adquiridas por empresas internacionales y por
tanto tienen todo el, todo él, el, los procedimientos, aplican los mismos
procedimientos y con la misma calidad que lo hacen sus, su —Casa matriz? Si,
por llamarlo de alguna forma. Si- De alguna manera pues, Si este, tienen un

grado de especializacion una competitividad bastante fuerte.

¢Como considera que es el saldo de la Balanza Comercial en materia de
servicio?

Bueno aqui mas que consideraciones hay que ver como es, verdad, y es
negativa claramente. Lo que si se demuestra es que poco a poco ese déficit
se va reduciendo en los ultimos afios, lo que permite visualizar que en efecto -
¢hay una tendencia?-hay una tendencia digamos a reducir este déficit y no
veria del todo malo que hayan importaciones incluso de servicios porque al
final si se esta propiciando con mayor fortaleza la cadena eh oh, o son
servicios que se prestan con el objetivo de nuevo de desarrollar otros bienes u
otros servicios. No, no hay ningin problema -jbienvenidos sean! Claro, si lo
que mas interesaria es ver como se esta comportando lo que, eh, se refiere a
las exportaciones verdad, y, y esta se denota que hay un incremento verdad
méas de 800 millones a mas de 900 y es mas de mil en los ultimos tres afios,
entonces de alguna manera, mas que el saldo interesan las exportaciones

que han venido incrementandose.

¢ Cree usted qué es posible la exportacion de los servicios profesionales?

Si, claro. Siempre es posible si tomamos en cuenta que uno de los principales
activos de nuestro pais es su mano de obra, entonces efectivamente si es
factible tenemos el grado de tecnificaciones en ciertos sectores que nos

permiten probar que si es factible.
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¢ Tiene las bases necesarias para competir con profesionales extranjeros?

Claro, quizé no en todos los rubros verdad de servicios, pero si tenemos muy
buenos profesionales que podrian, este, de alguna manera ser, este no, no en
términos de competencia con otros nacionales o de otros paises, pero si en
términos de cubrir los déficit — ¢la demanda? Exacto, los déficit en demanda
que tienen otros paises, por ejemplo en carreras muy técnicas, en el tema de
enfermeros por ejemplo, en temas médicos verdad, podriamos cubrir algunas
areas, 0, 0 luego otros temas relacionados con la industria de la construccién
por ejemplo, podriamos hacerlo y que valga la, la, la aclaracion de que porque
estos rubros son de esa forma, por que, quizas la educacion es bastante
estandar con relacion a las habilidades que se adquieren, no asi, digamos
otros, que son mucho mas especificos y que requieren un conocimiento — ¢un
conocimiento méas profundo? —por ejemplo en el tema de abogados se
requieren conocimientos de la legislacion especifica de ese pais, alli quizas
no hay digamos un simil, pero en otros temas como disefo, ingenieria incluso

arquitectura, pudiera haber una posibilidad bastante fuerte.

¢Como considera el nivel del profesional salvadorefio en relacion a los

profesionales extranjeros:

Bueno ya hemos hablado, o sea, habra ciertas areas y ciertos nichos donde el
profesional puede ser, este puede tener el nivel de tecnificacion necesario o
suficiente para ser competitivo en otro mercado, principalmente en aquellos
donde sus, sus, eh, su educacion verdad, ha sido similar o su grado de
tecnificacion, sus planes de estudio son similares o de alguna manera, incluso
hay hasta convenios entre las universidades y pueden entonces, al final tener
las mismas habilidades que pueden tener otros profesionales extranjeros. —Si,
- tendriamos que ver también de qué tipo de extranjeros estamos hablando

verdad, de la region centroamericana, América latina, México, ya estamos
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hablando de estados unidos, incluso Europa pero en todo caso, creo que Si

pueden sentirse bastante competitivos.

De los elementos siguientes, cual considera es el mas importante que
manejen los profesionales de otros paises para vender sus servicios:

Hum... bueno dice:

¢, Cuél es el criterio que se utiliza para contratar profesionales extranjeros?

Bueno no, no sé, es un tema mas, eh privado esto verdad, o de empresa,
cual es el criterio que se utiliza; pero obviamente tendran que ver, obviamente
quisieran este, con habilidades y una tecnificacion muy grande. —Ahora, pero
quizas ahi la pregunta seria: ¢Por el lado de, de como de Estado, que si
existen unas? Pre-requisitos que el Estado este como poniendo para que
estas contrataciones se den, verdad? Claro, hay todo un cuerpo legal verdad,
cada una de las asociaciones de los colegios de profesionales se rige bajo
ciertas normativas y aparte de eso también tenemos una ley incluso de
migracion que también no deja de estar ligada con el tema de la contratacion
de profesionales, porque primero deben de ingresar al territorio. —Asi es! Para
luego poder prestar el servicio —Ahora, en...-tanto para ingresar al territorio,
COMO para prestar sus servicios en ciertos sectores, esta mucho mas o menos
regulado, este y...y esos son los criterios que utilizan y a los que se deben de
apegar las empresas a la hora de contratar los profesionales. -¢,pero una, una
contratacion se va a ver beneficiada por ejemplo con, porque yo he
escuchado que esta en platicas la ley de servicios profesionales? Uh hum.-
entonces, esa podria ser como un, un elemento més a todas estas actividades
de las cuales acabamos de hablar? Claro, claro no, la ley de servicios
profesionales lo que define son ciertas, empresas de servicios. La ley de

servicios internacionales! —Aja, correcto. —esa define ciertos sectores de
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servicios donde se puede desarrollar cierta actividad; pero no tiene el alcance
de regular que tipo de profesionales, sino mas bien es que tipo de sectores
pueden aplicar a las excepciones y eso incluye renta, IVA y otras incluso
impuesto municipales. —Para volverse—para volverse, es un simil a la ley de
zona franca y de peajes, entonces mas que regular el tema de qué tipo de
profesionales estan o no contratando, lo que regula es que tipo de empresas
dedicadas al rubro de servicios pueden aplicar a esas excepciones. El otro es,
tendria que seguirse regulando, caso a caso segun la profesion de que se

trate.

¢ Considera factible el poder entrar a un mercado laboral extranjero?

Bueno si es para nuestros profesionales si, claro. Siempre se considera
factible verdad, siempre y de hecho ya hay profesionales que se estan
desarrollando en el mercado extranjero ¢ considero factible? Lo dependera de
cada caso habrén pro y contras, pero considero factible que un profesional

pueda ir a prestar sus servicios en el extranjero.

A parte de la Legislacion Laboral de nuestro pais, ¢conoce la normativa de
algun otro pais?

Bueno si, cada uno de los paises tiene una legislacion de migracion, de
legislacion laboral, tienen sus colegios, tienen sus asociaciones y sus leyes
especificas segun las profesiones o algunas otras que aplican a todas las

profesiones, verdad. Pero todos los paises las aplican.

¢Considera que son flexibles las medidas de proteccionismo en mercado

laboral extranjero?

Bueno es que no pueden ser flexibles si son proteccionistas, verdad. Pero si

se trata aqui la pregunta de en qué medida, que tanto, que tan proteccionistas
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son 0 no. Podriamos decir de que todos los paises tratan de salvaguardar de
alguna manera la calidad de los servicios que prestan, o0 sea de una u otra
manera y habran y eso en salvaguarda también la seguridad, la salud y de la
poblacion interna por ejemplo. Si no tengo una legislacion que de alguna
manera regule la prestacion de un servicio médico en mi pais y bajo ciertos
parametros de calidad y eficiencia, entonces yo expongo a mi pais a que
cualquier medico pueda atender mi situacion de salud y eso seria complicado.
Muchas veces no es que sea una medida proteccionista del tipo que se
establecen para mercancias digamos, verdad que tienen un claro efecto
Unicamente de restringir el acceso para favorecer a una industria local, en
este caso puede ser y es para salvaguardar muchas veces la calidad del

servicio que se presta.

¢En qué condiciones se puede prestar mejor un servicio de un mercado

nacional hacia un mercado extranjero?

Bueno creo que la mayor condicion es tener las habilidades y la formacion
suficiente como para ser un buen profesional y luego poder tener algin
vinculo la empresa de tu pais con la empresa a la cual se dirigiria este
profesional verdad. Generalmente se hacen transferencias entre empleados
de una compafiia y en esas condiciones se presta un servicio, pues de una
forma mucho mas segura diriamos bajo las, eh, eh ...cumpliendo las
legislaciones por que la otra empresa hace una solicitud acerca de que quiere
emplear a este profesional incluso si son en puesto directivos se hace

muchisimo mas factible hacerlo.

¢Conoce los beneficios que tiene el régimen de entrada de personas de

negocios?
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Bueno si hay ciertas protecciones les brinda acceso de entrada a personas de
negocios les brinda acceso a ciertos servicios que puedan en un determinado
momento, ellos se ven discriminados 0 hay una practica recurrente para que
ellos puedan ingresar a un mercado ellos tienen los mecanismos de los
tratados de libre comercio para poder de alguna manera solicitar en que, o
que se soliciten entre gobiernos, algunas este, eh...algunas explicaciones
acerca del porque no se esta dando facilidades a ciertas personas o por otra
parte también se tiene el beneficio de que pueden acceder a las leyes,
reglamentos y a las disposiciones que se establecen para la entradas de
estas personas de negocios, por los requisitos de publicidad y transparencia
que hay en nuestro pais, para sucursales. Entonces de alguna manera tienen
cierta proteccion, no les garantiza un acceso como tal al mercado, pero si
ciertas protecciones, de que si en determinado momento ellos estan siendo
objeto de una medida discriminatoria, entonces pueden activar, este, algunas
consultas eh, con el otro pais a nivel de gobierno. —Ahora, una, una, una tal
vez una acotacion alli, ningun pais del mundo tiene por ejemplo negado que
pueda venir a hacer negocios acd o nosotros tendriamos la posibilidad de ir,
verdad. Creo que mas bien, una negativa total y completa tienen algunos
paises en relacion a la nacionalidad la verdad, o que deben de cumplir ciertas
condiciones migratorias ya que son mucho mas rigidos o mas flexibles para el
tema migratorio, pero en general la ventaja que ofrece un acuerdo es: para los
servicios es que al menos se garantiza el mejor trato que ese pais da a otros
mercados 0 a otros prestadores de servicios se garantiza a nivel de acuerdo;
pero soberanamente los paises pueden establecer algin tipo de

discriminacion cuando sobre todo no se tiene un acuerdo.
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Como Mercadologo, ¢Cuél considera que es la principal barrera para

internacionalizar sus servicios laborales?

Bueno, no soy mercadologo, pero digamos que la principal barrera que
encuentran muchos sectores es la falta de informacion respecto a las
condiciones de acceso al otro mercado, eso es claro. Respecto a las
legislaciones, respecto a los plazos, respecto a las visas, respecto a todo eso
que muchas veces no esta disponible tan facilmente como si lo tienen otros

paises.

A su juicio ¢ Cudl de los sectores del mercado de servicios seré el mas dindmico en el

mercado internacional en la ACTUALIDAD?

Todo lo vinculado a la tecnologia, todo lo vinculado a la informacion y a las
comunicaciones de ese tipo esta teniendo mucho auge los servicios de informacion,
pero también estan el tema de financiero no deja de tener mucho dinamismo verdad.
Por el mismo crecimiento, y por las mismas exclusiones se estan dando verdad. El
tema de transporte también y el tema de logistico va a tener obviamente un

dinamismo.

A su juicio ¢Cudl de los sectores del mercado de servicios sera el mas

dinamico en el mercado internacional a un MEDIANO plazo?

Bueno estos mismos sectores, creo que los servicios de informacion y
comunicaciones van ir obteniendo cada vez mucho, mucho mas auge; los

vinculados principalmente a la informatica y a la ingenieria.

¢Conoce si El Salvador tiene algin acuerdo de reconocimiento de titulos con
otros paises?

No, realmente lo desconozco, pero creeria que no. Creeria que este, en esto
no se ha avanzado en la misma medida que otros quisieran. -O sea, que es

como...-Ni siquiera con Centroamérica. —Es como un talén de Aquiles que



17.

18.

19.

181

tenemos alli. —claro, claro...de alguna manera es un talon de Aquiles pero
creo que es por la sensibilidad que provocan ciertos sectores al interior de
cada uno de los paises. Entonces para que haya un reconocimiento de este
tipo, si ya tendria que haber una negociacion, un acuerdo entre universidades
para que se dé, verdad y muchas veces las universidades no, nos pueden
certificar plenamente que los otros mercados estan educando a sus

profesionales de la misma forma que ellas

¢|Qué factores limitan el alcanzar Acuerdos de reconocimientos de titulos

entre El Salvador y otros paises?

¢ Cuél es su disponibilidad de emigrar a territorio extranjero a prestar su
servicio?

Ha bueno, esta creo que esta era mas para empresas. -Si. —Verdad, pero
bueno, creo que todos valorariamos en un determinado momento...-Ah si. —
De hacerlo 0 no, segun las condiciones que se nos garanticen y segun los

beneficios que podamos obtener de este, de esta prestacion.

¢, Considera importante el aspecto demografico en términos de competencia la

decision de emigrar a otro pais?

Bueno este ya es un aspecto que evaluaran verdad, realmente qué tipo de
oferta tienen en el otro pais, respecto al...—o el mercado, verdad. —o al
mercado y si finalmente se obtienen o no condiciones favorables para hacerlo
de una forma ordenada y segura, verdad. Si esas condiciones son estables,
creo que nadie deberia de incumplirlas las legislaciones que cada uno de los
paises tenemos, verdad —Aja. —Ya para concluir, eh...considera usted, yo, yo
me recuerdo que como nacion estuvimos casi, casi que a punto de dar un

paso para transformar nuestra economia a una economia de servicios. Es
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decir dejando el, el sector primario y secundario eh...como en segundo plano
y catapultar al pais a una economia de servicios, ¢todavia esta descansando
ese proyecto 0? —Creo que si. —Ya se...no, creo que si, creo que se estan
dando pasos claros, vimos por ejemplo ese tema de los servicios
internacionales con una ley que viene a confirmar digamos, esa aspiracion.
Obviamente se tienen muchas mas posibilidades de réditos a corto plazo
dando ese salto. Obviamente ese salto no es inmediato y...y no esta exento
de pagar costos, el costo de emigrar hacia alli implica fuertes costos en
materia de educacion por ejemplo, fuertes costos en materia incluso de la
forma tradicional en que hemos venido haciendo las cosas. Creo que a nivel
de proyecto siempre se tiene. —Le preguntaba eso porque por ejemplo India,
dio ese, ese salto de calidad. —Claro! —Y hace menos de unos quince, veinte
afios. —Claro. —Verdad. —Entonces no esta ajeno a que nosotros pudiéramos
dar ese salto cualitativo. Perfectamente, totalmente de acuerdo que si. —Ok.
Asi tiene que ser. —-Bueno le agradezco mucho. —No a la orden, a la orden
para servirles. Estan bien estructuradas estas preguntas. Jejeje...creo que

estan hien.

Anexo 9: Guia de investigacion web

1. ¢Qué se conoce como Comercio Internacional?
Es el intercambio de bienes econdmicos que realizan los habitantes de 2 o

mas naciones, dando origen a las EXIM.

2. Mencione las causas que obedece el Comercio Internacional:
a) Distribucion irregular de los recursos econdémicos
b) Diferencia de precios, debido a que se producen bienes y servicios
acordes a las necesidades y gustos del consumidor
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3. ¢Como se origino el Comercio Internacional?

Desde sus inicios se debi6 al intercambio de riquezas, productos y

Gltimamente los servicios de paises tropicales por productos de zona

templadas o frias a medida mejoraron los sistemas de transporte e

industrializacion fueron en aumento. Esto origind la libre movilizacion de

capital y servicios en las zonas mas atrasadas en su desarrollo.

Mencione las ventajas del Comercio Internacional, por la mayor movilidad

de los factores de produccion entre paises:

a)

Cada pais se especializa en aquellos productos servicios donde
tienen una mayor eficiencia, lo cual le permite utilizar mejor sus
recursos productivos y elevar el nivel de vida de sus trabajadores.

Los precios tienden a ser mas estables.

Posibilita que un pais importe solo aquello que no produce o su
produccion interna sea insuficiente.

Posibilita las exportaciones al ofertar bienes y servicios que tiene
excedentes.

Logra equilibrio entre la escasez y el exceso.

Las EXIM posibilitan la Balanza en el mercado internacional y,

La balanza de pagos registra que tipos de transacciones

internacionales ha realizado una nacion en un periodo dado.

. ¢Qué es la Organizacion Mundial del Comercio (OMC)?

Es una organizacion creada para posibilitar la apertura del comercio.

Constituye un foro para que los gobiernos negocien acuerdos
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comerciales, resuelvan sus diferencias comerciales (controversias) al

aplicar un sistema de normas comerciales.

. ¢ Cudl es su funcion o finalidad principal?

Ayudar a los productores de bienes y servicios, a los exportadores y a los
importadores a desarrollar sus actividades; permite que los gobiernos

alcancen objetivos sociales y ambientales.

. ¢ Y suimportancia?

Contribuir al libre comercio sin producir efectos secundarios no deseables
que logre el desarrollo econémico y bienestar de los pueblos.

. ¢ Qué otras instituciones colaboran con la OMC?

- El Fondo Monetario Internacional (FMI) quien proporciona
lineamientos para el manejo de las finanzas locales

- La Organizacion Mundial de la Propiedad Intelectual (OMPI)

. ¢El Salvador como pais signatario miembro de la OMC, en quien ha

delegado las funciones y actividades a realizar para la consecucion de los
objetivos del organismo?

Se han adscrito al Ministerio de Economia, creando la DATCO y suman
esfuerzos el BCR, Ministerio de Hacienda, Casa Presidencial, Ministerio

de Relaciones Exteriores, CIEX, en todo lo que les atafie.

¢, Cuéles son los servicios exportables que actualmente posee el pais?
Ver Balanza Comercial de indice de exportacion de El Salvador — Afio
2011.

- Servicios

- Transporte
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Viajes

Comunicaciones

Construccién

Seguros

Financieros

Servicios de Informacion

Regalias

Personales, culturales y recreativos
Servicios Gubernamentales

Otros Servicios Empresariales

11.¢Las exigencias de diversificacion de servicios en el exterior, estan

acordes
N

con la clasificacién de la Balanza Comercial local?

0, ya que existen deficiencias en algunos servicios requeridos en

la actualidad en el extranjero: la demanda actual se diversifica en

las siguientes categorias:

0]

O O O O O o o

Informatica, nuevos programas de software
Telecomunicaciones

Call center

Gestion y operacion de base de datos

Soporte técnico

Disefio y servicio post venta

Servicios legales

Servicios tercerizados (outsorcing)

Trabajadores no calificados se mueven hacia actividades

manufactureras
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12.¢ Actualmente que paises se consideran competidores globales y en que

categoria se clasifican?

DESARROLLADOS EN DESARROLLO

e USA India

e Reino Unido China

e Alemania Malasia

e Francia Tailandia

e JapOn Chile

e Espafia Brasil
México
Argentina
Panaméa

13.¢Qué son las barreras al Comercio Internacional?

Son medidas restrictivas que se hacen a las importaciones con la finalidad

de equilibrar la balanza de pagos con relacion a las exportaciones. Estas

resultan percibidas para el resto de paises.

14.¢ Describa los tipos de barrera que existen?

v Los contingentes (cuotas), barreras cuantitativas donde los gobiernos

establecen un limite a la cantidad de producto otorgado licencias de

importacion.

v' Los aranceles son barreras impositivas. Tasa aduanera que provoca

subidas al precio de venta interior del producto importado, bajando su

demanda.
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v/ Barreras administrativas diversas como trdmites aduaneros
complejos que retrasan y encarecen los movimientos de bienes y
Servicios.

v Barreras sanitarias y de calidad que logran asimetrias y afectan las

ventas de los bienes y servicios no fabricados en el pais.

15.¢,Como se implementan o promueven?
- Est&n dadas por leyes reglamentarias y normativas
- Legislacion de migracion temporal (requisito de visado)
a) Requerimientos de licencias profesionales
b) Reconocimiento de experiencia laboral y formacion
academica
- Limitaciones al ejercicio profesional en el exterior
- Requisitos de establecimiento personal de oficinas comerciales
- Proteccion del consumidor local
- Reservas de acceso para sectores prioritarios 0 estrategias

(salud, distribucion de energia, telecomunicaciones, etc.)

16.¢,Cuales son los alcances de las negociaciones comerciales?
Abarcan las mercancias, los servicios y la propiedad intelectual y se
establecen principios de liberalizacion asi como las excepciones

permitidas.

17.¢ De manera general que se incluye en las negociaciones comerciales?
- Compromisos contraidos entre paises
- Reduccion de aranceles aduaneros
- Reduccion, eliminacion o acontecimiento de barreras

- Abrir y mantener abiertos los mercados de servicios
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- Procesos expeditos para resolver diferencias
- Aplicacion y vigilancia
- Creacion de capacidad comercial

- Proyeccion exterior

Anexo 10: Modalidades del Comercio Internacional

LOS CUATRO MODOS DE PRESTAR SERVICIOS EN EL COMERCID INTERMACIONAL

Pais A Pais B
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