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RESUMEN:

Para realizar la presente investigacidén se identificd que a partir
del siglo XX se han expandido las instituciones de educacién
superior a muchos paises, lo que implica mayor competencia entre

los profesionales y méas opciones de formacidn.

Como objetivo general se plantedé recolectar informacién para
realizar un diagnéstico que describa 1la situacidén actual del
perfil profesional de la carrera de Administracién de Empresas en

drea de mercadeo de la Universidad de El1 Salvador.

Los objetivos especificos fueron: plantear los conocimientos,
habilidades, destrezas 'y —caracteristicas ©personales que un
egresado de la Licenciatura en Administracidén de Empresas debe
poseer para desenvolverse laboralmente en el &rea de mercadeo;
definir los requisitos minimos que los docentes del &rea de
mercadeo de la Licenciatura en Administracidén de Empresas de la
Universidad de E1 Salvador deben poseer para que complementen un
eficiente proceso de ensefianza-aprendizaje hacia el alumnado Yy
exponer mejoras a los programas de las asignaturas relacionadas al
drea de mercadeo, instalaciones donde se imparten e implementacidn
de cursos adicionales que respondan a las expectativas de los
estudiantes de la carrera de Administracién de Empresas de la

Universidad de E1 Salvador.



Se utilizdé el método deductivo, gque es un proceso de investigacidn
que parte de lo general a lo particular. La investigacidén estuvo
compuesta por una parte explicativa y otra descriptiva, para
establecer las causas de los eventos, sucesos o fenbdmenos gque se

estudian.

Asi mismo, la investigacidén fuede cardcter mixto, es decir, se
utilizé un enfoque cualitativo y otro cuantitativo, los cuales se
han combinado en todo el proceso de investigacidén. Se utilizé

métodos y técnicas de investigacién aplicadas en ambos enfoques.

El estudio no pretendié influir en las unidades de anédlisis, se
limitdé a describir lo que sucede después de ocurridos los hechos,

por lo que la investigacidédn es “no experimental”.

Las conclusiones del estudio fueron: que los estudiantes demandan
llevar a la practica lo adquirido dentro de 1las aulas en el
transcurso de la carrera, para fortalecer dentro de las empresas
la ensefianza que reciben; desarrollar algunas de las
caracteristicas personales propias durante su estadia Ccomo
estudiantes, para una mejor convivencia con sus compafieros de
trabajo vy evitar futuros conflictos laborales vy apoyar los
docentes en su desempefio y que tengan la misma guia de ensefianza;

tener dominio del idioma inglés a nivel intermedio.

Las recomendaciones son: establecer alianzas con empresas

salvadoreflas que permitan realizar el trabajo social de los



estudiantes en 4reas que les pueda ser Gtil en su vida laboral vy
alianzas que propicien nexos entre empresas y estudiantes para
realizar practicas profesionales; efectuar talleres que le permita
al estudiante Jjunto con docentes, participar y desarrollar la
sensibilidad del acontecer laboral e impulsar la necesidad de
desarrollar una personalidad que se adapte al perfil requerido vy
formar a los docentes con técnicas pedagdégicas adecuadas y que
sean percibidas por la poblacién estudiantil, que genere Dbuenos
hédbitos de estudio en los mismos y despierte el interés en 1los

temas gque se imparten.



INTRODUCCCION:

La educacidén superior ha sido, a lo largo de la historia, fuente
de multiples beneficios para la sociedad. Para las personas
representa un lugar donde se obtienen conocimientos, se
desarrollan las capacidades que posee, y permite generar nuevas

practicas profesionales junto con los conocimientos empiricos.

La Licenciatura en Administracién de Empresas de la Universidad de
El Salvador, constituye una carrera relevante para E1 Salvador, ya
que cada afio aumentan las personas graduadas en ella. El paso de
los alumnos por cada materia descrita en el pensum deberia
significar nuevos conocimientos, habilidades, destrezas y

caracteristicas personales adquiridos.

Para que esta carrera universitaria responda a las necesidades en
el &4rea de mercadeo se ha realizado el ©presente trabajo de
investigacién titulado “PERFIL DEL PROFESIONAL EN ADMINISTRACION
DE EMPRESAS EN EL AREA DE MERCADEO DE LA UNIVERSIDAD DE EL
SALVADOR”, para dejar de manifiesto si es necesario modificar los
contenidos que se imparten respecto a la Gltima reforma curricular

realizada en 1994.

La estructura de la investigacidén estd disefiada de tal forma que
en el Capitulo I se presentan las bases tedbricas de la educacién
superior, la Universidad de E1 Salvador y su Facultad de Ciencias

Econdémicas. Asi mismo, se muestra informacidén tedrica relevante



sobre mercadotecnia y sus teorias, sobre los modelos curriculares
y la se analizan los planes de estudio de las asignaturas de

mercadeo que se imparten en la Universidad de El Salvador.

Siguiendo la investigacidén, en el Capitulo II se describe la forma
en que se hizo la investigacién de campo, cédmo fueron
seleccionados 1los sujetos de estudio, 1los instrumentos que se
utilizaron para obtener informacidén vy los resultados obtenidos
para su interpretaciédn. Se abarcaron las unidades de estudio que
el tiempo permitidé investigar, vya que se trataba de un tema
complejo que implicaba la participacidén de diversas instituciones

y personas.

Posterior a la investigacidén de campo, vya con los resultados
analizados, se presenta la propuesta. Se realizdé con la visidén que
la Universidad de El1 Salvador sea una institucién lider en el é&area
de mercadeo, donde el objetivo sea la calidad en la ensefianza y
que no sbélo el estudiante sea el Dbeneficiado, sino también la

Universidad y asi el beneficio sea a la sociedad en general.



CAPITULO I

MARCO TEORICO SOBRE EDUCACION SUPERIOR, LA

ADMINISTRACION DE EMPRESAS, MARKETING,

CURRICULO Y PLAN DE ESTUDIOS

I. LA EDUCACION SUPERIOR EN EL MUNDO

A.HISTORIA

La educacidén superior ha evolucionado en cuatro etapas:

CUADRO N° 1

ETAPAS DE LA EDUCACION SUPERIOR EN EL MUNDO

ETAPAS HECHOS

La Edad Antigua | Se comienza a crear instituciones especiales para educar

(durante el siglo V) a los hijos y a los futuros servidores de la clase

gobernante.

La Edad Moderna | La universidad vive una etapa decadente, debido a 1los

(siglos XV al XVIII)

movimientos transformadores,
Renacimiento y la Reforma,

tales como el Humanismo, el

los

cuales

debieron haber

comenzado en las universidades.

Comienzos de la Edad
Contemporénea (final
del siglo XVIII)

Existencia de ciento veinte universidades.
ellas en Europa, 17 en América,
paises una en
Oceania.

La mayoria de
especificamente en los

latinos, Asia y ninguna en Africa vy




En el siglo XX La educacidén superior se extiende ©por todos los
continentes Y% se incrementa considerablemente. Se
constituye por universidades, institutos tecnoldgicos vy
pedagdgicos, escuelas profesionales independientes,
academias cientificas.

Fuente: Elaboracidén propia equipo de trabajo.
En la actualidad hay muchas universidades reconocidas a nivel
mundial por su calidad académica tal es el caso de: en Estados
Unidos, se reconoce a 1la Universidad de Harvard; en el Reino
Unido, la Universidad de Cambridge; en Alemania, se reconoce la
Universidad de Munich; en Japdn, se encuentra a la Universidad de
Tokio; la Universidad de Toronto, en Canadéa; se tiene 1la
Universidad de Sao Paulo, en Brasil; y la Universidad de Cape

Town, en Sud Africa'.

B.LA ADMINISTRACION DE EMPRESAS

1. HISTORIA

La administracién se considera como procesos integrales para
planear, organizar e integrar una actividad o relacién de trabajo,
la que se fundamenta en la utilizacidén de recursos para alcanzar

un fin determinado.

Asi también la administracidén se podria puntualizar como el
proceso de crear, diseflar y mantener un ambiente en el que las

personas puedan alcanzar las metas seleccionadas.

! Ranking Académico de Universidades del Mundo




A continuacidédn se presentan algunos datos histdricos relevantes de

la administracidén, gque han propiciado su evolucidén y ha marcado

trayectoria y tendencia:

CUADRO N°2

ANTECEDENTES HISTORICOS

CONTRIBUYENTE PRINCIPALES APORTACIONES

Sumerios Establecieron registros escritos para uso comercial \%
gubernamental.

Egipcios Practicaban 1los inventarios. Llevaban diarios de ventas e
impuestos; desarrollaron una elaborada Dburocracia para la
agricultura y la construccién a gran escala, empled de tiempo
completo a administradores utilizando proyecciones y
planeacién.

Hebreos Aplicaron el principio de excepcidén y la departamentalizacién,
los Diez Mandamientos, la planeacidén a largo plazo y el tramo
de control.

Babilénicos Reforzaron leyes para la conduccién de los negocios, incluyendo
estandares, salarios y obligaciones de los contratistas.

Chinos Sentd las primeras bases para un buen gobierno.

Griegos Desarrollaron la ética del trabajo; la universalidad de 1la
administracidén (Sécrates); iniciaron el método cientifico para
la solucién de los problemas.

Romanos Desarrollaron sistemas de fabricacidén de armamento, de ceramica
y textiles; construyeron carreteras; organizaron empresas de
bodegas; wutilizando el trabajo especializado; formaron 1los
gremios; emplearon una estructura de organizacidén autoritaria
basada en funciones.

Iglesia Estructura jerdrquica descentralizada con control estratégico vy

Catdélica politicas centralizadas.

Venecianos Establecieron un marco legal para el comercio y los negocios.

Fuente: www.monografias.com/trabajos7/admi/admi




2. ACTUALIDAD

Las principales teorias administrativas que se estudian y que son

la base de las que se siguen formando son las siguientes:

CUADRO N° 3

TEORIAS ADMINISTRATIVAS Y SUS ENFOQUES

TEORIAS PRINCIPALES ENFOQUES ENFASIS
ADMINISTRATIVAS
Administracidén Racionalizacidén del trabajo en |En las tareas
Cientifica el nivel operacional
Teoria Clésica Organizacién Formal En la estructura
Teoria Neoclésica Principios generales de la | En la estructura
administracién, funciones del
administrador, Organizacién
formal
Teoria de la | Burocratica, racionalidad | En la estructura
Burocracia organizacional
Teoria de las | Organizacién formal e informal, | En las personas
Relaciones Humanas motivaciodn, liderazgo,
comunicaciones 'y dinamica de
grupos.
Teoria del | Estilos de administracidén, | En las personas
comportamiento teoria de las decisiones,
organizacional integracién de los objetivos

organizacionales e individuales.

Teoria del desarrollo

Cambio organizacional planeado,

En

las personas

organizacional enfoque de sistema abierto.
Teoria Andlisis intraorganizacional vy |En el ambiente
estructuralista anédlisis ambiental, enfoque de

sistema abierto.
Teoria de la | Administracién de la tecnologia En la tecnologia
contingencia

Fuente: www.monografias.com/trabajos7/admi/admi y Gdémez,

Administracidn

Luis R. y otros,




3. TENDENCIAS

3.1. Rankings mundiales

Para describir las tendencias a nivel mundial de esta carrera, se
ha seleccionado a aquellas instituciones que la imparten y que en
los rankings son renombradas.

Clasificar vy comparar las universidades cuando se encuentran
geograficamente distantes y tienen visiones diferentes de
formacidén resulta complicado y generalmente desata la polémica.
Estos rankings permiten a estudiantes optar por la que en gran
medida decidird su futuro. Entre los méds destacados se encuentran:
3.1.1. Ranking SCIMago

El Ranking Iberoamericano SIR 2010 presenta un perfil detallado
basado en datos cuantitativos de publicacién y citacién para
analizar la actividad investigadora de todas las instituciones
iberoamericanas de Ensefilanza Superior. Para su elaboracién se han
analizado las publicaciones cientificas incluidas en el indice de
citas Scopus producido por Elsevier. Scopus es la mayor base de
datos cientifica del mundo con mads de 20.000 publicaciones

ANY

cientificas, incluyendo més de 17.000 revistas per review”,
libros y actas de congresos.

El ranking incluye todas las universidades iberoamericanas que han
producido alguna comunicaciédn cientifica durante el afio 2008. Para

estas instituciones se analizan los datos de publicacidén vy

citacién correspondientes al periodo 2003-2008. Los datos



relativos a la produccidén corresponden a aquellos articulos que
incluyen alguna direccidén perteneciente a cada una de las
instituciones.

3.1.2. Ranking Webometrics

Considera las publicaciones electrénicas, y ademds mide el impacto
de las publicaciones con base en las referencias (links) que éstas
obtienen.

3.1.3. Ranking de Shangai Jiao tong University

Considera varios factores: nUmero alumnos (10%) y académicos (20%)
ganadores de Premios Nobel vy Medalla Fields, Investigadores
altamente citados (20%), articulos publicado en la revista Nature
y Science (20%), articulos publicados en indices SCI y SSC (20%),
rendimiento académico en funcidén del tamafio de la universidad
(10%) .

3.1.4.Revista Forbes

Publicdé en el 2008 wuna investigacidén que revela que las
Universidades que més estudiantes proporcionan a la popular lista
de personas mas ricas del mundo.

En total son 20 las elitistas universidades vy colegios que
integran a més de la mitad de los candidatos, con un 52% del
total, mientras que el resto del pastel se lo reparten otros 182
centros académicos.

Si se busca un factor que explique 1la causa-efecto entre las

futuras fortunas del mundo y la institucidén académica en la que



éstas se forman, indudablemente, hemos de acudir a que las mismas
ofrecen una excelente educacidén, pero tampoco hemos de olvidar la

red de contactos profesionales que proporcionan.

3.2. Tendencias

3.2.1. Stanford: Esta universidad estd en Palo Alto, California.

Estados Unidos.

Es reconocida como una de las mejores del mundo, sobre todo en las
dreas de economia y ciencias empresariales. Desde su inauguracidn
en 1891 ha tenido a 27 ganadores del premio Nobel trabajando como

profesores en las diferentes facultades que forman el complejo.

Se enfoca al emprendedurismo. Tom Byers, formador de emprendedores
en la Universidad de Stanford, pide: “Equivocaos, por favor: sélo

asi podréis acertar algun dia!”

Aunque de cada 21 empresas que se inician, 20 fallan tarde o
temprano, la que queda crea economias de escala y crece lo
suficiente como para generar la riqueza y el empleo que
justifiquen todos los desvelos y pérdidas de las otras 20, que,

ademas, son fracasos que siempre enseflan algo.

Su visidén se centra en las energias renovables. En Stanford les

dedican hoy cien veces méds inversidén e investigacidn que hace tan



s6lo diez afios. Viven instalados en el cambio, porque en el cambio

estd la oportunidad.

3.2.2. Universidad de Princeton: Ubicada Princeton, Nueva Jersey,

Estados Unidos.

Ambiente de aprendizaje creado desde 1746, Princeton, es
reconocido por su compromiso con la ensefianza a nivel de pregrado.
Sus profesores son conocidos en todo el mundo y no es raro que los
estudiantes aprendan de ©premios Nobel, ganadores del Premio
Pulitzer, o becarios MacArthur. Los estudiantes se benefician de
clases pequefias y asesoramiento uno a uno del profesorado, en

particular, al hacer un trabajo independiente, como la tesis.

Princeton invierte en multitud de publicaciones impresas, de
periodicidad, tamafio y temdtica variada, que llenan cada dia la
universidad, vy entre las que caben destacar el Bussines

Today o The Daily Princetonian.

3.2.3. Universidad de Harvard.

Es miembro de la 1liga 1Ivy League. Fundada en 1636 por la
legislatura colonial de Massachussets. Harvard es la institucién
mads antigua de educacidén superior en los Estados Unidos. Su
biblioteca tiene una coleccidén de mas de 15 millones de volumenes,
es la mayor biblioteca académica en el mundo, y la cuarta entre

las cinco “mega-bibliotecas” del mundo.


http://www.businesstoday.org/
http://www.businesstoday.org/
http://www.dailyprincetonian.com/

Continuamente 1la Universidad de Harvard aparece liderando 1los
diferentes rankings que evaltan y califican 1las instituciones
educativas, tanto a nivel de los Estados Unidos como a nivel

mundial.

Las facultades de la escuela de negocios de Harvard estéan
divididas en diez unidades académicas: Contaduria vy Gerencia,
Negocios, Gobierno y Economia internacional, Gerencia
emprendedora, Finanzas, Gerencia General, Marketing, Negociacién,
Organizaciones y mercados, Comportamiento organizacional,

Estrategia y Tecnologia y Gerencia de operaciones.

e Yale.Este es una de las universidades més antiguas y famosas
de los Estados Unidos. Muchas personalidades han pasado por
sus salones vy se destaca por tener un gran nivel en

lasfacultades de derecho y economia.

Los profesores son accesibles a los estudiantes y mantienen un
gran 1interés en trabajar estrechamente con los estudiantes de

pregrado.

El Plan de estudios permite a los estudiantes de la universidad de
Yale, lograr tanto variedad como especializacidébn en diversas
disciplinas. Los alumnos deberdn estudiar tres importantes &reas
de conocimiento (las artes vy humanidades, ciencias sociales vy

ciencias naturales). Si Dbien hay exploracién de varias 4&reas
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temdticas, los estudiantes también deben profundizar en escritura,

términos cuantitativos, y conocimientos de lenguas extranjeras.

Debido a que los estudiantes de Yale provienen de una gama tan
amplia de grupos étnicos, religiosos, culturales, geograficas vy
socioecondémicas, hay un notable intercambio de ideas. Yale es una
universidad de investigacidén que se centra principalmente en la
educacién de pregrado y alienta a los estudiantes a convertirse en

ciudadanos adelantados de sus comunidades, la nacidén y el mundo.

3.2.4. Tecnolégico de Monterrey: Ubicada en Monterrey, México.

Es una de las universidades més reconocidas de México y cuenta con
una de las mejores escuelas de administracidén de la regidn que
entre sus propbdsitos esta, enriquecer las capacidades de direccién
y fortalecer el desarrollo en &reas estratégicas para los negocios
al Dbrindarte wuna experiencia de <clase mundial. La calidad
académica de sus programas ha sido reconocida en los niveles

nacional e internacional.

Seglin esta universidad se requiere de un egresado universitario
que sea capaz de administrar profesionalmente las empresas. Para
la eficiencia y desarrollo de las organizaciones, no es suficiente
la intuicién o el sentido comin. Es necesario saber cdmo
(experiencia) y por qué (conocimiento) para poder conducir o

dirigir.
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Se requiere de un profesionista que tenga una visidén integral de
las organizaciones, a fin de que coordine a las personas Vy
administre el capital y la tecnologia de la manera mas eficaz. La
tarea de un licenciado en administracién de empresas (LAE)
consiste en planear, organizar, integrar, dirigir y controlar las
actividades de una organizacidén, optimizando esfuerzos y recursos

(gente, capital, instalaciones y tecnologia).

La preparacidén profesional del LAE lo orienta a integrar las
distintas funciones de la empresa (mercadotecnia, finanzas,
recursos humanos y administracidén de la tecnologia dentro de un
marco de competencia nacional e internacional) para diagnosticar y

evaluar su interaccidén y dependencia.

Contempla un enfoque 1internacional. Su plan de estudios hace
énfasis en desarrollar la capacidad creativa, el anadlisis de
situaciones, el liderazgo en la conduccién de gente, asi como la
actitud objetiva ante las oportunidades gque requieren estrategia

corporativa, honestidad, autodisciplina y organizacién personal.

C.AREA DE MARKETING

1. GENERALIDADES

1.1. Concepto
Se concibe como marketing o mercadeo, al conjunto de técnicas

utilizadas para la comercializacidén y distribucidn de un producto
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entre los diferentes consumidores. Los productores deben intentar
disefiar y producir lbienes de consumo qgue satisfagan las
necesidades del consumidor. Con el fin de descubrir cudles son las
necesidades de los posibles consumidores de los bienes y servicios

es que utilizan los conocimientos de mercadeo.

1.2. Historia?®

El mercadeo se remonta a la prehistoria. Existe desde dgque un
individuo entré en posesidédn de algo que sobrepasaba sus
necesidades cotidianas, excedente que podia vender a otro a
cambio de cosas gue necesitaba. Inicialmente los cambios se
hacian a través de cosas o mercaderias. Después se inventd una
unidad de cambio, esto es, un determinado tipo de piedra o
mercaderia utilizada para efectuar los cambios. Con la invencidn
de la moneda como unidad de cambio surgidé la condicidén bésica para
la aparicién del mercadeo, pues la moneda facilitaba los cambios y
simplificaba las cuentas. Inicialmente el mercadeo se hacia dentro
de las pequefias villas vy <ciudades en determinados locales
publicos. Luego sobrepasd las fronteras de las primitivas
naciones. Expandiéndose a los paises orientales como India, China,

Japdén, etc. Llegando a nivel mundial.

2. ACTUALIDAD

Al inicio el mercadeo se limitaba a intentar vender un producto

que ya estaba fabricado, es decir, que las actividades de mercadeo

? Chiavenato, Adalberto. Iniciacién a la Administracién de Ventas, pag. 2
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eran posteriores a la produccidén del bien, ya que sbélo pretendia
fomentar las ventas de un producto final, pero ahora tiene muchas
mas funciones que han de cumplirse antes de iniciarse el proceso

de produccidn.

El concepto de mercadeo se basa en dos creencias fundamentales: la
primera se refiere a la planificacién, politica y funcionamiento
de una empresa que se debe orientar hacia el cliente. La Segunda
creencia es la meta de una empresa, dque debe ser orientada a

establecer un volumen de ventas lucrativo.

En su sentido més amplio, el concepto de mercadeo es una filosofia
de los negocios que determina la satisfaccién del deseo de 1los
clientes es la justificacidén econdmica y social de la existencia
de una empresa. Igualmente, todas las actividades de produccién,
ingenieria y finanzas, asi como de mercadeo, deben estar dedicadas
primero a determinar <cudles son los deseos del <cliente, v,
entonces, a satisfacer ese deseo a la vez que se obtenga un

beneficio razonable.

Otro punto fundamental en que se apoya la filosofia del mercadeo,
es que estd basado en el concepto de las ganancias, no en el

concepto del volumen.

El marketing como disciplina de estudio tiene wuna existencia

reciente. La mayoria de los autores atribuyen su aparicidén vy
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desarrollo como ciencia al siglo XX (de 1901 - 2000) vy més

precisamente a los UGltimos 60 afios.

3. TENDENCIAS

Después de un marketing orientado al mercado, algunos autores se
decantan por la orientacién al marketing social, mientras que
otros autores indican un cambio paradigmatico, surgiendo otras
orientaciones como por ejemplo: marketing social, marketing
relacional (Alet, Barroso y Martin), marketing 1x1 (Rogers,y

Peppers), Warketing, marketing holistico (Kotler), entre otras.

.1. Marketing socialu orientacién a 1la responsabilidad social
(marketing responsable):Finalmente, cuando el mercado esté
completamente asentado, las empresas no solo tratan de
satisfacer las necesidades de sus consumidores, sino que
también persiguen objetivos deseables para la sociedad en su
conjunto, como iniciativas mediocambientales, de justicia
social, culturales, etc.

3.2. Marketing relacional:Orientacidén que indica la importancia de
establecer relaciones firmes vy duraderas con todos 1los
clientes, redefiniendo al cliente como miembro de alguno o de
varios mercados, como pueden ser: mercado interno, mercado de

los proveedores, mercado de inversionistas etc.
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3.3. Marketing holistico (Kotler, 2006):0Orientacién que completa
marketing integrado, marketing interno, marketing responsable
y marketing relacional

3.4. Dayketing:Una herramienta de marketing con la que obtener el
maximo rendimiento de los acontecimientos diarios (pasados,
presentes o futuros) con diferentes fines comerciales.

3.5. Warketing:E1l arduo combate que diariamente se ven enfrentados
los ejecutivos de las empresas, exige que piensen y actuen
con iniciativa, que aprovechen toda situacién de modo
meditado, el valor combativo de una tropa, lo da la capacidad

del comandante y de su gente.

Dentro de la carrera de Administracién de Empresas en las
universidades antes descritas, en el &rea de mercadotecnia los

alumnos al finalizar la carrera deben ser capacesfundamentalmente

de:

e Analizar e identificar las necesidades de los consumidores.
e Diseflar estrategias comerciales en la organizacién.

e Planear operativamente la funcidén comercial.

e Formular estrategias competitivas en el mercado.

e Detectar oportunidades en el mercado.

e Administrar ventas.
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II. LA EDUCACION SUPERIOR EN EL SALVADOR

A . ANTECEDENTES®

La primera universidad en Centro América, surgidé en Guatemala y se
llambé Universidad de San Carlos Borromeo. Esta universidad tuvo el
protagonismo de la ensefilanza superior por 160 afios, donde se

formaban los centroamericanos y especialmente los salvadorefios.

En El1 Salvador se cred la primera universidad en 1841 denominada
Universidad de El1 Salvador, la cual es de caréacter publico y la
que se encargd desde entonces a la formacidén de profesionales en
el pais. La vida universitaria fue creciendo poco a poco y las
catedras fueron aumentando; en 1843 se fundan las primeras clases

de Derecho.

La primera wuniversidad privada que surge es la Universidad
Centroamericana “José Simedn Canas”, en 1965, con 1la idea de
fundar wuna wuniversidad catélica dirigida por Jesuitas. En sus
inicios esta wuniversidad contaba con las carreras de economia,
administracién de empresas e 1ingenieria industrial (eléctrica,

mecanica y quimica) .

Tres universidades privadas mé&s apareceran en la década de los
setenta como producto del enfrentamiento ideoldégico de la época:

la Universidad Albert Einstein, que comienza a funcionar en 1973

* Ministerio de Educacién de E1l Salvador, Historia y reforma de la educacién

superior en El Salvador.
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sin ninguna aprobacién oficial, luego que un grupo de docentes, la
mayoria de la facultad de ingenieria de la Universidad de E1
Salvador, fueran sefialados internamente en 1972, de estar
vinculado de un modo u otro a sectores de izquierda, ellos fundan
la Einstein 1legalizada hasta en 1977. En este mismo afio, la
Universidad Dr. Matias Delgado surge como una respuesta de la

clase acomodada.

En la década de los ochenta surgen veintinueve universidades méas,
y en los afilos noventa siete universidades mas fueron autorizadas.
Asi también fueron autorizados centros de enseflanza y sucursales
de las universidades en el interior del pais. Estos sumaron 12
institutos tecnolégicos privados y 12 de carédcter publico. Lo que
llevd a que en la década de los noventa hubiera wunas 112

instituciones de enseflanza superior.

Para poder solventar ciertos los vacios en la educacién superior,
se planted realizar una reforma educativa en 1995. La
implementacién de la Ley de Educacidén Superior fue a partir del 27
de diciembre de 1995, y sus principales logros fueron: La creacidn

del sistema de supervisidén y mejoramiento de la calidad.

B.MARCO LEGAL

1. Constitucién de la Republica
Los articulos de la Constitucién hacen referencia al derecho a la

Educacién en sus diferentes niveles, entre los cuales se destacan:
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Refiriéndose al Art. 35, en la seccidédn primera del Capitulo II, se
dice que el Estado protegerd la salud fisica, mental y moral de
los menores, y garantizard el derecho de éstos a la educacidén y a

la asistencia.

En el Art. 53 de la seccidn tercera del Capitulo II, se afirma que
el derecho a la educacién y a la cultura es inherente a la persona
humana; en consecuencia, es obligacién y finalidad primordial del

Estado su conservacidén, fomento y difusidn.

Ya de forma particular el Art. 61 se refiere a la Educacién

Superior. Manda que se rija por una ley especial.

2. Ley de Educacién Superior
La ley a la que se hace mencidén la Constitucidn es la Ley de

Educacién Superior.

Los elementos més notorios en la ley de educacidn superior son:

2.1. La unificacién del marco regulatorio de la educacidédn superior
que hoy abarca tanto a las instituciones estatales como a las
privadas.

2.2. La organizacidén institucional del nivel en instituciones
tecnoldgicas, instituciones especializadas y universidades.

2.3. Establecimiento del coeficiente de unidades de mérito (CUM)
para efectos de cuantificar el rendimiento académico del

educando.
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2.4. Creacidn del Consejo de Educacidén Superior (CES) como un
organismo consultivo vy propositivo, cuya conformacidén es
multisectorial y por tanto multidisciplinaria, compuesto de
nueve miembros.

2.5. Determinacién expresa de 1los requisitos minimos gque deben
cumplir las instituciones para mantener su autorizacidén de
funcionamiento.

2.6. Mecanismos obligatorios de seguimiento vy de wverificacién
denominados: calificacién institucional, proceso que se
realiza anualmente, y evaluacién institucional que se lleva a
cabo cada tres afios (reforma en el afo 2004).

2.7. Mecanismo voluntario: acreditacidén institucional de 1la
calidad la cual tiene una vigencia de cinco afios para las

instituciones que se sometan al proceso de acreditacidn.

3. Reglamento de la Ley de Educacién Superior
El objeto del Reglamento es facilitar y asegurar a aplicacidén de

la Ley de Educacién Superior.

Dicta la forma en la que aprueba una nueva 1institucién de
educacién superior. A través de este Reglamento se norman las
universidades en cuanto a cdmo se 1inscribirédn nuevas carreras,
plan de estudios, biblioteca, infraestructura fisica, registro de
instituciones de educacidén superior, inspeccidén y evaluacidn,

ciclo complementario y sobre el Consejo de Educacidn Superior.
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C.LA ADMINISTRACION DE EMPRESAS

1. HISTORIA

La primera universidad en ofrecer esta carrera fue la Universidad
de El1 Salvador en 1960, con lo cual, se Dbuscaba formar
profesionales eficientes y eficaces a las empresas. La Carrera de
Administracién de Empresas es una de las méds demandadas de la
Universidad de E1 Salvador®’. En el afio 2008 la carrera de
Administracidén de Empresas fue una de las mas demandas, ya dJue

alcanzé 14,037 estudiantes activos en dicha carrera’.

2. ACTUALIDAD

En El1 Salvador en la actualidad existen 24 universidades (ver
anexo 1); de las cuales 23 de éstas, la Escuela de Economia vy
Negocios y el Instituto Superior de Economia, ofrecen alternativas

de educacién superior referente a la administracién de empresas.

3. TENDENCIAS

Segin datos del Ministerio de Educacién de E1 Salvador las
universidades mas importantes del pais por sus instalaciones vy

numero de estudiantes son:

‘Acontecer Universitario, Epoca II N° 1. Pag. 2
° Ministerio de Educacién de E1 Salvador, Resultados de la informacidén de
instituciones de educacidén superior 2008.
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3.1. Universidad de El1l Salvador

Segun el perfil, el Licenciado En administracién de empresas tiene
que adguirir los conocimientos humanisticos, tedricos y poseedor
de todo un conjunto de herramientas que le permitan administrar
las diferentes areas funcionales de la empresa. Debe obtener una
visién del entorno econdmico y social para poder guiar o conducir
a la empresa a nivel de administracidén general o superior por un
proceso que se traduzca en una contribucidén positiva para el

desarrollo econémico y social del pais.

3.2. Universidad Don Bosco

En la facultad de Ciencias Econdémicas se imparten tres
licenciaturas: en Administracién de Empresas, Mercadotecnia vy

Contaduria Publica.

A través de esta facultad esta wuniversidad forma parte del
Programa Iniciativa Universitaria de la Organizacidédn Mundial de la
Propiedad Intelectual. Brinda asesoria en propiedad intelectual a
las Micro, Mediana y Pequefias Empresas (MIPYME), asi como servicio
en formacidén en apoyo técnico y financiero para la micro y pequefia

empresa del pais.
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3.3. Universidad Doctor José Matias Delgado

Al futuro administrador se le desarrollan las habilidades para ser
un emprendedor con pensamiento estratégico, administrar con
cultura de calidad, visualizar oportunidades de negocios, utilizar
los mecanismos administrativos adecuados para las negociaciones,
manejo de grupos vy solucién de conflictos, fomentadndole los

valores humanos, la ética empresarial y ética profesional.

3.4. Universidad Centroamericana José Simedn Caifas

Esta carrera se ocupa de preparar profesionales para la direccidn

de empresas de tipo industrial, de servicio o agropecuario.

Los administradores de empresas graduados de esta universidad
pueden planificar, integrar, coordinar y controlar 1los recursos
con que cuentan los sistemas productivos hacia el logro de 1los
objetivos determinados por la empresa, desarrollando para tal fin
habilidades gerenciales como el liderazgo. La carrera brinda a los
estudiantes una formacidén técnica y humanistica, y los capacita
para que comprendan los sistemas de informacidén gerencial, como un
instrumento esencial de toda gestidédn administrativa para la toma

de decisiones.
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D.AREA DE MARKETING

1. HISTORIA

La formacién gque reciben los profesionales en Administracidén de
Empresas se enfoca en diferentes A&reas como son: Finanzas,
Recursos Humanos, Produccidén y Mercadeo. Dentro de las cuales se
abordan una serie de temdticas, en la cual se ©prepara al
profesional en estas &reas, para que sea competente en el mercado

laboral.

2. ACTUALIDAD

A  continuacidén se muestran las materias impartidas por las
universidades mé&s demandadas del pais ©para formar a los

administradores en esa &rea:

CUADRO N° 4

MATERIAS DEL AREA DE MERCADEO IMPARTIDAS POR UNIVERSIDADES DE EL
SALVADOR

UNIVERSIDAD MATERIA CICLO EN EL QUE LA CURSA
Universidad de El1 | Mercadotecnia I Séptimo
Salvador
Mercadotecnia II Octavo
Mercadeo Internacional Decimo (electiva)
Universidad Fundamentos de mercadotecnia Cuarto

Matias Delgado

Planeacidén mercadoldgica Quinto

Ventas Sexto




24

Universidad José Fundamentos de mercadeo Séptimo
Simedén Caifias
Investigacién de mercados Octavo
Universidad Mercadotecnia I Quinto
Francisco Gavidia
Investigacién de mercado Séptimo
Mercadotecnia IT Séptimo
UTEC Mercadotecnia Quinto
Fuente: Elaboracidén propia equipo de trabajo

3. TENDENCIAS

En el area de mercadeo que se estd estudiando,

retos para los administradores de empresas,

se plantean muchos

ya que es un Aarea que

se encuentra en constante cambio por estudiar principalmente los

gustos y preferencias de los consumidores.

Son frecuentes

en las instituciones de

seminarios, charlas, conferencias en 1la

percepciones

dreas de mercadeo,

de reconocidas personalidades

exigencias del presente y del porvenir.

En una de ellas Alejandro Schnarch, autor

producto, <creatividad, innovacién y marketing desarrolld

educacioén
que se

que laboran

del

superior,
intercambian
las

para que orienten a los estudiantes sobre las

Nuevo

una

ponencia para la Universidad Tecnoldégica en la que destacd que

“las empresas

innovadoras,

forma de vida,

establecidas requieren de

aungque el emprender trae consigo mucho riesgo”.

personas

es decir personas emprendedoras que

creativas

e

su

Asi
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mismo, afirmdé que se puede encontrar con una diversidad de
barreras emocionales, perceptuales, culturales y organizacionales.
Se debe tener en cuenta el estar seguro de si mismo antes de

actuar y saber lo gque se desea lograr.

En El Salvador Ana Maria Herrarte es una reconocida especialista
en esta area, de ella y sus publicaciones se puede deducir cuales

son las tendencias en mercadeo. Hace referencia a:

3.1. La Inteligencia de mercado: formular las preguntas correctas
que llevan a encontrar las respuestas correctas y crear asi
en la visidén del mercado desde la perspectiva méas importante:
EL CONSUMIDOR. Las de basqueda de informacidén son
badsicamente: entrevistas cara a cara, intercepcidén en puntos
de trafico, encuestas telefdnicas e Investigaciones on-line.

3.2. Branding: hace referencia al proceso de hacer y construir

una marca (en inglés, brand equity) mediante la

administracién estratégica del conjunto total de activos
vinculados en forma directa o indirecta al nombre
y/0 simbolo (icono)que identifican a 1la marca influyendo en
el valor de la marca, tanto para el cliente como para la
empresa propietaria de la marca.

3.3. Marketing estratégico: para realizar la Planificacidén de
Marketing, Outsoursing de Marketing, Entrenamiento de Lideres
de Marca, Marketing Advisor (Para nuevos productos, campafias

publicitarias, crisis de negocios, etc.)


http://es.wikipedia.org/wiki/Marca_(econom%C3%ADa)
http://en.wikipedia.org/wiki/en:_Brand_equity
http://es.wikipedia.org/wiki/S%C3%ADmbolo
http://es.wikipedia.org/wiki/Icono
http://es.wikipedia.org/wiki/Marca_(econom%C3%ADa)
http://es.wikipedia.org/wiki/Valor
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III. UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

A.GENERALIDADES

1. HISTORIA

La Universidad de El1 Salvador es la uUnica universidad estatal del
pais. Fue fundada el 16 de febrero de 1841, a iniciativa del
presidente de la republica, Juan Nepomuceno Fernandez Lindo y del
presbitero Crisanto Salazar, con el objetivo de proporcionar un

centro de estudios superiores para la juventud salvadoreifia.

La universidad inicidé sus actividades hasta 1843, impartiendo
matemdticas puras, ldégica, moral, metafisica y fisica general. No
obstante hasta 1880 que se subdivididé en facultades, algunas de
las cuales desaparecieron con el correr del tiempo, mientras que

otras nuevas fueron creadas.

Hasta 1965 fue el Unico centro de estudios superiores en el pais y
la qgue concentraba la mayor parte de la comunidad intelectual de

El Salvador.

La Universidad de El1 Salvador posee las siguientes cuatro sedes,
organizada en doce facultades: El1 Campus Central, El1 Campus

Occidental, El1 Campus Oriental, y El1 Campus Paracentral.

E1l Campus Central posee la mayor poblacidn estudiantil

universitaria de todo el pais, en cuanto a las sedes regionales
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funcionan como facultades multidisciplinarias y estan

estructuradas por departamentos.

2. MISION, VISION OBJETIVOSS

2.1. Misién

Institucidén en nuestro pais eminentemente académica, rectora de la
Educacién 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 investigacién
filoséfica, cientifica, artistica y tecnoldgica; de caracter

universal.
2.2. Visién

Ser una Universidad transformadora de la Educacidén Superior vy
desempefiar un papel protagbdnico relevante en la transformacidén de la
conciencia critica y prepositiva de la sociedad salvadorefia, con
liderazgo en la innovacidén educativa y excelencia académica, a través
de la integracidén de las funciones Dbésicas de 1la universidad: 1la

docencia la investigacién y la proyeccidbn social.
2.3. Objetivos

Son objetivos de la Universidad de El1 Salvador:

*www.ues.edu.sv
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2.3.1. Conservar, fomentar y difundir la ciencia, el arte y la
cultura;
2.3.2. Formar profesionales capacitados moral e intelectualmente

para desempefiar la funcidén que les corresponde en la
sociedad, integrando para ello las funciones de docencia,
investigacidén y proyeccidn social;

2.3.3. Realizar investigacidén filosébdbfica, cientifica, artistica y
tecnolbégica de caréacter universal, principalmente sobre la
realidad salvadorefia y centroamericana;

2.3.4. Propender, con un sentido social-humanistico, a la
formacidén integral del estudiante;

2.3.5. Contribuir al fortalecimiento de la identidad nacional vy
al desarrollo de una cultura propia, al servicio de la paz
y de la libertad;

2.3.6. Promover la sustentabilidad vy la ©proteccién de 1los
recursos naturales y el medio ambiente; y

2.3.7. Fomentar entre sus educandos el ideal de unidad de los

pueblos centroamericanos’.

3. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

3.1. ORGANIGRAMA®

Segin el Art. 10. De la ley organica de la Universidad de E1

Salvador, La Corporacidén Universitaria estard integrada por el

"Ley Orgénica de la Universidad de El Salvador.
®ver anexo 2.
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conjunto de sus estudiantes, su personal académico 'y sus
profesionales no docentes (todas las personas graduadas o
incorporadas por la wuniversidad, que no forman parte de su

personal académico?).

3.2. FUNCIONES

Las funciones de las principales autoridades dela Universidad de
El Salvador se muestran en el anexo 3, las cuales han sido

extraidas de la Ley Organica de dicha institucién.

4. MARCO LEGAL

El articulo 61 de la Constitucidén salvadorefia en la ultima reforma
hecha en 1993, establece que la Universidad de El1 Salvador, goza
de autonomia en el aspecto docente, administrativo y econdémico. La
constitucidén también establece la obligacién del estado, de
asignar anualmente una partida de su presupuesto para asegurar y

acrecentar el patrimonio.

El funcionamiento de los oérganos de gobierno de la Universidad de
El Salvador, estd prevista en la Ley Organica de la universidad de
El Salvador. La rectoria es la méaxima autoridad ejecutiva de la
Universidad y tiene a su cargo ejecutar y hacer cumplir las
resoluciones de la asamblea General Universitaria y del Consejo

Superior Universitario.

Ley Orgénica de la Universidad de El Salvador.
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Segun el Art. 76 de la Ley de Educacidén Superior, la Universidad
de El1 Salvadores, se regird por su Ley Orgédnica y demés

disposiciones internas.

5. OFERTA ACADEMICA

Las diferentes carreras ofrecidas por la Universidad de EL1
Salvador se presentan en el anexo 4. Algunas carreras se imparten
también en las Multidisciplinarias de Occidente, Oriente vy
Paracentral, a las cuales 1los estudiantes pueden optar para

seguir con sus estudios.

B.FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

1. ANTENCEDENTES

La Facultad de Ciencias Eecondémicas se encuentra ubicada en el
Campus Central, comenzd llamadndose Facultad de Economia y Finanzas
y fue fundada el 7 de febrero de 1946. Antonio Ramos Castillo vy
Gabriel Pilofia Araujo, presidente y secretario, respectivamente,
de la Corporaciédn de Contadores de E1 Salvador, le expusieron al
Doctor Carlos Llerena, rector de la Universidad de El1 Salvador
(1944-1950), que la corporacidén consideraba necesario establecer
estudios de economia vy finanzas en el pais, por lo cual,
solicitaba que el Consejo Superior Universitario Directivo de la

Universidad creara la facultad del mismo nombre.
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La inscripcidén de la matricula finalizdé el 14 de mayo de 1946 vy
las clases comenzaron el dia siguiente. De los 181 aspirantes a
ingresar a la facultad sélo 78 obtuvieron matricula

definitivamente en el primer curso.

2. MISION, VISION OBJETIVOS

2.1. Misién

La misidén de 1la facultad de Ciencias Econbmicas reza de la
siguiente forma: “Somos un institucién de ensefianza Superior en E1
Salvador formadora de profesionales de las ciencias econdmicas,
promotora del cambio y del desarrollo econdémico sustentable e

impulsora de la ciencia y la tecnologia.”
2.2. Visién

Asimismo su visidén es: “Alcanzar la excelencia académica,
convirtiéndose en el facultad lider de las ciencias econdmicas a
escala centroamericana, generando conocimiento, ciencia %

tecnologia, asi como recurso humano altamente competitivo.”
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2.3. Objetivos

El objetivo de la Facultad es buscar la excelencia académica por
medio de la integracién de la docencia, investigacién vy la

proyeccién social.

3. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

El organigrama de la Facultad de Ciencias Econdémicas de la
Universidad de El1 Salvador, se remitié a Junta Directiva en junio

del 2007.

4. OFERTA ACADEMICA

En la actualidad la facultad de Ciencias Econdémicas ofrece cuatro

carreras al nivel de licenciatura las cuales duran 5 afios:

4.1. Licenciatura en Contaduria Publica.

4.2. Licenciatura en Economia.

4.3. Licenciatura en Mercadeo Internacional.

4.4, Licenciatura en Administracidén de Empresas.

Desde 1995, la cobertura académica se amplidé para la maestrias en
consultoria empresarial (MAECE) y Administracidédn Financiera (MAF).
Ademas el Plan Estratégico de la Facultad contempla la creacidén de

nuevas carreras de pre-grado y postgrado.
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C.LICENCIATURA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

1. HISTORIA

En la trigésima tercera sesidén del 19 de junio de 1964, el consejo
aprob6é el plan de reestructuracidén de la facultad de ciencias
econbémicas. Las reformas aprobadas incluyeron nuevos métodos de
enseflanza, nuevos programas de estudio, organizacidén general de la
facultad vy creacién de nuevos departamentos, todo ello con

elemento docente de tiempo integral y especializado.

Los departamentos que se crearon fueron: departamento de
administracidén, matemdticas y estadisticas, economia, desarrollo
y programacidén agricola. (Memoria de la Universidad de EI1

Salvador, 1963-1967).

2. EVOLUCION DEL PLAN DE ESTUDIOS

Las autoridades de nuestra Facultad nombradas por la Comisidn de
Administracidén Provisional de 1la Universidad de E1l Salvador
(CAPUES), elaboraron el plan de estudio, en ese plan se apreciaba
un retraso de 25 afios, en su estructura era desordenada, y esto se
convertia en un problema ya que era modelo para las Universidades
privadas, las cuales tiene carreras en Ciencias Econdémicas. Esto
ocurridé durante los inicios de las funciones de la Universidad en

los afios 1973 vigente hasta 1993.
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En el proceso de cambio curricular intervinieron profesores
nacionales y extranjeros con experiencia en cambio curricular,
pedagogos nacionales y extranjeros y docentes de nuestra Facultad.
Se pensdé en los ejes curriculares, desarrollo de unidades
temdticas en forma interdisciplinaria; en hacer que los
estudiantes participaran activamente en clases con exposiciones
individuales o colectivas sobre trabajos de investigacidén, en

mesas redondas, foros, etc.

A continuacién se presenta una tabla con distintos datos y hechos
relacionados a la evolucién de los planes de estudios de 1la

facultad de Ciencias Econdmicas de la Universidad de E1 Salvador:

CUADRO N° 5
EVOLUCION DEL PLAN DE ESTUDIOS DE LIC. EN ADMINISTRACION DE
EMPRESAS DE LA UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

ANO DE VIGENCIA HECHOS

1948-1960 (ver Aparecen asignaturas juridicas y la duracién es de 3 afios
anexo7 y 8)

1970 reformado- | Estuvo vigente hasta el 2 de mayo de 1979. Cuando termina el
1979 (ver anexo 7 plan de absorcidén, duracidén 3 afios y la carrera se dividia

y 8) entre administracidén de negocios y administracién publica.

1973-1993 (ver Dicho plan y todos los anteriores a este, no contiene

anexo 9) matemdticas financieras, técnicas de investigacidén, idioma
extranjero y sistemas de informadtica, y son de caracter
social.

1975-1985 Los docentes y estudiantes trataron desde 1975 hacer la

reestructuracién del plan de estudio, con mayor insistencia,
a partir de 1985.
1994 -2010(ver Se logrd, cuando la asamblea de profesores acordd el cambio
anexo 10 y 11) de signaturas para el ler trimestre, en forma provisional y
luego, en el 2° hasta el 4° semestre. Sin embargo el cambio
fue en el numero de asignaturas que cursarian los
estudiantes en cada uno de 1los ciclos: 5 materias. EL
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trabajo fue coordinado por Sara Levy, con participacidén de 6

docentes de la Facultad de Ciencias Econdémicas.

estudiante seria capaz de resolver problemas de negocio,
comunicarse, dominar el idioma inglés y ser independientes

(estilo norteamericano) vy fue ejecutado a partir del afio
1996. Asimismo es utilizado actualmente, presentando

pequefios cambios.

Fuente: Elaboracidén propia del equipo de trabajo.

D.MERCADOTECNIA EN LA LICENCIATURA DE
ADMINISTRACION DE EMPRESAS EN LA UNIVERSIDAD DE

EL SALVADOR

1. ANTECEDENTES

La mercadotecnia, como &rea de formacidén dentro de la carrera de
Administracién de Empresas en la Universidad de El1 Salvador, se ha
tomado en cuenta, ya que desde 1960 en la Escuela de Organizacidn
y Administracién de Empresas, en su plan de estudios transitorio
se formaba a los profesionales en esta éarea.

En la tabla siguiente se muestra las materias impartidas en el
drea de mercadeo en los diferentes planes de estudios de 1la

carrera de Administracién de Empresas.
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CUADRO N° 6
MATERIAS RECIBIDAS EN EL AREA DE MERCADEO EN LOS DIFERENTES PLANES
DE ESTUDIO DE LA CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
(Ver Anexo 5-11)

Afio Nombre de la carrera Materias en el area de mercadeo
1960 Escuela de Organizacién vy | - Administracién de Empresas IT
Administracién de empresas (Compras, ventas, publicidad v
distribucidn)

- Andlisis de mercado

1970 Administracidén de Negocios - Mercadotecnia I
- Mercadotecnia II

1973 Administracién de Empresas - Mercadotecnia I
- Mercadotecnia II

1994 Administracién de Empresas - Mercadotecnia I
- Mercadotecnia II

1996 Administracién de Empresas - Mercadotecnia I
- Mercadotecnia II
- Mercadeo internacional

Fuente: Elaboracidén propia del equipo de trabajo.

2. SITUACION ACTUAL

En la actualidad, se imparten tres materias relacionadas con el
area de mercadeo, las cuales segun la descripcidén del Plan de
estudio de 1994 se desarrollan dentro del “area de administracidén
funcional”, especificamente en la funcién de mercadeo. Las tres
cdtedras fundamentales que se imparten son: Mercadotecnia I y II y
Mercadeo Internacional. A continuacidén se hace una Dbreve

descripcién de cada una de ellas'’.

Wp1an de estudio de licenciatura en Administracién de Empresas 1994, pag. 21 y
22.
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2.1. Mercadotecnia I''.
Cadtedra que se imparte en el ciclo 7, tiene 4 unidades valorativas

y las unidades que se desarrollan son:

e Unidad 1. Marketing: Concepto y funcidn.
e Unidad 2. El proceso de planificacidén estratégico de negocios.

e Unidad 3. El proceso de mercadotecnia y la mezcla de marketing.

En esta céatedra se ensefia que la mercadotecnia es la funcién
empresarial que identifica las necesidades vy deseos de los
clientes, determinando los mercados que puede atender mejor vy
disefia los productos, servicios y programas para servir dichos

mercados.

2.2. Mercadotecnia II'?.
Cadtedra que se imparte en el ciclo 8, tiene 4 unidades valorativas

y las unidades que se desarrollan son:

e Unidad 1. Proceso de investigacidén de mercados.

e Unidad 2. Problemas que puede atender 1la investigacidén de

mercados.
e Unidad 3. Disefio de investigacidn.
e Unidad 4. Conceptos de medicidn.

e Unidad 5. Muestreo.

' Universidad de El Salvador. Instructivo de la asignatura Mercadotecnia I, Anexo

12.
2 Universidad de El Salvador. Instructivo de la asignatura Mercadotecnia II,

anexo 13.
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e Unidad 6. Instrumentos de recoleccidn de informacién,
formulacidén, validacidén y codificacidn.

e Unidad 7. Fundamentos del andlisis de datos.

e Unidad 8. Elaboracién y presentacidn del informe de
investigacién.

En esta catedra se desarrolla todo 1lo necesario para gque un

estudiante pueda realizar estudios de mercado. Se enfoca en cada

uno de los pasos a seguir en la investigacién de mercados desde

los problemas y tipos de investigacién existentes; hasta la

descripcién de los resultados y las posteriores conclusiones vy

recomendaciones encontradas en el desarrollo del estudio.

2.3. Mercadeo internacional®®.
Cédtedra que se imparte en el ciclo 10, tiene 4 unidades
valorativas, es una materia electiva y las unidades dque se

desarrollan son:

e Unidad 1. Preparacidédn de Oferta.
e Unidad 2. Transporte Internacional de carga.

e Unidad 3. Los Precios internacionales vy los términos del

comercio internacional.

e Unidad 4. Contacto con los exportadores.

13Universidad de El1 Salvador. Instructivo de la asignatura Mercadeo Internacional,
anexo 14.
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e Unidad 5. Preparacidén y oficializacién de los documentos de

embarque.

e Unidad 6. Formas de pago internacional.

El programa de esta cédtedra contiene aspectos fundamentales 1los
cuales estéan orientados a la formacidén académica y practica, a
nivel de importaciones y exportaciones de productos elaborados en
nuestro pais. Entre los aspectos esenciales estdn los siguientes:
Conceptos béasicos y fundamentales utilizados en el é&mbito
internacional para propdsitos de exportaciones e importaciones de
productos, la empresa en el contexto del mercado internacional, la
mezcla de variables controlables en el mercado internacional (4
p), los esquemas regionales de integracidén centroamericana y sus
cinco etapas, el proceso integral de exportaciones y la
documentacién de embarque y las formas de pagos internacionales.
Ademéds de la carrera de Administracién de Empresas y la formaciédn
que se recibe en el &area de mercadeo, en la Facultad de Ciencias
Econdémicas se tiene la carrera de Lic. en Mercadeo Internacional,
con la cual las personas dque dguieran tener una carrera mas
especializada en esta area pueden optar por dicha carrera.

Asi también se ofrece en la Facultad de Ciencias Econdmicas la
Maestria en Consultoria Empresarial (MAECE), la cual desarrolla el
ciclo 2 las materias relacionadas con el &rea de mercadeo. Estas

materias son:
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CUADRO N° 7
MATERIAS RELACIONADAS CON EL AREA DE MERCADEO, RECIBIDAS EN LA

MAECE
GMV118 Gerencia de mercadeo y ventas
DM2118 Planificacidén estratégica del mercadeo
DM2518 Mercadeo de servicios
DM2618 Gestidébn de la calidad total
DM2418 Mercadeo internacional
CME118 Consultoria en mercadeo (Teoria y Préactica)

Fuente: Elaboracidén propia del grupo de trabajo.

3. TENDENCIAS

La tendencia de la carrera de Administracidén de Empresas en
la Universidad de El1 Salvador estd dada en el marco del
proyecto de Reforma curricular que se estd desarrollando
actualmente, con el que se quiere establecer el perfil
requerido del profesional en Administracidén de Empresas.

Bajo este proyecto, se estdn haciendo una serie de
investigaciones, con las cuales se busca conocer cudles son
las exigencias del mercado en laboral en las distintas Aareas
en la que es formado un Administrador de Empresas. Las areas

que se estan investigando son:
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CUADRO N° 8
INVESTIGACIONES SOBRE CURRICULO
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Recursos Humanos

Género y Economia

Investigacién en Administracidén de Empresas para determinar el perfil del
profesional hacia el 2020

Fuente: Universidad de El1 Salvador, Facultad de Ciencias Econdémicas, Reforma

Curricular 2010.

En el &rea de mercadeo, se estd desarrollando la investigacién
denominada “PERFIL DEL PROFESIONAL EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS
EN EL AREA DE MERCADEO DE LA UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR”, con el
objetivo de elevar la calidad de la formacidén profesional brindada

en la Facultad de Economia.

IV. GENERALIDADES SOBRE CURRICULO

A .CONCEPCIONES CURRICULARES!?

El sistema educativo salvadorefio se ha ampliado considerablemente
durante los UGltimos afios, lo cual se hace evidente por el aumento
del nuUmero de matricula, situacidén que también ha afectado a la

educacidédn superior, y ha provocado, entre otras cosas, la urgencia

4 piaz Frida, Metodologia de Disefio Curricular para Educacién Superior.
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de responder a las necesidades de la educacién en el pais, es por
ello que se ha incrementado el interés por formar profesionales
especializados en las diferentes &reas del nivel de educacién

superior.

Para iniciarse en el campo del disefio curricular habrd que definir

su objeto de estudio: el curriculo.

Phenix, afirma que una descripcidén completa del curriculo tiene

por lo menos tres componentes:

1. Que se estudia: el contenido o materia de instrucciédn.
2. Como se realiza el estudio y 1la ensefianza: el método de
ensefnanza.

3. Como se presentan los diversos temas: el orden de instruccidn.

Una de las concepciones mas completas sobre el curriculo es de

Arredondo, quien lo concibe como el resultado de:

1. E1l andlisis y reflexidén sobre las caracteristicas del contexto,
del educando y de los recursos;

2. La definicidén de los fines y objetivos educativos;

3. La especificacidén de los medios y los procedimientos propuestos
para asignar racionalmente los recursos humanos, materiales,
informativos, financieros, temporales y organizativos de manera

tal que se logren los fines propuestos.
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B.DEFINICION DE CURRICULO Y ASPECTOS FILOSOFICOS

1. MARCO TEORICO

El disefio curricular se refiere a la forma en que se conceptualiza
el curriculo y arregla sus principales componentes para proveer
direccidén y guia tan pronto como se desarrolle el curriculo. Sin
embargo, la manera en que se desarrolle un curriculo esté
parcialmente enraizada por su acercamiento a la definicidn

curricular.

Saylor menciona que “en su modelo incluye metas, objetivos, disefio
curricular, implementaciédn del curriculo y evaluacidédn curricular”.
Uhruh lo integra en 5 pasos: metas vy objetivos, contenido,

implementacidén y evaluacién.

Al referirse a la composicidén y elaboracidén del curriculo, segun
José A. Arnaz'’, a pesar que los curriculos difieren en el nivel,
duracidn de los estudios, propdsitos, etc., comparten una

composicidén en comln, la cual tiene los siguientes elementos.

“Arnaz, A. José. Planeacién curricular, pag. 11.
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Figura N° 1
Composicién del curriculo

/ Formular los

objetivos

~~

Elaborar el plan de
estudio

< S 2

Disefar el sitema
de evaluacion

Elaboracion del
curriculo

7

Elaborar las cartas
descriptivas

~ |

Fuente: Diaz Frida, Metodologia de Disefio Curricular para Educacidén Superior.

2. FUNDAMENTOS'¢

Para que se lleve a cabo un buen desarrollo curricular deben
considerarse los fundamentos del curriculo, integrados

badsicamente, por las fuentes y objetivos.

Glasman vy Figueroa. En una revisién de aproximadamente 250
documentos sobre el tema de curriculo, que abarcan de 1971 a 1981,
conciben los puntos tedricos que lo fundamentan, y lo consideran
como el reflejo de una totalidad educativa vy una sintesis
instrumental; estos puntos tebricos se agrupan en cinco
categorias: Curriculo e ideologia, practica profesional,

Interdisciplinariedad, El docente, Estudiante.

'® piaz Frida, Metodologia de Disefio Curricular para Educacién Superior.
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3. CONTEXTO HISTORICOY

La teoria curricular surgidé en el contexto de la tecnologia
educativa, la cual se ha constituido en dos lineas de accidén: la

planeacidén educativa y el proceso de ensefianza-aprendizaje.

En Europa tuvo su florecimiento luego de la segunda guerra
mundial, la cual inicié en 1939 y finalizdé en 1945, sirviendo
posteriormente su influencia para otros paises. Uno de los
aspectos que mas ha prosperado en los uUltimos afios es la
planeacidén educativa de las universidades es el disefio curricular.
La importancia del disefio curricular radica en que en la
actualidad debido a las tendencias mundiales, como los tratados de
libre comercio entre diferentes paises y regiones asi como la
globalizacidén, exigen <calidad y eficiencia educativa, lo cual
repercute en la formacidén de profesionales capaces de enfrentarse

de la mejor manera a esta nueva realidad'®.

C.MARCO INSTITUCIONAL

1.VISION Y MISION

1.1. Misién
Se entiende que la misién del curriculum es desarrollar destrezas

y capacidades cognitivas que se puedan aplicar a cualquier

Ypiaz Frida, Metodologia de Disefio Curricular para Educacidédn Superior.
®guesada Solano, Marta Eugenia. Loc. Cit.
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problema intelectual. Es decir que se interesa méds en el cémo

hacer algo, que en el gqué hacer.

1.2. Visién
La visidén del curriculo estd enfocada a diferentes aspectos tales

como :

Para Broudy es “Es una evolucién de los métodos de ensefianza”, el
cual da a conocer una visidén del sobre el papel de la educacidén en
la sociedad.

Para Lundgen “Es una evolucidén del contenido de la ensefianza”, se
considera que los procesos educativos son parte de dindmicas

histéricas educativas sociales, econdmicas y politicas.

2.POLITICA ACADEMICA Y CURRICULAR

Desde hace algln tiempo el curriculo ha sido definido como el eje
para creacidédn de politicas educativas. Se entiende por politica
curricular a aquellos aspectos que en el marco del establecimiento
de politicas educativas mas amplias, se ocupan de la
reglamentacién y de lo gque se ensefla en las instituciones

educativas.

D.MODELOS CURRICULARES'®

Un modelo es un instrumento construido de acuerdo a los propdsitos

de quien lo construye, y se elabora en funcidén de un marco

' Rodriguez R. Rafael. Teoria y Practica del Disefio Crricular. Pag. 65 - 79.
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conceptual determinado, por teorias cientificas y esquemas

tebricos. Algunos modelos curriculares son:

1. Administracidén de procesos ciclicos.

2. Curriculo para la lectura.

3. Fundamentos para el desarrollo del curriculo.
4. Modelo de planeamiento.

5. Modelo lineal.

En el anexo 15 se explican mediante un diagrama los modelos

enlistados.
E.PERFIL

Es la descripcién del conjunto de atributos de un egresado en
término del ejercicio de una profesidén dada (competencias

asociadas a la practica de la profesiédn).

1. PERFIL DE ENTRADA DEL ESTUDIANTE DE

ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Conjunto de competencias, aptitudes y valores gque adquiere una
persona a lo largo de su proceso formativo, con las dgue se

enfrenta a la educacién superior?’.

Perfil de entrada del estudiante de Administracidén de Empresas:

e Bachiller en cualquier opcién o estudios equivalentes,

debidamente acreditados?l.

2% www.fce.ues.edu.sv
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El proceso y los requisitos de admisidén en la Universidad del

Salvador son:

La Unidad de 1Ingreso Universitario (UIU) es la encargada de
formular las ©politicas y los criterios de seleccidén para
estudiantes de nuevo ingreso. En coordinacién con las facultades y
con las oficinas centrales, la UIU recibe cada afio a 1los
aspirantes a inscribirse en una carrera universitaria y coordina

todo el proceso de ingreso.

Los requisitos para participar en el proceso de seleccidn de

estudiantes de nuevo ingreso son los siguientes:

e Realizar los tréamites en las fechas correspondientes.

e Presentar documentos probatorios de su situacidén econdmica
familiar a la Unidad de Estudios Socio-Econdémicos.

e ILlenar y entregar censo de aspirante.

e Entregar dos fotografias (3.5 cm x 4.5 cm, color, recientes,
no instantédneas) a la oficina de atencidén al aspirante.

e Aprobar los examenes de conocimientos generales de las &reas
de matemética, ciencias sociales, lenguaje 'y cilencias

naturales.

21Universidad de El1 Salvador, Plan de estudio de la carrera de Licenciatura en
Administracién de Empresas, 1996. Pag. 2.
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2. PERFIL PROFESIONAL DEL EGRESADO DE ADMINISTRACION

DE EMPRESAS??

Egresado calificado para desempefarse en las competencias
centrales de la profesidén, con un grado de eficiencia razonable,
que se traducen en el cumplimiento de tareas propias y tipicas de

la profesioén?’.

Descripcidén del Desempefio Profesional

El graduado en Administracidén de Empresas deberd conocer:

2.1. Los conceptos, principios y teorias en materia de
administracién y estar actualizado en las nuevas corrientes

del pensamiento administrativo y econdémico.

2.2. El1 proceso administrativo: el diagnéstico, la planificaciédn,

organizacién, direccidédn y control.

2.3. Los conceptos y herramientas propias de las diferentes areas
funcionales Dbéasicas de 1la empresa: Produccidén, Mercadeo,

Finanzas, Personal, Direccién Superior.

2.4. Las materias necesarias para poder interpretar los fendmenos
del entorno econdémico, social, natural vy politico vy las

interrelaciones con el desarrollo y marcha de la empresa.

22 yniversidad de E1 Salvador, Plan de estudio de la carrera de Licenciatura en

Administracién de Empresas, 1996. Pag. 10 y 11
Zfdem. Pag. 12
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Las herramientas matemdtico-estadisticas y los métodos de

investigacién cientifica.

La Etica Profesional.

Deberd capacitarse para:

2.7.

Desempefiar funciones a nivel organizacional intermedio de la
empresa, actuando como ejecutivo en unidades responsables de
compras, produccidn, comercializacién, administracién de

personal, relaciones puUblicas, planificacién, control, etc.

Desempefiarse a nivel de la direccidn superior en las empresas

publicas y especialmente en el sector privado.

Ejercer la docencia e investigacidén en instituciones

académicas en areas de su especialidad.

Formular, evaluar y desarrollar proyectos de inversidn.

En general el Licenciado en Administracién, deberd estar
capacitado para promover el desarrollo econdmico y social del
pais a través de la administracién adecuada de los

recursos empresariales.
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F.PLAN DE ESTUDIOS?*

Un plan de estudios es un modelo a seguir para poder concretar
cierta accién, en tal caso se puede decir que los planes de
estudio son disefilos curriculares, vya dque aplican enseflanzas

impartidas en centros de estudios.

2% Ver anexo 10: Plan de Estudios de la Carrera de Administracién de Empresas de

la Universidad de El Salvador.
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CAPITULO II

DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DEL
PROFESIONAL EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS EN

EL AREA DE MERCADEO

I. IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION

Los profesionales, independientemente de la carrera de la que se
hayan graduado, deben obtener un cumulo de conocimientos,
habilidades y destrezas, que los haga diferentes de sus similares,
ya que el obtener un titulo universitario no garantiza que la
persona se haya formado integralmente. Es asi como se hacen las
pruebas de seleccidén que buscan determinar si el postulante esté

apto para desempefiarse en el puesto al que esta aspirando.

Se analizaron los retos a los que los ©profesionales en
Administracidén de Empresas graduados de la Universidad de EI1
Salvador, se enfrentan al ocupar un puesto relacionado al area de

Mercadeo.

Es por ello gque la importancia de ésta investigacidén es la
actualizacidén de los contenidos de las materias afines al &area de
mercadeo, gque hard mas eficiente el desempefio de quien ocupard un

puesto de trabajo, o tendrd los conocimientos necesarios en el
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empresa.
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en el que los profesionales decidan establecer su propia

II. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

A.GENERAL

Recolectar informacién para realizar un diagndéstico que describa

la situacidén actual del perfil profesional de la carrera de

Administracidén de Empresas en area de mercadeo de la Universidad

de El1 Salvador.

B.ESPECIFICOS

. Determinar los conocimientos, habilidades y destrezas que

el graduado en administracién de empresas adquiere
actualmente para su desarrollo profesional en el &rea de

mercadeo.

. Conocer en qué medida los factores tecnoldbgicos,

infraestructura y metodologia de ensefianza, influyen en el
proceso de enseflanza aprendizaje de los estudiantes de la
carrera de Administracién de Empresas en area de mercadeo
de la Universidad de El Salvador.

Indagar cuadl es el perfil demandado por las empresas para
los Administradores de Empresas que se desempefian en el

drea de mercadeo.
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III. METODOLOGIA DE INVESTIGACION

A.METODO DE INVESTIGACION

Se utilizdé el método deductivo, que es un proceso de investigacidn

que parte de lo general a lo particular.

Durante la investigacién, se 1inicidé conociendo el marco tedrico
que 1influye en las instituciones de educacidén superior tanto a
nivel mundial como nacional, para luego describir lo que ocurre
especificamente en la Facultad de Ciencias Econdémicas de la
Universidad de El1 Salvador, en sus estudiantes 'y docentes

principalmente.

B.TIPO DE INVESTIGACION

La investigacidédn estd compuesta por una parte explicativa y otra
descriptiva, para establecer las causas de los eventos, sucesos o

fenémenos que se estudian®.

Asi mismo, la investigacién es de caradcter mixto, es decir, se
utilizé un enfoque cualitativo y otro cuantitativo, los cuales se
han combinado en todo el proceso de investigacidén. Se utilizé

métodos y técnicas de investigacién aplicadas en ambos enfoques?®.

Hernandez Sampieri, Roberto. Metodologia de Investigacién, pag. 24
*fdem 25, pag. 18
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C.DISENO DE LA INVESTIGACION

El estudio no pretende influir en las unidades de analisis, se
limita a describir lo que sucede después de ocurridos los hechos,

por lo que la investigacidén es “no experimental”.

D.FUENTES DE INFORMACION A UTILIZAR

1. FUENTES PRIMARIAS

Se obtuvo informacién a través de los siguientes sujetos de

investigacidn:

1.1. Egresados de Administracidén de Empresas de los ciclos I/
2010 y 1II/ 2010 pertenecientes a la Universidad de El
Salvador.

1.2. Docentes de las escuelas de Administracién de Empresas y
Mercadeo Internacional de la Universidad de El
Salvador.

1.3. Empresarios y encargados del 4&rea de mercadeo de
empresas salvadorefias que tengan como minimo 10

trabajadores en sus establecimientos.

2. FUENTES SECUNDARIAS

Entre las fuentes secundarias a las que se ha recurrido para el

proceso investigativo estéan:

2.1. Libros virtuales e 1impresos en temas de mercadeo,

Metodologia de Investigacidén y teoria curricular.
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Tesis: de proyectos para la Facultad de Ciencias
Econémicas, de creacidédn de la Carrera de Mercadeo
Internacional, de reforma a asignaturas especificas.
Proyectos impulsados por las autoridades de la Facultad
de Ciencias Econdémicas de La Universidad de El1 Salvador
para el mejoramiento de la calidad académica.

Acuerdos de Junta Directiva de la Facultad de Ciencias
Econémicas de La Universidad de E1 Salvador para el
mejoramiento de la calidad académica.

Sitios web de Instituciones de Educacién Superior
internacionales y nacionales, teoria sobre mercadeo.
Notas ©periodisticas sobre avances en la educacién
superior.

Revistas sobre la educacidn superior.

E.TECNICAS E INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

En la exploracién se hizo wuso de las siguientes técnicas e
instrumentos:
e FEncuesta, utilizando el instrumento cuestionario. Para

investigar a los egresados, docentes y a los empresarios.

e Entrevista de profundidad, utilizando el instrumento guia de

entrevista. Se entrevistdé a docentes de la Escuela de

Administracidén de Empresas y de Mercadeo Internacional de la

Facultad de Ciencias Econdémicas de la Universidad de EI1

Salvador.
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e Focus group, se planificd realizar uno dirigido a docentes de
escuela de Administracidn de Empresas y Mercadeo
Internacional de la Facultad de Ciencias Econbémicas de la
Universidad de El Salvador. Se invité a 11 docentes pero no
se realizd el evento ya que los docentes invitados tuvieron
inconvenientes ©para asistir como compromisos académicos,

desarrollo profesional y actividades extra curriculares.

F.AMBITO DE LA INVESTIGACION

La investigacién se ha realizado en los municipios de San Salvador

y Antiguo Cuscatléan.

Se ha estudiado al sector docente y profesionales de la carrera de
Administracién de Empresas. Se tomaron a 15 empresarios o
encargados relacionados con el &rea de mercadeo, del 23% del total
de empresas con mas de 10 empleados, registradas en la DIGESTYC
(Direccién General de Estadisticas y Censos)?’; finalmente los

egresados de los ciclos I/2010 Y II/2010 de la Universidad de El

Salvador para evaluar la formacidédn profesional recibida.

?’segtn Directorio de Empresas del afio 2007
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G.UNIDADES DE ANALISIS
1. EGRESADOS DE LICENCIATURA EN ADMINISTRACION DE

EMPRESAS.

Estudiantes egresados de la Universidad de El1 Salvadoren el ciclo
I/2010 y II/2010, por ser los mads recientes y que se encontraban

en su proceso de graduacidn.

2.DOCENTES DE LAS ESCUELAS DE ADMINISTRACION DE
EMPRESAS Y MERCADEO INTERNACIONAL.

Se tomé como sujetos de andlisis a los docentes de las carreras de
Administracién de Empresas y Mercadeo Internacional de la Facultad
de Ciencias Econdémicas de 1la Universidad de E1 Salvador, para
recopilar informacién sobre el perfil del docente vy del

profesional en Administracidén de Empresas.

3. EMPRESARIOS Y ENCARGADOS DEL AREA DE MERCADEO

Empresarios o encargados del &rea de mercadeo ubicadas en los
municipios de San Salvador y Antiguo Cuscatléan, que posean mas de
10 empleados, ya que se identifica que hay mayor posibilidad que

lleven a cabo funciones de mercadeo en sus unidades.
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H.DETERMINACION DEL UNIVERSO
1. EGRESADOS DE LICENCIATURA EN ADMINISTRACION DE

EMPRESAS.
Segin la Unidad de Informatica de la Facultad de Ciencias
Econémicas de la Universidad de El1 Salvador, han sido 261
egresados de Administracidén de Empresas en el afio 2012

distribuidos de la siguiente forma:

CUADRO N° 9

EGRESADOS 2010 DE LA LICENCIATURA EN ADMINISTRACION DE EMPESAS DE
LA UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

ANO CICLO ALUMNOS
2010 I 21
2010 1T 240

Fuente: Elaboracidén propia equipo de trabajo

Se estudiaron, independientemente tengan o no experiencia laboral

en el 4rea de mercadeo.

2. DOCENTES DE LAS ESCUELAS DE ADMINISTRACION DE

EMPRESAS Y MERCADEO INTERNACIONAL.

De acuerdo a datos obtenidos en el Departamento de Recursos
Humanos la Facultad de Ciencias Econdémicas de la Universidad de E1
Salvador, al 31 de marzo de 2011, habia34 docentes de la Escuela
de Administracidén de Empresas; segun el director de la Escuela de

Mercadeo Internacional habia 18 docentes a la misma fecha. Se
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incluye quienes ejercen a tiempo completo, medio tiempo y por hora

clase.

3. EMPRESARIOS Y ENCARGADOS DE LAS AREAS DE MERCADEO

Segun el Directorio Nacional de Empresas de la Direccidén General
de Estadisticas y Censos, son 3,097 empresas con las

caracteristicas ya especificadas.

I.DETERMINACION DE LA MUESTRA
1. EGRESADOS DE LICENCIATURA EN ADMINISTRACION DE

EMPRESAS .

Para la determinacién de la muestra de los egresados se ha
utilizado el muestreo probabilistico, ya que todos han tenido 1la

posibilidad de ser elegidos.

Se utilizdé la férmula para calcular la muestra finita porque se
cuenta con una poblacién de 261 egresados en el periodo de
estudio.

EZ2POON
eT(N — 1)+ ZZ(PQ)

Dénde:

n: Tamafio de la muestra

N: Tamano del universo

e: Maximo de error posible de la muestra



P: Probabilidad de éxito

Q: Probabilidad de fracaso

Z: nivel de confianza

Datos a utilizar:

n: ?

N: 261

e: 8%

P: 0.5

Q: 0.5

Z: 1.96°°

Sustituyendo:

n = 1.962(0.5x0.5) 261

0.082(261-1)+1.962(0.5x0.5)

n = 250.6644

2.6244
n = 95.513
n = 96 egresados

2% yer anexo 17.

61
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La muestra de los egresados de la Licenciatura en Administracién

de Empresas estd constituida por 96 egresados.

2.DOCENTES DE LAS ESCUELAS DE ADMINISTRACION DE

EMPRESAS Y MERCADEO INTERNACIONAL

Para el sector docente, se organizd

un focus group para la

recoleccidn de informacidn invitando a 11 docentes, los cuales

tuvieron inconvenientes para presentarse. Se tomé la decisidn de

entrevistar a los que accedieran a hacerlo que fueron 5 en total.

3. EMPRESARIOS Y ENCARGADOS DEL AREA DE MERCADEO

Las empresas se seleccionaron
probabilistico selectivo, va que

accesibilidad que presenten.

mencionan a continuacidn:

CONTACTO

CUADRO N°

mediante el muestreo no

utilizé de criterio la

Fueron en total 15,1las cuales se

CONTACTOS DE EMPRESAS EN LA INVESTIGACION

EMPRESA

Stanley
Gonzalez

Encargado del &area de
Ventas

ESPIKA INTERNATIONAL TRADING,
S.A. DE C.V.

Francisco Corea

Director de Ventas

CPA, S.A. DE C.V.

Juan Manuel
Marroquin

Jefe de Ventas

AMANCO DE EL SALVADOR, S.A. D
E C.V.

Claudia Teresa
Avelar

Encargado del &rea de
Ventas

GESTION EMPRESARIAL, S.A. DE
C.V.
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Nataly
Alejandra Cruz

Encargado de Mercadeo

SABO INTERNACIONAL EL
SALVADOR, S.A. DE C.V.

Silvia Solis

Gerente de Mercadeo

POLLO CAMPERO DE EL SALVADOR,
S.A. DE C.V.

Corina Gbémez

Jefe de Ventas

REDES TECNOLOGICAS, S.A. DE
C.V.

Carmen Juédrez

Gerente de Mercadeo

AMNWAY, S.A. DE C.V.

Walter Cruz

Gerente de Mercadeo

AVANCES E INNOVACIONES, S.A.

Nelson de Ledn

Jefe de Ventas y
Administracidén

EB ELECTROSUMINISTROS, S.A. DE
C.V.

Mario Josué
Vasquez

Jefe de Promocién y
Publicidad

MULTIROTULOS, S.A. DE C.V.

César Mancia
Romero

Gerente de Proyectos y
Ventas

ASESORIAS Y SERVICIOS
PROFESIONALES, S.A. DE C.V.

Orlando
Valladares

Encargado del &rea de
Ventas

TEXINVERSIONES, S.A. DE C.V.

Juan Carlos

Gerente de Mercadeo

GLOBAL TECHNOLOGY SOLUTIONS,

Miranda S.A. DE C.V.
Guadalupe Encargada de CORDON DE VIDA
Posada Comunicaciones

Fuente: Elaboracidén propia equipo de trabajo.

J.PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

Después de realizar la investigacidén de campo, se procedid a hacer

la tabulacién,

andlisis e interpretacién de los datos obtenidos,

con lo que se elaboraron las tablas y graficos de las variables

definidas de acuerdo a los requerimientos del mercado laboral para

presentar una propuesta que contribuya a solventar la situacidn

problematica identificada.
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El procesamiento de los datos se realizdé haciendo uso de Microsoft
Excel, el cual facilitdé la tabulacidén y el procesamiento de la

elaboracién de gréficas de la informacidén recopilada.

K.ALCANCES Y LIMITACIONES

1. ALCANCES

Al desarrollar la investigacidén de campo se logrd tener las

diversas perspectivas de los sujetos en estudio.

1.1. Mediante el estudio a los egresados se obtuvo informacidén que
contribuyd a definir el perfil del profesional en

administracién de empresas (capitulo III).

1.2. En el caso de 1los docentes se les aborddé respecto a su
percepcién sobre los programas de estudio y si estos
responden a formar el perfil que se requiere de los
profesionales en Administracién de Empresas. Asi también se
les consultaron aspectos relacionados a las metodologias de

enseflanza que implementan en las catedras de mercadeo.

1.3. A los empresarios se les cuestiond acerca de los
conocimientos, habilidades 'y destrezas —requeridas ©para

desempefiarse en el area de mercadeo.

2. LIMITACIONES

En el transcurso del estudio de campo, se presentaron varias

limitantes tales como:
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2.1. Inicialmente se habia determinado gque los egresados a
encuestar serian los correspondientes a los ciclos I/2009,
IT1/2009 vy 1I/2010, ©pero para tener datos recientes se
eligieron a los ciclos 1I/2010 y 1II/2010 aprovechando su

accesibilidad.

2.2. En relacidén a los empresarios, se encontrd la dificultad del
poco tiempo disponible para atender las citas, por lo que se
determiné encuestar a los que tuvieran la disposicién de

hacerlo.

2.3. Con los docentes se tuvo la limitante que no todos tuvieron
la disponibilidad de tiempo, vya que en el momento de

abordarlo tenian muchas actividades programadas.

Se buscéd solventar las limitaciones para la obtencidén de los datos

en funcién de logro de los objetivos que se plantearon.

IV. ANALISIS DE LOS RESULTADOS

A.EGRESADOS DE LA CARRERA DE ADMINISTRACION DE

EMPRESAS?°

1.DATOS GENERALES

La mayoria de egresados encuestados, que representa el 73%, fueron

mujeres, y con este dato se puede decir que las mujeres estan

2YVer anexo 22
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buscando su desarrollo personal y profesional a través de una
carrera universitaria con lo que genera desarrollo econdmico local

y fuente de ingresos a sus familias.

Respecto a la edad de los egresados, el 62% tiene entre 24 y 26
afios, lo que indica que es una poblacidén estudiantil Jjoven que al
insertarse en el mercado laboral puede aportar conocimientos
actuales de su medio; se puede inferir que los egresados se han
dedicado a sus estudios universitarios a tiempo completo,

dificultando adquirir experiencia laboral.

En cuanto al afio de ingreso y ciclo de egreso se consultd en las
preguntas 3 y 4. Para los afilos de ingreso, el 38% indicd que
ingresaron a la Universidad en el afio 2005, el 25% en el afio 2004
y el 16% expresd que en el afio 2006. Referente al afio de egreso el
88% indicdé que fue en el ciclo II - 2010. Relacionando los datos

anteriores se deduce que los estudiantes cierran pensum entre 5 y

7 afios.
Grafico N° 1
Otro aspecto que se indagd fue la ESTUDIANTES QUE DESEAN
, o DESARROLLARSE LABORALMENTETE
aspiraciodn para desarrollarse EN EL A‘t?fA DE MERCADEQ
laboralmente en el area de

5%

\

mercadeo. Segun el grafico 1, el

msi
ENo

55% indicd gque si les gustaria

desarrollarse profesionalmente en

[ No responde
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esa 4rea. Se deberia emplear una especializacién en el Aarea de

mercadeo para satisfacer las expectativas de esos egresados.

2 . CONOCIMIENTOS, HABILIDADES, DESTREZAS Y

CARACTERISTICAS PERSONALES

En este apartado se analizaron los aspectos relacionados con
conocimientos, habilidades y destrezas adquiridos en el proceso de

formacidn.

2.1. Conocimientos®

Mas del 80% de los egresados mencionaron haber recibido
conocimientos sobre  formulacién y evaluacidén de proyectos,

microeconomia, macroeconomia y 4 p’'s.

2.2. Capacidades31

Los egresados, expresaron que poseen las siguientes capacidades:
entre las que muestran estan: Elaborar estudios de mercado (68%),
identificar mercado meta (64%), determinar 1la demanda (64%),
organizar vy dirigir (61%) vy determinar canales de distribucidn
(60%). Solo el 19% menciondé que domina otro idioma a parte del
espafiol, en la actualidad es uno de los requisitos del mercado

laboral para optar a puestos mejor remunerados.

*yer anexo 22, grafico N° 6
*'Yer anexo 22, grafico N°7
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En términos generales los egresados han respondido que tienen un

alto numero de capacidades.

2.3. Habilidades

En relacidén a las habilidades, més de la mitad consideran que las
primordiales o} importantes son: toma de decisiones (92%),
liderazgo (82%),capacidad de planificar (81%), coordinar equipos

de trabajo (76%).

Estas habilidades deben ser proyectadas dentro de los programas de
estudios de las asignaturas de mercadeo, para dJue sea una
herramienta para cumplir las funciones que demandan sus puestos de

trabajo.
2.4. Destrezas

La mayoria que representa el 66% o més, considera que posee las
destrezas de: manejo de equipo de oficina (90%), elaboracidén de
presentaciones visuales (81%), digitacidén agil (74%) y el manejo

de programas informaticos (66%).

De acuerdo a los datos anteriores, los estudiantes deben
actualizarse constantemente en los avances tecnoldgicos e
informadticos que surgen durante su formacién profesional para
adquirir las destrezas 6ptimas para que sean personas

vanguardistas.
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2.5. Caracteristicas personales

Otro aspecto estudiado, fue las caracteristicas personales qgue
tienen y les serviradn como futuros profesionales, las que mayor
representatividad tuvieron son: responsable (86%), ética
profesional (80%), analitico (75%), vy proactividad, actitud de

lider y ética empresarial (71%).

Algunas caracteristicas que no fueron identificadas con notoriedad
y que aportan al desenvolvimiento empresarial son la extroversidn

y empatia, sobre todo en atencidén al cliente.

Teniendo en cuenta los items descritos, se cuestiondé si han
recibido los conocimientos, habilidades, capacidades, destrezas vy
caracteristicas personales necesarias en el 4area de mercadeo para
desenvolverse laboralmente, el 64% indica que no. Situacidn que
dificultaria el desarrollo profesional en esta &rea, ya que el 55%
de los encuestados respondieron que si desean desarrollarse en el

drea de mercadeo.

3.METODOLOGIA DE ENSENANZA-APRENDIZAJE

En la pregunta 12 se investigdé la metodologia de enseflanza-
aprendizaje de las materias relacionadas con el &rea de mercadeo.
Sumando los porcentajes positivos se tiene que el material
didactico que utilizan es variado, segun el grafico que se muestra

a continuacidn.
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Grafico N° 2

FRECUENCH DE LSO DE RECURSOS DIPACTICOS
=
= Nunca
® Algunas veces
7 w Casi siempre
m Siempre
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Detallando cada tipo de recurso didéctico, sigue de la siguiente

forma:

El material impreso es el que mayormente se utiliza, ya que el 46%
asi lo indica. El material grafico, es decir, rotafolios, acetato
y carteles es aplicado en 39% algunas veces, una razdédn por la que
no se utiliza este tipo de material es porque los docentes estéan

haciendo uso de recurso tecnoldgico.

Las ilustraciones tales como fotografias y presentaciones, el 40%
dice que 1las wutilizan algunas veces. En el caso del uso de
material audiovisual como peliculas y grabaciones el 34% de 1los
egresaron opinaron que los docentes las utilizan casi siempre para

desarrollar las catedras que 1imparten. Los ©porcentajes son
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aceptables teniendo en cuenta el tipo de temas que se imparten en

las materias.

Los aspectos que los docentes logran con la exposicidén de sus
cdtedras son: motivar al estudiante a ©participar y  Thacer
aplicaciones de los temas impartidos, tal como 1lo muestra el

siguiente gréafico:

Grafico N°3

ASPECTOS RELACIONADOS CON LA CATEDRA

Se nota en el desarrollo de la exposicion los 0%
momentos de inicio, desarrollo y finalizacién

Despiertainterés porlas temdticas que se %
desarrollan

Hace ejercicios de deduccién {inicia con 59
conceptualizaciones y termina con ejemplos) o...

Hace aplicaciones del tema

Motiva a participar durante el desarrollo de los 2%
temas =

En relacién a las técnicas pedagdgicas utilizadas son:
exposiciones, el desarrollo de trabajos grupales e investigaciones
bibliogréaficas. Son formas de enseflanza  tradicionales que
generalmente no requieren desarrollar las temdticas de forma

préctica, sbélo a nivel tedbrico.

Se denota uniformidad en las formas de evaluacidén de los docentes,

ya que los mas comunes son examenes escritos, trabajos o informes,
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las tareas ex-aula, tareas en aulas, gque no son evaluaciones

practicas.

En cuanto a los cambios en los planes de estudio, se confirma que
se necesita realizarlos para contribuir a generar cambios para que
los egresados de 1la carrera de Administracidén de Empresas que
deseen desarrollar en el area de mercadeo obtengan los
conocimientos, habilidades, destrezas y caracteristicas personas
que demanda el mercado laboral, tal como lo muestra la pregunta 18

del anexo 22.

La mayoria, es decir el 92% expresa dque se podria mejorar el
proceso de ensefilanza aprendizaje especificamente en las materias
de mercadeo. Algunas de las propuestas de mejora qgque mencionan
son: llevar a la practica los conocimientos adgquiridos mediante
préacticas profesionales, talleres u otras actividades que
beneficien y enriquezcan lo aprendido dentro de las aulas. Ademéas
realizar cambios metodoldégicos de ensefianza y que haya
unificacién en las catedras para que todos los alumnos adquieran

los mismos conocimientos.

4 . INFRAESTRUCTURA

Hay aspectos que no estadn controlados completamente por 1los
estudiantes ni por los docentes, pero que en gran medida influyen

el en proceso de formacién de los estudiantes de la carrera de



73

Administracidén de Empresas de la Universidad de El1 Salvador y de

todos los estudiantes de dicha universidad.

Los aspectos que se valoraron son los que se muestra en el grafico

siguiente:

Grafico N° 4

EVALUACION DEL ESTADO DE INFRAESTRUCTURA DE LA FACULTADR DE CIENCIAS
ECONOMICAS

mMalo ®Regular ®Bueno ™ Muybueno B Excelente

~
o
~
/
-
o
- o 3 o -~
Aulasy Laboratorios Equipo Higiene de Bibliografia
espacios v talleres informdtico aulas
para para [conexidna
trabajar practicas redes de
datos, etc.)

Se observa que las aulas y espacios para trabajar fueron valorados
como regulares y malos, dato que muestra la insatisfaccidén de 1los
estudiantes y no contribuye a que 1los estudiantes tengan las
condicionales adecuadas para poder sentirse en un ambiente

agradable y coémodo.
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Se preguntd sobre la disponibilidad que tiene 1la Facultad de
Ciencias Econdémicas de laboratorios y talleres para préacticas,
respondieron que son regulares y malas. En la relacidén a el equipo

informatico, los egresados mencionaron que es malo y regular.

La percepcidén que se tiene de los egresados, es que la Facultad de
Ciencias Econémicas no cuenta con recurso y equipamiento necesario
para poder Dbrindar las condiciones necesarias para su formacidn,
ya que son herramientas que contribuyen a desarrollar habilidades

y destrezas en los futuros profesionales.

Al consultar sobre la valoracién que se le da a la higiene de las
aulas, indican que es regular y mala, situacién sanitaria que
perjudica a gquienes se encuentren en las aulas y las zonas de

estudio.

La bibliografia disponible la wvaloran como buena, con lo cual los
egresados han tenido disposicién de bibliografia en el espacio de

consulta como lo es las Bibliotecas dentro de la Universidad.

B.DOCENTES DE LAS ESCUELAS DE ADMINISTRACION DE

EMPRESAS Y MERCADEO INTERNACIONALZ>?

1.DATOS GENERALES

Con respecto a los docentes, todos mencionaron que tienen el

titulo de Lic. En Administracidédn de Empresas, pero ademds de la

**Ver anexo 23
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licenciatura el 67% expresd que adicionalmente posee una Maestria
en Consultoria Empresarial. Por lo que los docentes que imparten
cadtedras relacionadas <con el 4&rea de mercadeo cuentan con
conocimientos suficientes, los cuales pueden transmitir a los

estudiantes en el proceso de ensefianza - aprendizaje.

Cuentan con mucha experiencia que respalda su trabajo, ya que el
100% menciona que el tiempo gque tienen de ejercer la docencia es
de 4 hasta mads de 12 afios; lo cual se considera una ventaja para
los estudiantes, porque 1los docentes pueden aportar todos 1los
conocimientos adquiridos en los afios que tienen de laborar como
docentes en educacién superior y ademds han impartido clases en
dreas como: recursos humanos, &reas basicas de administraciédn,

finanzas, formulacidén y evaluacidédn de proyectos y economia.
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2 . CONOCIMIENTOS, HABILIDADES, DESTREZAS Y

CARACTERISTICAS PERSONALES DE LOS DOCENTES

Conocer los conocimientos, habilidades, destrezas Y%
caracteristicas personales que deben adquirir y tener los docentes
que imparten materias afines al &rea de mercadeo es uno de los
puntos claves de la investigacidén, es por ello gque en las
preguntas 26, 27, 28,29 y 30 (ver anexo 23) se indagaron estos

aspectos.

Asi también en la entrevista de profundidad que se hizo a los
docentes, se investigdé estos mismos aspectos pero referente a 1lo

que deben presentar los egresados en el a&rea de mercadeo.

Los resultados obtenidos en estas dos técnicas de investigacidn se

muestran a continuaciédn.

2.1. Conocimientos®

2.1.1. Docentes que se desempefien en area de mercadeo

Los principales conocimientos que los docentes deben poseer son:
Mezcla de marketing, creacidén de nuevos productos, formulacidn vy
evaluacidén de proyectos, planificacidédn de marketing e imagen

corporativa.

#Ver anexo 23, grafico N° 20
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2.1.2. Egresados de la carrera de Administracién de Empresas

Los conocimientos principales con los que debe egresar un futuro
profesional en Administracidén de Empresas segun los docentes

entrevistados son:

e Investigacidén de mercado con sus herramientas.

e Conocer la mezcla de marketing.

e Anjlisis del entorno.

Sin embargo otros conocimientos son:

Saber cbémo crear y disefiar marcas.

e Conocer de los planes promocionales tradicionales %

virtuales.

e FElaborar planes de trabajo.

e Conocer sobre fundamentos de marketing.

e Saber de marketing de servicios.

e Saber hacer con la informacidén evaluaciones financieras vy

estadisticas.

e Determinar ventajas y desventajas de personalidad virtual de

empresas.
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e Saber en qué momento del ciclo de vida de la empresa, del

producto o marca se debe modificar la mezcla de promocidn.

2.2. Habilidades

2.2.1. Docentes que se desempefien en area de mercadeo

Las habilidades que los docentes deben presentar son: facilidad de
expresiédn oral y escrita, comunicacién y creatividad,

principalmente. E1 grdfico lo muestra de la siguiente forma:

Grafico N°5

HABILIDADES QUE DEBE TENER UN DOCENTE QUE SE
DESEMPENE EN EL AREA DE MERCADEO

Otro

Coordinar equipos de trabajo

Ejercer el liderazgo

00%

Facilidad de expresion oral y escrita

00%

De comunicacion

00%

Creatividad

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

La percepcidén que tienen sobre el dominio del idioma inglés es muy
variado en los docentes que se encuestaron, ya uUnos opinaron que

el nivel debe ser basico, intermedio o avanzado.

Esto muestra que algunos docentes no consideran importantes el

manejo del idioma inglés para poder desempefiarse como docente en
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el &rea de mercadeo, pero para otros es indispensable el dominio
avanzado de dicho idioma, con lo cual se puede brindar un valor
agregado al desarrollo de las céatedras y motivar a al estudiante
para que se forme y adquiera més capacidades competitivas, la cual
les daréa ventajas a la hora de optar a un puesto de trabajo ya que

asi es requerido por las empresas.

2.2.2. Egresados de la carrera de Administracién de Empresas

Las habilidades gque los egresados deben mostrar son:

Facilidad de hablar en publico.

e Trabajar en equipo, vya d9que a eso se enfrentardn en su

profesidn.

e Saber transmitir las ideas, para darse a entender.

e Poder analizar la informacién para quedarse con la que

necesitan.

e Dominio de otros idiomas.

2.3. Destrezas

2.3.1. Docentes que se desempefien en area de mercadeo

Las principales destrezas que los docentes deben tener son:
elaboracién de ©presentaciones visuales, manejo de programas

informaticos, saber usar programas estadisticos y otras
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habilidades como lo son relacidén de documentos tedricos y trabajar

en equipo. El siguiente grafico lo detalla:

Grafico N°6

DE5TEEZA5[¥EUhHDOCENTEGRHEhABOREiﬂJEL
AREA DEMERCADEO
Otros 7%
Uso de programas estadisticos 7%
Elaborar presentaciones visuales 00%
Manejo de otros programas informaticos 00%
0% 20% 40% 60% 80% 100%

2.3.1. Egresados de la carrera de Administracién de Empresas

Segun los datos de la entrevista los futuros profesionales en

Administracién de Empresas deben tener las destrezas siguientes:

e Manejar equipo tecnoldégico y de oficina.

Manejo de pagquetes informdticos més comunes como MS Office,

destacando Excel, Publisher, Photoshop e internet. Para las

investigaciones de mercado, se considera indispensable

conocer de paquetes estadisticos que den soporte N
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contribuyan a tener un mejor procesamiento de los datos, como

SPSS.

2.4. Caracteristicas personales

2.4.1. Docentes que se desempefien en area de mercadeo

Otra pregunta 9que se hizo en la encuesta a los docentes, fue
cuales consideran que son las actitudes personales que deben
mostrar los docentes que se desempefien en el area de mercadeo, a
lo que el 100% menciondé que las principales son aquellas que
reflejen ética profesional, estabilidad y control emocional, ser
una persona analitica vy ©proactiva, tal como se grafica a

continuacién:

Grafico N°7

ACTITUDES PERSONALES QUE DEBE MOSTRAR UN DOCENTE QUE
SE DESEMPENE EN EL AREA DE MERCADEO
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2.4.2. Egresados de la carrera de Administracién de Empresas

Entre las caracteristicas personales que deben tener los egresados
en Administracién de Empresas, segUn la informacién recolectada en

la entrevista a los docentes estén:

e Persuasivo.

e Ser una persona que muestre liderazgo.

e Persona emprendedora.

e Extrovertido.

e Responsable.

e Persona de confianza.

e Con ética.

e Tener seguridad de si mismo.

e Con capacidad de tomar riesgos.

e Poder hablar en publico.

Los docentes para poder contribuir a un mejor proceso de ensefianza
—aprendizaije, donde los estudiantes puedan adquirir los
conocimientos, habilidades, destrezas y caracteristicas personales

necesarias sugieren:

e TImpulsar las practicas profesionales.
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e Crear la materia de Marketing de servicios.

e Hacer un diplomado para todos los alumnos, suprimiendo la
materia optativa relacionada con el &rea de mercadeo.

e Dar las catedras relacionadas con el &4rea de mercadeo de
forma bilingle.

e Tener un segundo idioma (inglés), como requisito para

graduarse.

3.METODOLOGIA DE ENSENANZA-APRENDIZAJE

En esta seccidén se presentan los resultados obtenidos en las
preguntas relacionadas a la metodologia utilizada en el proceso de

enseflanza—aprendizaje.

En la actualidad los docentes poseen de 61 - 70 alumnos por grupo
clase; tal <cantidad es considerada excesiva, vya dque el 67%
considera como cantidad ideal de alumnos de 31 - 40 como maximo.
Se considera que el tiempo asignado para impartir las clases

relacionadas al area de mercadeo es el adecuado, ya que pueden

transmitir los conocimientos a los estudiantes.

La percepcidén que tienen los docentes sobre algunos servicios que
apoyan la labor de los catedraticos para transmitir conocimientos,
refiriéndose al material bibliografico, se aborddé desde diferentes
aspectos. Acerca de la actualizacién de dicho material,

mencionaron que es buena y el resto opindé que es regular y mala.
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Por otro lado expresan que la utilidad del material que posee es
muy buena. Sin embargo el material bibliografico que poseen lo han

obtienen a través de sus propios medios.

Otro aspecto es la frecuencia de uso materiales didacticos por
parte de los docentes encuestados. El1 material impreso es muy
utilizado, el material grafico dicen wutilizarlo solo algunas
veces, en cambio las ilustraciones las utilizan casi siempre, el
material audiovisual solo lo utilizan algunas veces. Estos datos

se muestran en el grafico N° 11.

Grafico N° 8

FRECUENCIA DE USO DE MATERIALES DIDACTICOS
POR PARTE DE LOS DOCENTES.

B Siempre ™ Casisiempre ® Algunas veces M Nunca

Material impreso  Material Grafico llustraciones Material audio
(libar, revistas, (acetato, (fotografias, visual (peliculas,
periddicos) rotafolio, presentaciones, grabaciones, etc.)
carteles, etc.) etc.)

La frecuencia de uso de material didactico coincide en gran medida
con lo que expusieron los egresados (ver anexo 16 pregunta N°13),
se puede decir dicha coincidencia muestra wuna ventaja en el
proceso de enseflanza - aprendizaje vya que refuerzan sus

conocimientos con diferentes recursos.
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Sobre el wuso de técnicas pedagdgicas, el 100% hace wuso de
exposiciones, trabajo grupal e investigaciones de campo, otros
realizan ferias, son técnicas que contribuyen al proceso de
ensefianza - aprendizaje. Las investigaciones bibliograficas y los

grupos focales Unicamente son utilizadas en menor medida.

En cuanto al desarrollo de sus cédtedras se realizan ejercicios de
deduccién, aplicaciones del tema y motiva a participar durante el

desarrollo de los mismos.

Las formas de evaluacidén que utilizan son: estudios de casos,
tareas en aula y ex - aula y exdmenes escritos, asi como uso de

trabajos e informes.

Una de las debilidades que se observan es que los docentes no se
coordinan entre si para impartir catedras similares. Sin embargo

el grado de cumplimiento de los programas de estudios es alto.

El 100% de 1los docentes estdn de acuerdo que algunas clases de
mercadeo se impartan de forma virtual, vy consideran que la
Universidad de E1 Salvador cuenta con los recursos necesarios para
hacerlo. Para que los estudiantes tengan otras opciones y puedan
tener mayor comprensidén de los temas en el Aarea de mercadeo,
opinan que se deberia impartir una maestria o diplomados en esa
area y también se considera conveniente proporcionar al

estudiantes talleres o seminarios en mercadeo.
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Cuando se preguntd sobre cdédmo se valora el proceso de enseflanza -
aprendizaje en la Universidad de El1 Salvador, el 100% expresd que

es bueno. Acerca de los factores que han dificultado el proceso

ensefianza - aprendizaje en los estudiantes, el 100% expresd como
principal factor el no realizar una metodologia tedbrica - practica

de los contenidos vistos en clases, pero sin embargo un menor
porcentaje menciondé que otros factores son: el contenido de las
asignaturas no estéd de acuerdo con las necesidades y tendencias vy

la falta de compromiso y de interés por parte del estudiante.

Es por ello que el 100% de los encuestados estadn de acuerdo que se
hagan cambios y se actualicen los planes de estudios dela Carrera
de Administracidén de Empresas, especificamente en el 4&rea de

mercadeo.

4 . INFRAESTRUCTURA

En cuanto a aspectos que los docentes consideran que se necesita
mejorar de manera inmediata para poder solventar las deficiencias
educativas son las aulas y espacios para trabajar, equipamiento
didadctico e higiene de 1las aulas ya que las calificaron como

regular.

Los aspectos que se consideran como malos, porque no contribuyen
al proceso de formacidén, son las condiciones y disposicidén de
laboratorios y talleres para practicas y la cantidad de alumnos

por aula. Por otro lado, el 100% valora los espacios para trabajar
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(oficinas y cubiculos) como buenos, con lo que se asume cierto
grado de satisfaccién de los docentes con las condiciones con las

cuentas dentro de la Facultad de Ciencias Econdmicas.

El Ultimo aspecto que se preguntd, es la valoracidn que se tiene
sobre el equipamiento informadtico con el que cuenta la Facultad de
Ciencias Econdémicas y que pone a disposiciédn de los docentes para
que se apoyen en el desarrollo de las céatedras, opinando que es

bueno.

Grafico N° 9

VALORES LOS SIGUIENTES ASPECTOS QUE INFLUYEN EN EL DESARROLLO DELAS
CATEDRAS QUE IMPARTE

BEMalo ®Regular ®Bueno  ®Muybueno  HExcelente

HRARES

Aulasyespacios  Espaciospara  Laboratoriosy  Equipamiento  Equipamiento Higiene de Cantidad de
para trabajr trabajar talleres para didactico informatico  aulasy oficinas  alumnos por
(oficinas y practicas (proyectores, (conexion a aula
cubiculos) equipo de internet, redes

audio yvideo,  de datos, etc.)
papeleria, etc.)
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C.EMPRESARIOS Y ENCARGADOS DEL AREA DE MERCADEO*

1.DATOS GENERALES

El 60% de la poblacidén encuestada es representada por el género
masculino, ademéds la mayor parte (40%) estadn entre la edad de 25-
30 afios. Existe mayor participacién de hombres en los puestos del

drea de mercadeo.

Grafico N° 10

CARRERA 'Y OTROS ESTUDIOS QUE POSEEN LOS
EMDRESARIOS Y ENCARGADOS DEL AREA DE
MERCADED

B Maestria en Mercadeo

M Lic. En Administracion de
Empresas

Lic. En Mercadeo

B Técnico en Mercadeo

m Otro

En cuanto al nivel académico el 46% son licenciados en
Administraciédn de Empresas seguido con un 33% de licenciados en
Mercadeo, por lo que hay campos para desempefiarse laboralmente en
el 4&rea en estudio, las empresas necesitan profesionales en
Administracidén de Empresas y Mercadeo. En las empresas dque se
estudian, la mayor parte estadn graduados de la Universidad

Centroamericana José Simedn Cafias “uca”, por 1lo que  hay

**Ver anexo 25



89

competencia para ocupar esos cargos, va que la mayoria de

universidades ofrecen la carrera de Administracién de Empresas.

En el factor de la experiencia, lo cual el 40% posee de 1-3 afios

de estar laborando en distintas &reas referidas a mercadeo.

2. CONOCIMIENTOS, HABILIDADES, DESTREZAS Y

CARACTERISTICAS PERSONALES

El puesto mé&s comun que se logrd identificar, fue el de Gerente,

Director o encargado de ventas.

Las funciones comunes y que se encuentran entre 80% y mas de
representatividad y que se llevan a cabo son: desarrollo de
estrategias de ventas, negociacidén y servicio al cliente, planear
y presupuestar ventas, establecimiento de <cuotas de ventas,
monitorear el 4ambito de comercializacién, por lo tanto los

egresados deben estar capacitados para desempefiarlas.



Grafico N° 11

ACTIVIDADES QUE DESARROLIA EN EL PUESTO EN
EL AREA DF MERCADED

M Planear y presupuestar las
ventas

M Establecimiento de las

12 cuotas de ventas

M Desarrollo de estrategias de
10 1 ventas

M Distribucion de la fuerza de
8 - ventas

M Andlisis de volumen de
6 - venta, costos y utilidades

M Monitorear el dmbito de
comercializacién

™ Negociacion y servicio al
cliente

m Desarrollo de objetivos de
mercadeo

En cuanto a las capacidades mayormente identificadas

determinar la demanda, analisis e interpretacidén de

presentacién de informes. Tal como lo muestra el gréafico:

datos,
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16

14

12

10

CAPLICIDIDES QUE PEELN POSEER EN EL ARES PE
MERCAPED

M Presentacion de informes

m Determinar la demanda

m Analisis e interpretacion de datos

M Elaborar estudios de mercadeo

m Elaborar estrategias

m Gestionar marcas

M Establecer alianzas estratégicas de

mercado

M Saber planificar, controlar vy
coordinar esfuerzos

m Definir politicas de mercadeo

m Organizar y dirigir

m Determinar precios

m Diferenciar entre el mercado para
bienes y servicios

Las habilidades principales que debe poseer son:

manejo de buenas

relaciones

publicas,

solucionar

realizacidén de

conflictos,

creatividad y desarrollo de campafias de promocidén y publicidad vy

por Ultimo estd la

segun el grafico:

realizacidn

de

investigaciones

de mercado,
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MERGADED

HABILIDADES QUE DEEEN POSEER EN EL AREA DE

14

12

10

W Mdanejo i buoengy relacione
prbdecas

W Sdagicen o oond oo

m Copatkidad

B Imn plementacion de campanas de
prcersiradn, puldiced ad v prediod

B Reakeacidn de I'l'l'{"htl,sﬂml de
LTL R LT

B Caoddanar equipcns di frabaja

u I plerneriacidn de esrategias di
comerciali cidn

B Dhaafio de nuevos productos

Por consiguiente estan las destrezas

necesarias que es

principalmente el uso de herramientas estadisticas e informaticas.

Para procesar datos de ventas, realizar proyecciones, procesar

informacidén de estudios de mercado, encuestas de satisfaccidn,

entre otros. Ver grafico a continuacidn:
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Grafico N° 14

DESTREZAS QUIE DEBENPOSEER EN EL AREA DE
MERHIDED

B Uso de herramientas estadisticas
14 e informaticas
12

10 1 Mangjo de programas
informdticos (Fxcel, Word,
PowerPoint)

1 Dominio de idiomas

o M~ B o co

En cuanto al idioma necesario que debe dominar un profesional, a

un nivel intermedio como minimo, es el inglés.

Asimismo, estadn las caracteristicas personales que debe poseer:
ética empresarial y personal analitico, dindmico y facilidad de

expresién, y por Ultimo responsable.

V. ANALISIS FODA DE LA CARRERA EN

ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Se ha realizado un andlisis de la carrera utilizando la técnica de
FODA, posteriormente se han identificado las estrategias

necesarias para mejorar la situacidn descrita.
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F: FORTALEZAS

D: DEBILIDADES

O: OPORTUNIDADES

Empresas demandantes
de personal
capacitado.

Disposicién de
espacios en la
facultad para
complementar la
ensefianza.

Gestién de 1la UES en
convenios
institucionales.
Docentes con larga
trayectoria laboral.

Carrera altamente
demandada.

Consulta
bibliografica
oportuna para
estudiantes.
Egresados
dispuestos a
desarrollarse en
mercadeo.
Conocimientos
tedricos basicos
con un alto grado
de asimilacién por
los estudiantes.

ESTRATEGIAS - FO

Desarrollar otros
cursos con el apoyo
de instituciones
externas.
Implementacién de
préacticas
profesionales.
Mejora en la
capacitacién para

los docentes.

Plan de estudios

desactualizado.
Deficiencia en la
ensefianza de un

segundo idioma.

No hay perfil de
ingreso para los
docentes.

Material
bibliografico
desactualizado para
la ensefianza.
Instalaciones
deficientes.
Técnicas pedagdgicas
tradicionales.

ESTRATEGIAS - DO

Realizacidén de
reforma curricular.
Crear vinculos
reales entre
universidad-
empresa.
Fortalecer la
ensefianza de otro
idioma y exigirlo
como requisito de
egreso.
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A: AMENAZAS

Alta competencia entre
profesionales
graduados.

Mayor oferta de
postgrados por parte
de otras universidades
del pais.

Otras universidades
poseen tecnologias
avanzadas que sirven
de apoyo para el
desarrollo de clases.
Actualizaciones
frecuentes y
programadas de otras
instituciones en sus
planes de estudio.

ESTRATEGIAS - FA

Poner a disposicidn

el equipo
informatico de la
facultad a
beneficio de los
estudiantes.

Ofrecer
alternativas para
seguir formandose

en mercadeo.

ESTRATEGIAS - DA

Cumplir con las
disposiciones
legales acerca de 1la
reforma curricular.
Dar a conocer los
logros educativos en
el aprendizaje para
mostrarse
competentes.

Darle seguimiento a
la mejora de la
infraestructura.
Fortalecer 1la bolsa
de trabajo
estudiantil de la
Universidad de El
Salvador.

Horas sociales
realizadas
estrictamente en
actividades

relacionadas con la
carrera.
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VI. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

1.CONCLUSIONES

1.1. Los estudiantes demandan llevar a la préactica lo adquirido
dentro de 1las aulas en el transcurso de la carrera, para

fortalecer dentro de las empresas la ensefianza que reciben.

1.2. El ser humano como parte integrante del medio ambiente debera
buscar la identidad con el grupo social y el entorno, es por
ello que es necesario buscar la forma de desarrollar algunas
de las caracteristicas personales propias durante su estadia
como estudiantes, para una mejor convivencia con @ sus

compafieros de trabajo y evitar futuros conflictos laborales.

1.3. Los docentes tienen un papel importante en la formacidén de
los futuros profesionales, por lo que necesitan ser apoyados
en recursos, instalaciones adecuadas y metodologia para la

ensenanza.

1.4. La universidad no funciona como un sistema Unico en la cual
los factores que la forman deberian estar relacionados, 1los
docentes no tienen la misma guia de ensefianza para lograr que
sea uniforme para los estudiantes y de esa forma todos

adquieran los mismos conocimientos.



97

El &4rea de mercadeo es considerado un factor importante para
las empresas salvadorefias para el desempefio laboral de un
Lic. en Administracién de Empresas, ademds los estudiantes

manifiestan estar interesados en desarrollarse en ese ambito.

Al tener un dominio de idioma 1inglés, al menos a nivel
intermedio, facilita estar en la mercadotecnia para realizar
negocios y estar informados de los Ultimos avances vy

tendencias.

RECOMENDACIONES

Establecer alianzas con empresas salvadorefias que permitan
realizar el trabajo social de los estudiantes en A&areas que
les pueda ser util en su vida laboral vy alianzas que
propicien nexos entre empresas y estudiantes para realizar

précticas profesionales.

Efectuar talleres que le permita al estudiante junto con
docentes, ©participar vy desarrollar la sensibilidad del
acontecer laboral e impulsar la necesidad de desarrollar una

personalidad que se adapte al perfil requerido.

Formar a los docentes con técnicas pedagdgicas adecuadas vy
qgue sean percibidas por la poblacidén estudiantil, que genere
buenos hébitos de estudio en los mismos y despierte el

interés en los temas que se imparten.
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Sugerir en la facultad o hacer un llamado al cuerpo docente
para que haya una unificacidén en la catedra, a partir de un
acuerdo entre ellos y para lograr mayor uniformidad en el

aprendizaje.

Utilizar las instalaciones con la que cuenta la Facultad,
utilizarla en los dias gque no se 1imparten clases para
complementar la formacidén en el &rea de mercadeo con cursos o
diplomados 1libres vy asi generar valor agregado a los

conocimientos ya adgquiridos en clases.

Ante la concordancia entre empresas y docentes que es
necesario tener dominio del idioma inglés, debe ser requisito
de egreso y facilitar los medios a nivel curricular, para que

sea una caracteristica adquirida.
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CAPITULO III

PROPUESTA DE PERFIL DEL PROFESIONAL EN

ADMINISTRACION DE EMPRESAS EN EL AREA DE

MERCADEO, DE LA UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

I.

OBJETIVOS DEL ESTUDIO

A. GENERAL

Realizar de una propuesta de actualizacidén del A&rea de
Mercadeo de la carrera de Licenciatura en Administracidn
de Empresas de la Universidad de El1 Salvador ©para

favorecer la formacidén del perfil profesional demandado.

B. ESPECIFICOS

Plantear los conocimientos, habilidades, destrezas y
caracteristicas personales que un egresado de la
Licenciatura en Administracidén de Empresas debe poseer para

desenvolverse laboralmente en el adrea de mercadeo.

Definir los requisitos minimos que los docentes del Aarea de
mercadeo de la Licenciatura en Administracidén de Empresas

de la Universidad de El1 Salvador deben poseer para que
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complementen un eficiente proceso de enseflanza-aprendizaje

hacia el alumnado.

e Exponer mejoras a 1los programas de las asignaturas
relacionadas al &rea de mercadeo, 1instalaciones donde se
imparten e implementacién de cursos adicionales que
respondan a las expectativas de los estudiantes de 1la
carrera de Administracidén de Empresas de la Universidad de

El Salvador.

II. IMPORTANCIA DE LA PROPUESTA

Se hace evidente que la sociedad salvadorefia existe necesidad de
un marketing cada vez mejor, pues toda actividad comercial,
industrial o de servicios, sea grande o pequefia requieren

mercadear sus productos o servicios.

Ante esta situacidén se ha identificado la oportunidad de ofrecer a
la sociedad, un profesional capaz de desarrollar estrategias para
la satisfaccidén de estas necesidades, ya que el &rea de mercadeo
se ha venido a constituir en la parte fundamental, para formular
la politica y la practica de las organizaciones tanto publicas
como privadas en la penetracidédn de mercados, es decir, es el modo
més efectivo para la supervivencia de éstas, en el ambito global

cambiante.
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Para formar esos profesionales competentes y emprendedores dque se
adapten las nuevas formas de comercializar los productos vy
servicios, se considera fundamental hacer una reforma al plan de

estudios de 1994 ya que desde ese afio no se hace ningun cambio.

Existen muchos factores que inciden a gue una asignatura sea
asimilada por los alumnos inscritos. En algunos de ellos, las
autoridades universitarias de la Facultad de Ciencias Econdmicas
tienen un importarte nivel de control como las temdticas a
impartir, recursos humanos, recursos didacticos e instalaciones,

por lo que la propuesta abarca los aspectos ya mencionados.

Contribuird a incentivar a los estudiantes a profundizar en el
drea de mercadeo, asi mismo poder descubrir y desarrollar

aptitudes que serdn integradas dentro de su perfil profesional.

IITI. PERFIL DEL ESTUDIANTE

A. PERFIL DE ENTRADA

1. CONOCIMIENTOS

Los estudiantes que se formaradn en la carrera de Licenciatura En
Administraciédn de Empresas, deberdn poseer aspectos Dbasicos

relacionados con:
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Conocimiento de la realidad econdmica, social y cultural del
pais: para tener un panorama general del medio en que se
encuentra, los rumbos de la actividad econdmica nacional.
Capacidad de andlisis critico:podréd crear sus propios Jjuicios
de valor con la informacidén que reciba o investigue.
Disposicién para adquirir nuevos conocimientos: la
disposicién es la principal motivacidn para ser receptivo vy
asimilar los nuevos conocimientos y poder aplicarlos.
Muestras de buen rendimiento académico en educacioén
media:para integrarse a la carga académica de la educacidén a
nivel superior, ademds que proporciona las bases para obtener

mads conocimientos.

2. HABILIDADES Y APTITUDES

desarrollarse como estudiante universitario, deben poseer

algunas habilidades como:

2.1.

2.2,

2.3.

Habilidad numérica: para las asignaturas relacionadas con
matematica, finanzas, contabilidad, cé&lculos aritméticos vy
légica.

De investigacién: para realizar investigaciones de carécter
cientifico.

Organizativa: para llevar a cabo multiples tareas, realizar
las actividades académicas que se le presenten y seleccionar

el medio més favorable para optimizar el tiempo.
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2.4. Comunicacién: habilidad para transmitir sus ideas y
comprender las de otras personas, saber utilizar un adecuado

lenguaje oral y escrito.

2.5. Liderazgo: con el dque podra resolver conflictos, podréa
dirigir grupos de trabajo, iniciativa para impulsar
proyectos.

B. RETOS DE DESARROLLO EN EL AREA DE MERCADEO

Los puestos de trabajo en gerencia de ventas, gerente de mercadeo,
analista de mercado, Jjefe de departamento, gerente de marcas, etc.
no necesariamente son ocupados por administradores de empresas,
sino por profesionales con otras carreras, e incluso personas dque
no poseen un titulo universitario pero que tienen el perfil que

las empresas buscan.

El reto de los administradores de empresas es que se apropien de
las &reas de trabajo en las que estd orientada su formacidn
académica. Por lo tanto el desarrollo de capacidades en el &area de
mercadeo es de suma importancia en la formacidén integral del
individuo, va que de esa forma enfrentard los retos que se le
presenten. La exigencia en la calidad educativa, propiciaré

mejores resultados en la formacidén de los profesionales.

Son los docentes que imparten catedras en el &rea de mercadeo

guienes van a protagonizar y hacer posible un cambio de renovacidn
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pedagdbgica y didactica. Deberdn poner ejemplos significativosy
sumado a las practicas empresariales, fomentaran el
emprendedurismo, con un tipo de ensefianza méas abierta, innovadora

y significativa.

El cambio actitudinal cobra relevancia. Especificamente en el &rea
de mercadeo, necesita que desde 1las principales autoridades se
mejore constantemente, se innove e influya para que también los
docentes transmitan nuevos conocimientos % llegue a los

estudiantes.

C. ELEMENTOS DEL PERFIL PROFESIONAL DEL EGRESADO
EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS DE LA

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

1. CONOCIMIENTOS A ADQUIRIR

Sumado a la actitud de continuar su formaciédn fuera de aulas e
espera que mediante los conocimientos recibidos, brinden
soluciones practicas y se anticipen a las problematicas
relacionadas al &rea de mercadeo para saber aplicarlos en el

momento mas iddéneo.

Los conocimientos que deben adquirir los egresados son:

1.1. Microeconomia y Macroeconomia.

1.2. Investigacién de mercado y sus herramientas.
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Andlisis del entorno: utilizando principalmente las técnicas
de FODA y 5 Fuerzas de Michael Porter.

Planes de trabajo de mercadeo:saber cdédmo es el proceso para
elaborar un plan de trabajo, las partes que lo componen y su
utilidad.

Evaluaciones financieras y estadisticas:mediante 1los datos
que las empresas obtienen, saber wutilizarlos para hacer
proyecciones y analizar resultados.

Los fundamentos de marketing:tener conocimiento de los
términos béasicos y cémo se han ido agregando mas con el paso
del tiempo.

Desarrollo y aplicacién de 1los elementos de la mezcla de
marketing:saber cudles son esos elementos, cédmo aplicar estos
conceptos con algunos productos comunes y teorias dque se
aplican.

Creacién y disefio de marcas y productos:medios para obtener
informacién sobre la creacidédn de marcas vy productos, el
proceso legal, beneficios y su ciclo de vida.

Marketing de servicios:la terminologia béasica y su diferencia
con el mercadeo de bienes.

Imagen corporativa:conocer la definicién y cdmo hacer que una
empresa tenga buena imagen en el medio que opera, con sus
clientes, competencias, sociedad y empleados.

Marketing virtual:el marketing orientado a internet que sirve

como medio para consumidores y empresas.
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2. HABILIDADES A DESARROLLAR

Estos conocimientos se deben desarrollar a mayor profundidad y asi

crearlos como habilidades en los estudiantes:

Otras

Realizacién de investigaciones de mercadeo: saber en qué
momento es adecuado realizarla, dirigirlas desde su

planeacidén y que sea un reflejo de la realidad.

Disefio de nuevos productos: para productos innovadores, para
refrescar la imagen de alguno ya existente y coordinar como

se realizard su lanzamiento al mercado.

Implementacién de campafias de promocién, publicidad vy
precios: de acuerdo al mercado meta que se persigue, segln el

tipo de producto y con los recursos gue se posee.

Implementacién de estrategias de comercializacién: planificar
los esfuerzos de mercadotecnia que beneficien a la
organizacién, crear nuevas estrategias y monitorear el

desempefio de las estrategias existentes.

habilidades necesarias son:

Negociacién: para mostrar los beneficios que se obtendrian
con el negocio que representa, saber cuédndo ceder en las
peticiones de los clientes y anticiparse con otras

alternativas atractivas.
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Toma de decisiones: saber analizar las opciones que se le
presentan y que vayan acorde a la filosofia de 1la

organizaciédn.

Creatividad: para dar soluciones que optimicen recursos, para

presentar el trabajo realizado y visualizar nuevos negocios.

Ejercer el liderazgo: para obtener los resultados deseados,

impulsar a otros al cumplimiento de metas y objetivos.

Coordinar equipos de trabajo: que puede ser la fuerza de

ventas, un departamento, area o toda la organizacidn.

2.10. Comunicacién: saber expresidén de ideas, empatia para conocer

que dquieren transmitir los deméds, facilidad de hablar en
publico para dar a conocer la empresa, sus productos, e

incluso su misma persona.

2.11. Solucién de conflictos: que se le puedan presentar con

clientes, sub-alternos o compafieros de trabajo.

2.12. Planificacién: del trabajo a realizar, el tiempo adecuado,

los recursos necesarios y priorizar segun la urgencia vy

resultados esperados.

2.13. Manejo de buenas relaciones publicas: para si mismo y la

empresa que representa.
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2.14. Dominio del idioma inglés, al menos a nivel inglés: que

comprenda y se dé a entender en ese idioma.

2.15. Analizar informacidén: que 1los datos los transforme en
informacidén organizada, sabiéndola seleccionar y que ayude a

mejorar negocios.

2.16. Manejo de buenas relaciones publicas: para relacionarse segln
cada persona, en el mejor lenguaje vy el medio para

comunicarse.

3. DESTREZAS QUE FACILITAN EL DESENVOLVIMIENTO

PROFESIONAL
Las destrezas se refieren a herramientas que ayudan a
desarrollarse laboral y ©personalmente, a saber comunicarse,

presentar resultados, analizar la informacidn, realizar propuestas

ante los deméds utilizando los recursos que tienen las empresas.

Las destrezas que deben poseer son:

3.1. Uso de herramientas estadisticas: para procesar la

informacién de estudios de mercado como SPSS y Ms Excel.

3.2. Manejo de programas informaticos: Ms Excel, Ms Word, Ms

PowerPoint, MsPublisher, Photoshop e internet.

3.3. Manejo de equipo de tecnolégico y de oficina: como

computadoras de escritorio, laptop, impresores, etc.
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Elaborar presentaciones visuales: que muestren el contenido
que se (quiere dar a conocer con efectos que destaquen

profesionalismo.

Manejo de Software de audio y video: para realizar videos,

editar fotos, etc.

4. CARECTERISTICAS PERSONALES A FOMENTAR

Las caracteristicas personales describen al individuo en la forma

de comportarse ante las situaciones que se le presentan. En el

ambito laboral se refiere al trato diario con sus compafieros de

trabajo, jefes o subordinados.

Las que se deben fomentar son:

4.

Persuasivo: en mercadeo es esencial para obtener resultados

ante jefes, clientes o sub- alternos.

Emprendedor: para iniciar negocios en beneficio del

estudiante, de la sociedad o de un a&rea de las empresas.

Extrovertido: para poder relacionarse con futuros socios,

comparfieros de trabajo, jefes, clientes, etc.

Responsable: para asumir los compromisos adquiridos.

Confiable: para manejar informacidén confidencial y responder

eficazmente con fechas establecidas.
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4.6. Etica personal y profesional: para poder tomar decisiones que

sean beneficiosas, que marquen pautas de comportamiento.

4.7. Seguridad personal y profesional: seguridad en las
capacidades ©personales gue posee en sus conocimientos

profesionales.

4.8. Tomar riesgos: riesgos que le permitan crecer académica vy

profesionalmente.

4.9. Dindmico: para expresarse y relacionarse con el mundo

empresarial,

4.10. Perseverante: para continuar con los proyectos iniciados,

superar posibles dificultades y mostrar madurez emocional.

4.11. Proactivo: para evitar problematicas, adelantarse a las

peticiones y dar a conocer los aportes que puede dar.

4.12. Disciplinado: en las actividades que ©realiza siguiendo
procedimientos, metodologias de trabajo, atendiendo a un

horario si se requiere.

5. CARACTERISTICAS Y NECESIDADES DE LA PRACTICA

PROFESIONAL

La sociedad requiere wuna réapida y oportuna respuesta para la
satisfaccién de sus necesidades, serdn los profesionales de

mercadeo los encargados de estudiar a los consumidores para
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cumplir sus demandas. Estos profesionales, deberédn ser capaces de
llevar a cabo una verdadera integracién de diversas funciones, las
cuales van desde las ventas, publicidad, investigacién de mercados
y nuevos productos, servicio al cliente, distribucidén de productos

(bienes o servicios), anadlisis de precios, etc.

Mediante la préactica profesional, en un primer momento se
conocerdn las situaciones a las que se enfrentan los empresarios y
encargados de 4&reas de mercadeo. A partir de la realidad que
enfrentan, se tendrd la oportunidad de aportar soluciones
creativas, mejorar los procesos existentes, realizar proyectos que
no estédn contemplados dentro de las funciones de los empleados que

poseen.

5.1. PRACTICAS EN EMPRESAS A PARTIR DE
RELACIONES ESTABLECIDAS POR LA FACULTAD DE

CIENCIAS ECONOMICAS

La Direccidén de la Escuela de Administracidén de Empresas apoyada
por otras unidades administrativas de 1la Facultad de Ciencias
Econémicas de 1la Universidad de EIl Salvador.Deberd establecer
convenios con empresas del pais para permitir a los estudiantes
realizar practicas profesionales en el &rea de mercadeo, a través

de las siguientes modalidades:

5.1.1. Horas sociales enfocadas a gque los estudiantes se

desarrollen el &rea de mercadeo.
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5.1.2. Ofertas de trabajo remuneradas en horarios de medio tiempo

o tiempo completo.

5.1.3. Ofertas de trabajo con incentivos como viaticos,

alimentacidén y capacitaciones de formacidn continua.

5.2. CREACION DE INICIATIVAS DE NEGOCIO

Motivar a los estudiantes a que creen sus 1niciativas de negocio
explicdndoles sus beneficios. Brindarles apoyo en todas las fases
del proceso de creacidén de la empresa y que ellos mismos impulsen

posteriormente otras iniciativas.

5.3. PRACTICAS PROFESIONALES INTERNAS

Ofertar proyectos relacionados con el area de mercadeo que permita
a los profesionales hacer sus practicas al interior de 1la
Universidad de E1 Salvador, por ejemplo: realizacidén de campaflas
publicitarias para informar las diferentes actividades que realiza
la Facultad de Ciencias Econdmicas, logros obtenidos, realidad

nacional, campafias de prevencidn, entre otros.

5.4. PRACTICAS QUE ESTEN CONTENIDAS EN LOS
PROGRAMAS DE ESTUDIO DE LAS ASIGNATURAS

RELACIONADAS CON EL AREA DE MERCADEO

El docente promoverd la practica profesional y se incluird en
sistema de evaluacidén de las asignaturas. Serd el docente el

encargado de aprobar y supervisar el desarrollo de las mismas, a
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fin de que haya un desempeiio de calidad para garantizar el

aprendizaje y la satisfaccidén de la empresa.

El estudiante tendrd 1la oportunidad de decidir en qgqué empresa
desarrolla sus préacticas o serd Facultad de Ciencias Econdmicas

quien le facilitard los medios para vincularse a una empresa.

6. COMPETENCIAS EN LOS EGRESADOS

Después de haber cursado todas las materias relacionadas con el
adrea de mercadeo y haber adquirido los conocimientos, habilidades,
destrezas y caracteristicas profesionales 1los egresados seran

capaces de:

6.1. Elaborar planes de mercado.

6.2. Desarrollar nuevos productos.

6.3. Realizar investigaciones de mercado.

6.4. Analizar las diferentes condiciones del mercado y de la
competencia para identificar amenazas % detectar

oportunidades para la empresa en el area de mercadeo.

6.5. Aplicar la mezcla de marketing para productos.

6.6. Diseflar estrategias de mercado para bienes y servicios.

6.7. Dar seguimiento al ciclo de vida de los bienes y servicios.
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Utilizar herramientas tecnoldbégicas que faciliten la

comercializacién de los productos.

Promocionar productos y servicios para la empresa privada vy

gubernamental.

Aplicar estrategias y técnicas de venta para Dbienes vy

servicios.

Desarrollar comercializacién de productos por medios

virtuales.

. CAMPOS DONDE LOS EGRESADOS PODRAN EJERCER SEGUN EL

PERFIL

.1. Desempefiarse en la empresa privada y publica.

.2. Trabajar como profesional independiente en el Aarea de
mercadeo.

.3. Laborar en empresas propias.

.4. Ejercer el cargo de gerente de mercadotecnia, gerente de
ventas, Jjefe de departamento de ventas, analista de mercado,
encargados de A&area de comunicaciones en fundaciones y otros
relacionados con el &rea de mercadeo.

.5. Proporcionar asesorias y capacitaciones en el A4area de
mercadeo a empresas privadas o publicas.

.6. Asesorar proyectos de investigacidén en empresas con fines de

lucro o sin fines de lucro.
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IV. PERFIL DEL DOCENTE EN EL AREA DE

MERCADEO

A. CONOCIMIENTOS, HABILIDADES, DESTREZAS Y

CARACTERISTICAS PERSONALES

En un entorno cambiante como el que vivimos, la profesionalizacién

se hace indispensable para poder competir y destacar.

El profesional de 1la docencia se caracterizard por un dominio
6ptimo de su materia de trabajo, por haber logrado una autonomia
profesional que le permitiréa tomar decisiones informadas,
comprometerse con los resultados de su accién docente, evaluarla
criticamente, trabajar en colectivo con sus colegas y manejar su

propia formacidén permanente.

Se presenta el perfil de la siguiente forma:
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CUADRO N° 12

PERFIL DEL DOCENTE

PERFIL Descripcién

Formacién académica Graduado en Administracién de Empresas, Mercadeo u

otra afin.

[T T R IR © [lezcla de marketing

e TLa creacidédn de nuevos Productos

e Formulacidén y evaluacidén de Proyectos
e Planificacién de marketing e imagen corporativa
e Planificacidédn estratégica

e Planificacidén operativa

e Planificacidn téctica

e Microeconomia

e Macroeconomia

e FEconomia internacional

e (Comercio internacional

e Servicio al cliente

e Técnicas de diagndstico

"= Creatividad

Habilidades requeridas

" Comunicacidén

" Facilidad de expresidén oral y escrita
® Ejercer liderazgo

" Coordinar equipos de trabajo

" Saber inglés intermedio

: ®" Manejo avanzado de MS Office
Destrezas requeridas

® FElaborar presentaciones visuales

"= Uso de programas estadisticos
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. . Dinamico
Caracteristicas

personales Motivador
Responsable y organizado
Positivo

Comprometidos

Ser proactivo

Analitico

Estabilidad emocional

Etica profesional

Experiencia en afios en 3 afios

ejercer la docencia

Experiencia en afos de 5 afios

ejercer en el area de

mercadeo (comprobables)

Fuente: Elaboracidén propia equipo de trabajo.

Los objetivos que deben lograr los docentes en sus catedras son:

e Hacer ejercicios de deduccidén (inicia con conceptualizaciones

y termina con ejemplos) o viceversa.

e Hacer aplicaciones del tema.

e Despertar interés por las temédticas que se desarrollan.

e Realizar en su exposicidén los momentos de inicio, desarrollo

y finalizacién.

e Motivar a participar durante el desarrollo de los temas.

e Desarrollar casos aplicados a la realidad.
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V. METODOLOGIA DE ENSENANZA

A.METODOLOGIA DE ENSENANZA PROPUESTA

Para el desarrollo de las asignaturas relacionadas con el &rea de
mercadeo de la carrera de Administracidén de Empresas, seran los
docentes los encargados de elegir la metodologia adecuada segun
las circunstancias.

Para motivar a los estudiantes para gque constantemente estén

innovando y desarrollen sus capacidades intelectuales se
impulsaréa:
1. Practicas de los conocimientos en el &rea de mercadeo: las

clases deberdn mostrar la aplicaciédn que tienen los temas

vistos, en la realidad de las empresas.

2. Desarrollo de cursos adicionales en el area de mercadeo: para
que los alumnos refuercen sus conocimientos y practiquen la
teoria aprendida en las aulas.

3. Trabajos de campo: trabajos préacticos en empresas que los

necesiten.

Asi también, cada maestro tendrd la opcidén de aplicar otras
metodologias de ensefianza, respetando el principio de libertad de

catedra.
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B.COORDINACION DE CATEDRAS

En el mismo sentido, se propone la coordinacién de catedras para
mejorar el proceso de ensefilanza - aprendizaje, este punto se puede

desarrollar a través de:

1. PLANIFICACION DE CATEDRAS

Programacién del trabajo de forma conjunta por todos los docentes
que imparten asignaturas en el area de mercadeo. Algunas de estas

formas de coordinacidén son:

1.1. Reuniones al inicio de cada ciclo académico para revisidén del
plan de las asignaturas, bibliografias a utilizar, cronograma
de actividades, revisidén de resultados del ciclo anterior,
metas y objetivos que se pretenden alcanzar y otros puntos
que los docentes consideren convenientes.

1.2. Eleccién de un coordinador de asignatura gque se encargue de
darle seguimiento a la planificacién del ciclo, gestidén de
recursos materiales, econbémicos y humanos necesarios,
mantener una estrecha comunicacién con el director de
escuela.

1.3. Reuniones de 1los docentes, programadas en periodos que
permitan realizar correcciones a la planificacién si es

necesario.
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2. COORDINACION DE ACTIVIDADES EX-AULAS

Para fortalecer el proceso de enseflanza-aprendizaje se

desarrollaréan:

2.1. Foros y conferencias: serdn impartidos por profesionales en
el 4rea de mercadeo, personas con una trayectoria reconocida
a nivel nacional o internacional. Estaradn dirigidos a
estudiantes que cursen asignaturas en el 4area de mercadeo vy
abierto para personas interesadas en conocer méds sobre dicha
drea. Propiciardn el mejor entendimiento de los temas de
actualidad, fortaleceré en el vinculo con otras instituciones
y dard a conocer el nivel de ensefianza de la Universidad de
El Salvador.

2.2. Diplomados gratuitos: dirigidos uUnicamente a estudiantes de

la Universidad de El1 Salvador interesados en especializarse
en el area de mercadeo. Servird para complementar lo recibido
en sus asignaturas, asi como para destacar en su curriculum.
Para poder optar a estos cursos, se tomard como requisito un
CUM minimo de 7.5, para estudiantes activos a nivel de tercer
afio o mas, participacién y asistencia por lo menos del 80%.
Serdn impartidos por docentes de la Universidad de E1
Salvador o de otras instituciones y apoyados por estudiantes

universitarios con un alto rendimiento académico.
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CUADRO N° 13
DIPLOMADOS QUE SE IMPARTIRAN EN LA FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

DE LA UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

Mercadeo 4 Médulos | Estrategias para dar a conocer | Virtual o
instituciones de 4 horas | el trabajo social que realizan, | Presencial
sin fines el=1| cada uno. cémo gestionar fondos, el trato

lucro. con los donantes e imagen de la

institucién.

Marketing con (A Médulos | Publicidad responsable y ética, | Virtual o

acisjeleraisclonnielelsil de 4 horas | comercializacién responsable | presencial

social. cada uno. con el medio ambiente, leyes
que regulan el consumo de
productos.

Técnicas 3 Médulos | Técnicas de ventas | Presencial

ventas. de 4 horas | tradicionales y modernas.
cada uno.

Mercadotecnia 4 Médulos | Estrategias de imagen personal | Virtual o

SloSkacenels el de 4 horas | e ideas. presencial

ideas. cada uno.

Utilizacién de ¢ Médulos | Creacidédn de Dbases de datos, | Presencial

programas de 4 horas | tablas dindmicas y graficos en

estadisticos cada uno. Excel, SPSS béasico \%

para estudios presentacién de resultados.

de mercado.

Telemercadeo. 3 Médulos | Atencidn al cliente por | Presencial
de 4 horas | teléfono, técnicas de diccidén y
cada uno. expresidén oral.

Calidad en el Médulos | Introduccidédn al marketing de | Presencial

servicio. de 4 horas | servicios, estrategias de
cada uno. atencidn al cliente y sus

formas de evaluacién.

Estrategias CRM [ Médulos | Mercadotecnia de producto, | Virtual o
de 4 horas | mercadotecnia de canal, ventas presencial
cada uno. y servicio a clientes a través

de todos los medios de
contacto.
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Publicidad para Médulos | Técnicas de publicidad y sus | Virtual o
PYMES’S. de 4 horas | costos, principales | presencial
cada uno. herramientas que faciliten el
trabajo publicitario.

Fuente: Elaboracidén propia equipo de trabajo.

2.3. Grupos focales y trabajos de campo: 1los docentes 1los
promoverdn en el desarrollo de sus catedras como formas de
evaluacidén y que experimentes con situaciones que suceden en
el dmbito empresarial.

2.4. Talleres: para impulsar el desarrollo de capacidades en 1los
estudiantes, se implementard talleres de formacién que
contribuyan a practicar el idioma de inglés técnico,
redacciédn y presentacién de informes, utilizacién de
herramientas tecnoldégicas para la mercadotecnia.

2.5. Intercambio entre catedras: se enriquecerd la formacidén de
los estudiantes compartiendo los conocimientos adquiridos con
otros grupos de clase y se facilitaradn posibles nexos de

emprendedurismo.

C.TECNICAS DE EVALUACION

La propuesta del sistema de evaluacién a utilizar en las céatedras
relacionadas con el area de mercadeo de la carrera de
Administraciédn de Empresas de la Universidad de El Salvador, esté
orientado a la revisidén y correccidén del proceso de ensefianza -
aprendizaje. Se deberd tomar en cuenta. Las técnicas de evaluacidn

propuestas son:
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Examenes ©parciales: ya sean estos escritos, orales o

practicos.

Tareas en aula y ex aula: a través de problemas tedricos o

practicos a resolver.

Estudios de casos: éstos pueden ser tedricos y de la realidad
nacional e internacional, donde el alumno propondréa
soluciones concretas a la problemdtica planteada. Se evaluaré

la factibilidad y creatividad de dichas soluciones.

Trabajos practicos en empresas: se impulsarda la préactica en

empresas donde la evaluacidén, se hard por medio de:

Supervisién de 1los docentes: serd el docente encargado de
llevar un registro de los alumnos y los lugares donde hace
las préacticas, ademéds el docente serd gquien avale las

empresas donde se realizaran.

Cronograma: el alumno entregard un cronograma de actividades
a realizar en el periodo de préactica y se le evaluard con

base en ello.

Informes de las empresas del trabajo realizado: se revisara
el desempefio del estudiante, la percepcién del encargado de
la empresa sobre las actividades que realizdé el estudiante vy

su nivel de satisfaccién.
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Exposiciones grupales o individuales: se tomard en cuenta el
contenido, comunicacién oral y escrita, creatividad, seguridad
en el dominio del tema, redaccidn, ortografia y se entregaréan

informes del trabajo a exponer.

Investigacién de campo grupal: de forma coordinada entre todas
las céatedras se planificardn trabajos de campo, con temas vy
problemdticas de la realidad nacional y que se vincule al area
de mercadeo. se evaluard redaccidén, estructura de documentos,
presentacién, wutilizacién de medios tecnoldgicos para la

presentacidén y desarrollo de la investigacidn.

Examenes y trabajos en 1linea: con las nuevas herramientas
tecnoldégicas con las dgque cuenta la Facultad de Ciencias
Econémicas, se propone se sigan utilizando y se facilite las

evaluaciones que se les hacen a los estudiantes.

Otros aspectos a evaluar: para poder desarrollar capacidades,
habilidades y destrezas en los estudiantes, a la hora de las
técnicas antes mencionas se tomaran en cuenta aspectos segun

lo requiera cada caso. Los puntos a consideras son:

Asistencia a clases: puntualidad para asistir y asistencia

para comprender los temas que se imparten.

Responsabilidad: en la entrega de tareas, mostrar compromiso

con el proceso de ensefianza- aprendizaje.
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Creatividad: en la resolucidén de casos, en exposiciones y en

las opiniones en las discusiones.

Trabajo en equipo: saber coordinarse vy aportar para la

realizacidén de las tareas en grupo.

Cumplimiento de fechas establecidas: los trabajos de campo y
demds tareas deberdn tener el tiempo justo para poder ser

entregados.

Disciplina: como estudiantes universitarios mostrar respeto a

sus compafieros y quien imparte las céatedras.

Presentacién de los trabajos: en cuanto a forma, contenido,

estructura para que sea comprendido.

Redaccién: en los documentos que se elaboran y con excelente

ortografia.

Utilizacién de herramientas tecnolégicas: en las
exposiciones, en la bUsqueda de informacidén y en el apoyo a

las clases.

Expresién de ideas: de forma clara, ldégica, en lenguaje

técnico y utilizando el tiempo gque se le ha indicado.

Dominio de aspectos tedéricos en el area de estudio: que el

estudiante haya asimilado lo visto durante el ciclo.
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VI. APOYO UNIVERSITARIO

La Universidad de El1 Salvador, en su Facultad de Ciencias
Econémicas, Jjuega un papel importante en el aprendizaje de los
estudiantes, porque es la institucién que proporciona los medios

para que la calidad de ensefianza sea Optima.

A.AULAS

Aulas con capacidad para albergar a los alumnos inscritos, con
pupitres en buen estado, con ventilacidén natural o artificial,
equipadas con pizarras con su material didactico, proyectores para
presentaciones, conexidén a internet, bocinas para escuchar videos
educativos. Un lugar en el que se facilite 1la comunicacién

efectiva.

La higiene es esencial, mantenerla no sbélo depende del personal de

limpieza sino de las personas que lo utilizan.

B.ESPACIOS PARA ESTUDIAR

El estudio puede ser individual, en el que a través de cubiculos
exista concentracidén y material bibliografico a su alcance.
También un espacio donde se puedan reunir en Jgrupo, ya Sea para
estudiar o preparar sus trabajos, con conexidén a internet
inaladmbrico, computadoras para buscar informacién vy editar sus

trabajos.
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C.LABORATORIOS PARA PRACTICAS

Para hacer pruebas de mercado, centros de cébmputo para utilizar
software para procesar informacién de estudios de mercado, asi

como para diseflar publicidad y paginas web.

D.BIBLIOGRAFIA

El material bibliografico debe ser proporcionado por la Facultad
de Ciencias Econdmicas a los docentes, debe estar acorde a las

exigencias de las materias que imparte y a la pedagogia adoptada.

Existen Dbibliotecas virtuales de prestigiosas universidades
alrededor del mundo, deben ser divulgadas para que los estudiantes

las conozcan y propiciar el acceso a ellas.

También es Util estar suscritos a revistas informativas a nivel
nacional e internacional, en temas de negocios con énfasis en
mercadeo, vya que es el medio por el que se conoce que es lo que

acontece, cbémo se han resuelto las problemdticas e innovaciones.

VII.REFORMA AL PLAN DE ESTUDIOS EN EL AREA

DE MERCADEO

A. JUSTIFICACION

Los cambios tecnoldgicos, la globalizacidn, las nuevas necesidades

en las empresas y en las personas, entre otros factores, obligan a
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los profesionales a buscar nuevas estrategias comerciales con 1los
recursos necesarios disponibles en las empresas para lograr un

buen posicionamiento en el mercado.

Para dar respuesta a las demandas del mercado laboral
identificadas, surge la necesidad de fomentar competencias en los

Administradores de Empresas en el area de mercadeo.

La Universidad de El Salvador, por su parte contribuird realizando
cambios en los planes de estudio de la carrera de Administracidn

de Empresas, de la forma que se presenta a continuacién.

B. PROGRAMAS DE ESTUDIOS

Los resultados del diagnéstico nos muestran que los docentes,
egresados y encargados de &rea de mercadeo de las empresas sujetos
de estudio nos dicen que entre los conocimientos que los egresados
en el &rea de mercadeo deben presentar son: fundamentos de
marketing, investigacién de mercado, mezcla de marketing, elaborar
planes de trabajo, conocer sobre marketing de servicios, plan de
medios, personalidad y promocidédn virtual de empresas, ciclo de
vida de la empresa, del producto, entre otras aspectos (ver anexos

22, 23, 24).

1. FUNDAMENTOS DE MERCADEO

Asignatura que se propone se mantenga en su totalidad segin se ha

venido trabajando en el actual plan de estudios de la carrera de
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Administraciédn de Empresas. Se incluye en cada unidad 1la
aplicacién de casos préacticos para solventar una necesidad que
muestran los egresados al decir que se necesitan hacer préacticas
profesionales y poder aplicar los conocimientos tedricos que se

adquieren en la cétedras.

Descripcién de contenidos:

Entre los aspectos a impartir en esta asignatura estas 1los
conceptos basicos de mercadotecnia, que brinde una idea general
del 4&rea, cudles son sus principales componentes, terminologia

utilizada en el medio y la evolucidén de la mercadotecnia.

Objetivo general:

Analizar la evolucidébn y aporte de la mercadotecnia en el mundo
actual, que le permitan al estudiante tener los conocimientos

necesarios en esa area para su posterior aplicacién.
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Unidades de estudio:

Primera unidad. Aspectos generales de mercadeo.

A través del diagndstico se conocid que uno de los aspectos que
los estudiantes de la carrera de Administracién de Empresas se
deben formar en diferentes puntos generales de mercadeo, 1los
cuales contribuirédn a conocer los fundamentos de mercadeo con los

cuales tendréan la conceptualizacidédn basica de la materia.

1. Conceptualizacién basica e importancia del marketing. Conocer
conceptos Dbéasicos como mercado, cliente, oferta, necesidades,
deseos, demanda, consumidores, marketing, meta, estrategia,
mercado meta, precio, producto, demanda, canales de distribucidn,
posicionamiento, segmentacidén de mercado. Ademds se mostrard la

importancia del marketing para el éxito de las empresas.

2. Evolucién y enfoques. Descripciédn de la evolucidén de 1la
mercadotecnia a través de una linea de tiempo. Asi como dar a
conocer los enfoques de mercadotecnia como son: el de produccidn,

producto, holistico, ventas, marketing y otros.

3. Relacién de mercadeo con otras ciencias. Identificar y las
ciencias que se relaciona con el marketing y que vayan acorde a la
administraciédn de empresas, entre las gque se puede mencionar:
estadisticas, matemédticas, psicologia, sociologia, administracién,

economia y finanzas.
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4. Estudio de casos. El docente dard casos relacionado con 1los

anteriores temas para que se desarrollen en la catedra.

Segunda unidad. El1 proceso de @planificacién estratégica de

negocios.

El conocimiento del proceso de planeacidén estratégica de 1los
negocios, principalmente aquellos aspectos que se aplican en el
drea de mercadeo es de suma importancia, es por ello que se hace
referencia a que se tomen en cuentan los siguientes aspectos a la
hora de abordar esta unidad. Se qgquiere que los estudiantes tengan
los conocimientos necesarios para poder realizar el proceso de

planificacidén estratégica de forma clara y precisa.

1. Misién de negocio.

2. Técnicas de analisis del ambiente interno y externo. Estudio de
técnicas de andlisis de ambiente, tomando como principal en

anadlisis FODA.

3. Formulacién de metas. Tener lineamientos claros sobre la

elaboracidén de metas.

4. Formulacién de estrategias de mercadeo.

5. Formulacién de programas de marketing.

6. Implementacién. Dar a conocer cdédmo implementar el proceso gue

se estéd desarrollando en el area de mercadeo.
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7. Retroalimentacién y control. Conocer y aplicar los lineamientos
para darle seguimiento al proceso de planeacidédn estratégica vy
hacer las correcciones pertinentes y evitar retrasos y corregir

fallas en el mismo.

8. Estudio de casos. Realizacidén de una préctica grupal para poder
realizar el proceso de planeacidn estratégica con los

conocimientos adgquiridos en el desarrollo de la unidad.

Tercera unidad. El proceso de mercadotecnia.

Uno de 1los principales conocimientos que 1los estudiantes deben
adquirir segun los resultados del diagndéstico en el proceso de
mercadotecnia. Estos conocimientos permitird que los estudiantes
sean capaces de identificar las oportunidades del mercado,
seleccionar el mercado meta, poder diseflar estrategias y realizar
programas de marketing y, realizar resUlmenes y presentar reportes

del trabajo a realizar.

1. Analisis de oportunidades de mercadotecnia. Dar a conocer gue
significa las oportunidades de mercadotecnia y las situaciones en

las cuales se puede identificar una oportunidad de mercado

2. Investigacién y seleccién de 1los mercados meta. Ayudard a
identificar el mercado meta al cual se ofrecerd los productos, en

el cual se seguirédn los pasos del proceso de investigacidn.
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3. Disefio de estrategias de mercadotecnia. Especificar el proceso
de disefio de estrategias para lograr el posicionamiento en el
mercado meta. Algunos puntos a abordar son: segmentacidén vy
diferenciacién de mercado, ¢(Qué es el posicionamiento en el
mercado? y momentos de la empresa para hacer énfasis y

flexibilidad segun las particularidades del mercado.

4. Planeacién de programas de mercadotecnia. Enfocado a controlar
la seleccidén de téacticas de mercadotecnia (mezcla de marketing que
se abordard a profundidad en la unidad cuatro), como asignar
recurso y como realizar cronogramas de actividades. Ademéds dar los
lineamientos para llevar a cabo la etapa de aplicacién y control
(control del plan, control de rentabilidad y control estratégico)

de los programas.

5. Resumen ejecutivo del proceso de mercadotecnia. Técnica de
redaccidén de documentos para presentar resumen ejecutivo del
proceso de mercadotecnia, como realizar conclusiones del trabajo

realizado.

6. Estudio de casos. Realizar un trabajo practico para aplicar

todo el proceso de mercadotecnia en una empresa.

Cuarta unidad. Mezcla de mercadotecnia.

En el andlisis de los resultados del diagndésticos, en la
entrevista que se le hizo a los docentes mencionaron dgue los

estudiantes en su proceso de preparacidn deben adquirir
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conocimientos para que puedan aplicar la mezcla de marketing, es
por ello que se quiere desarrollar capacidades para gue puedan
desarrollar productos, establecer precios, identificar los canales
de distribucién y dar a conocer los productos del negocio al

mercado.

1. Producto-consumidor. Enfocado en conocer la descripcidén vy
caracteristicas de los productos de las empresas, asi como hacer
un analisis de 1los factores que se deben tomar en cuenta las
variables que interviene en los ©productos <como lo son: la
variedad, calidad, disefio, empaque, garantias, marca y

caracteristicas a ofrecer a los clientes.

2. Precio-costo para el consumidor. Determinar el precio que el
consumidor debe pagar para adquirir algun producto del negocio.
Describir las variables que intervienen en este elemento de la
mezcla de marketing las cueles son: créditos, condiciones de pago,

lista de precio y los descuentos e incentivos generados.

3. Plaza-canales de distribucién/conveniencia. Orientado en
especificar las formas en la cual distribuir 1los productos al
mercado meta. Identificar % describir las variables que
intervienen como es: cobertura, canales, surtido, ubicacidn,

inventario, transporte y logistica.

4. Promocién-comunicacién. Abarca actividades que buscan persuadir

e informar de las caracteristicas del producto, las variables que
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intervienen son: promocién de venta, publicidad, fuerza de venta,

relaciones publicas, técnicas de ventas.

5. Realizacién de caso practico. Se hard un caso préactico aplicado
a una empresa todo el desarrollo de la mezcla de marketing vy
determinar asi las capacidades desarrolladas en la unidad

propuesta.

2. INVESTIGACION DE MERCADOS:

Descripcién de contenido:

Esta asignatura tendrd un enfoque tedrico y practico en el que la
mejor forma de evaluacidén serd la elaboracidén misma de un proyecto

de investigacién de mercado.

Objetivo general:

Proporcionar a los estudiantes los lineamientos basicos para poder
realizar una investigacién de mercados y la manera ©para

presentarlos.

Unidades de estudio:

Primera unidad. Generalidades sobre investigacién de mercados.

En la investigacidén de campo se conocid a través de los docentes,
estudiantes y empresarios, que la investigacién de mercado es
esencial en el &area de mercadeo. Se iniciard conociendo en qué

situaciones se puede llevar a cabo la investigaciédn de mercados.
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Al seleccionar el caso practico, por grupos de trabajo, se
atenderd a la diversidad de problemadticas gque pasan las empresas
salvadorefias, por lo que serd motivacional para conocer mas a lo

largo de las demas unidades.

1. Tipos de investigacién de mercados y problemas gque resuelve.
Principalmente para conocer las necesidades de un determinado
segmento de mercado, aplicar la mezcla de marketing, obtener
informacién de la competencia, conocer expectativas de los

clientes y si son satisfechas.

2. Seleccién de —caso practico. Los grupos de estudiantes
seleccionaran una empresa para que puedan realizarle un estudio de

mercado seguin su necesidad.

Segunda unidad. Proceso de investigacién.

Acompafiar el desarrollo de 1la investigacidén permite realizarle
mejoras para que el resultado final sea el esperado. Ya que se ha
seleccionado un <caso en particular, los alumnos sabran cdbémo
aplicarlo en sus investigaciones y al compartirlo con los demas

grupo de trabajo el aprendizaje serd mayor.

1. Investigacién preliminar. Sondeo de 1la investigacidén que se

realizaré.

2. Planteamiento del problema.

3. Formulacién y elaboracién de hipétesis.
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4. Identificacién de variables. Identificacién en el estudio vy

forma de medicidn.

5. Muestreo. Conocer el muestreo probabilistico y no

probabilistico.

6. Recoleccién de informacién. Obtener informacidén a través de

medios indirectos.

Tercera unidad. Procesamiento y andlisis de datos.

Después de haber seguido los pasos adecuados segun la unidad
anterior, se mostrard cémo analizar la informacidén y asi se podra
aplicar para futuras situaciones aunque no sean estudios de
mercado. Se conocerdn herramientas de software para procesar los
datos, de acuerdo a lo expresado por los estudiantes, docentes vy

empresarios.

1. Herramientas para el procesamiento de datos. Trasladar los
datos recolectados en informacidén Util a la empresa. Vaciar la

informacidén en software de Excel o SPSS, elaboracidédn de graficas.

2. Técnicas de analisis de datos. Saber interpretar datos para

elaborar reportes y realizar propuestas.

Cuarta unidad. Elaboracién y presentacién de informe.

No sélo se exigird la presentacidn adecuada del informe, sino que

se ensefiard la forma correcta de realizarlo utilizando un lenguaije
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adecuado, saber sintetizar 'y resumir. Saber cémo elaborar
presentaciones visuales y conocer algunas formas creativas de
hacerlo. Se fomentard diferentes habilidades como las de redaccidn
y ortografia que solicitan los estudiantes en la investigacidén que

realizaréan.

1. Técnicas de redaccién de documentos. Reglas de ortografia
bdsicas vy principales errores a evitar, redaccidén de informes

profesionales.

2. Redaccién de resultados de la investigacién.

3. Conclusiones.

4. Recomendaciones.

5. Presentacién escrita y oral. Preparacidéndel documento final vy
segmentar la informacidén segin los departamentos de la empresa,
presentacién oral fomentando la facilidad de ©palabra vy 1la

habilidad de hablar en publico.

3. MARKETING VIRTUAL

Descripcién de contenidos:

El marketing wvirtual o cyber marketing es el enfoque de las
estrategias de mercadeo real al mundo del internet con sus
aplicaciones, como son redes sociales, paginas Web o mensajeria

electrodnica.
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Objetivo general:

Introducir nuevos contenidos en las asignaturas

Unidades de estudio:

Primera unidad. Introduccién al marketing virtual.

Se tendrd wuna idea general del mercadeo virtual, segun la
entrevista con los docentes, es un contenido necesario en la

ensefilanza para actualizar y llegar a los clientes.

1. Globalizacién y mercadeo.

2. Mercadeo en la era del internet.

3. Medios de comunicacién virtual. Conocer los diversos medios de

comunicacidén y su ayuda para aplicar las estrategias de mercadeo.

Segunda unidad. Negocios virtuales.

Son conocimientos gque generaria una diferencia entre los
profesionales de otras universidades, ya dquelosnegocios virtuales
son tradicionalmente dificiles de posicionar en internet. Con
muchas tiendas ofreciendo el mismo tipo de producto, es importante
la utilizacidén de péginas como vitrina para los productos, es
necesario adicionar valor agregado al negocio desde el punto de
vista de la expansidén en redes sociales para aumentar la captacidn

de posibles clientes.
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1. Estrategias de marketing en medios virtuales. Incluird la
creacioén de entretenidas “resenas”, promocionar descuentos,
ofrecimiento de ventas especiales con un ridiculo limite de

tiempo, adicionar productos inusuales a la tienda en linea, etc.

2. Plan de marketing wvirtual. Conocer 1los pasos, describe la
organizacidén a promocionar y el marco donde se desarrollaran las
estrategias de marketing wvirtual, las posibilidades de marketing

de la red y los canales a utilizar.

3. Merchandising virtual. Conocer actividades basadas en la
exposicién usando ayudas visuales preparadas especialmente para

estimular al visitante e influir directamente sobre la decisidén de

compra.
4, Social media. Como contratar sitios de medios
sociales para promover la marca, la mensajeria, enseflanza,

exponer, 'y conexidén a ©posibles nuevas perspectivas para el

producto y de negocios.

5. Disefio y creacién de paginas web. Elaboracién de péaginas
llamativas ofrecedoras de productos gque sean capaces de llegar al
consumidor vy poder satisfacer wuna necesidad. Y para ello es
necesario conocer el proceso de la creacidédn de una pagina web, asi

como también el proceso legal.

6. E-Commerce. "Tiendas virtuales” en sitios web que ofrecen

catdlogos en linea.
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7. Estudios de mercado virtual. A través de medios virtuales se
puede conocer los gustos y preferencias de los consumidores, podréa

reconocer las herramientas con las gque cuentan.

4 . MARKETING DE SERVICIOS

Descripcién de contenidos:

El marketing de servicios se refiere a estrategias enfocadas a
conseguir la mayor y mejor competitividad de las empresas que

comercializan bienes intangibles.

La asignatura ©proporcionard las herramientas necesarias para
desenvolverse en una empresa de tenga esa actividad, el
aprovechamiento de la tecnologia disponible y cudl es la mejor

forma de llegar al mercado meta.

Objetivo general:

Ampliar los conocimientos de marketing, identificando las
estrategias de comercializacidén virtuales y de servicios, con las

formas de aplicacidén a negocios nuevos o ya existentes.

Unidades de estudio:

Primera unidad. Marketing de servicios.

Con esta unidad, segun las entrevistas a los docentes, se cubriré

la necesidad de saber diferenciar las caracteristicas de 1los
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servicios, saber aplicar la mezcla de marketing para el negocio y

brindar excelente atencidén al cliente.

l. Generalidades de los servicios. Conocer cémo identificar 1los

tipos de servicios y saber clasificarlos.

2. Mezcla de marketing para servicios. Principalmente en la

fijacidén de precios y los canales de distribucidn.

3. La atencién al cliente. Conocer en qué consiste, su
importancia, implementacién de procesos en todas las areas de la

empresa y medicidén de resultados.

4., Estudio de casos. Conocer casos ilustrativos nacionales o

internacionales que ejemplifiquen la aplicacidédn de temas.

Segunda unidad. Segmentos de aplicacién del marketing de

servicios.

Para concretizar los temas estudiados en la unidad anterior, se
procederd a aplicarlos en rubros especificos, los mas recurridos

segln el contexto nacional.

1. Mercadeo turistico. Enfoque para clientes extranjeros o turismo

nacional.

2. Mercadeo para restaurantes. Es el rubro mas frecuente, conocer

sus componentes de acuerdo al volumen de ventas que tienen.
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3. Mercadeo en instituciones educativas. Como universidades.

Colegios, centros de ensefianza de idiomas.

4., Mercadeo en instituciones no lucrativas. Como en ONG’s,

instituciones de gobierno.

C. RECURSOS PARA DESARROLLAR ILOS CAMBIOS EN EL

PLAN ACTUAL

Los recursos (humanos, institucionales, financieros) de apoyo a
los cambios propuestos al plan ya establecido, seréan asignados por
las instancias académico-administrativas pertinentes de la

Facultad de Ciencias Econdmicas.
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ANEXO 1:

UNIVERSIDADES DE EL SALVADOR

UNIVERSIDAD/INSTITUTO ANO DE NOMBRE DE LA CARRERA EN ADMINISTRACION QUE
ESPECIALIZADO FUNDACION OFRECE

Universidad de E1 Salvador 1843 Licenciatura En Administracién de Empresas

Universidad Centroamericana 1965 Licenciatura En Administracién de Empresas

“José Simedn Cafias”

Universidad Francisco Gavidia 1981 Licenciatura En Administracién de Empresas
Universidad Tecnolbgica de E1 1981 Licenciatura En Administracidén de Empresas
Salvador

Universidad Dr. José Matias 1977 Licenciatura En Administracién de Empresas
Delgado

Universidad Albert Einstein 1977 Licenciatura En Administracién de Empresas
Universidad Autdénoma de Santa 1982 No ofrece la carrera de Licenciatura En
Ana Administracién de Empresas

Universidad Capitén General 1982 Licenciatura En Administracién de Empresas

Gerardo Barrios

Universidad Catédlica de E1l 1982 Licenciatura En Administracién de Empresas
Salvador
Universidad Cristiana de 1las 1983 Licenciatura En Administracién de Empresas

Asambleas de Dios

Universidad de Oriente 1982 Licenciatura En Administracién de Empresas
Universidad de Sonsonate 1982 Licenciatura En Administracién de Empresas
Universidad Don Bosco 1987 Licenciatura En Administracién de Empresas
Universidad Andrés Bello 1990 Licenciatura En Administracién de Empresas
Universidad Evangélica de EL 1981 Licenciatura En Administracién de Empresas
Salvador

Universidad Luterana 1988 Licenciatura En Administracién de Empresas
Salvadorefia

Universidad Modular Abierta 1982 Licenciatura En Administracién de Empresas




Universidad Monsefior Oscar 1993 Licenciatura En Administracién de Empresas
Arnulfo Romero

Universidad Nueva San Salvador 1981 Licenciatura En Administracién de Empresas
Universidad Politécnica de EI1 1979 Licenciatura En Administracién de Empresas
Salvador

Universidad Panamericana 1989 Licenciatura En Administracién de Empresas
Universidad Pedagdgica de E1 1982 Licenciatura En Administracién de Empresas
Salvador

Universidad Salvadorefia Alberto 1980 Licenciatura En Administracién de Empresas
Masferrer

Universidad Técnica 1981 Licenciatura En Administracién de Empresas
Latinoamericana

Escuela Superior de Economia vy 1994 Licenciatura En Economia y Negocios
Negocios

Instituto Superior de Economia 1981 Maestria en Administracién de Empresas

y Administracién de Empresas

Fuente:

Elaboracidén propia equipo de trabajo
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ANEXO 3:

FUNCIONES DE LAS PRINCIPALES AUTORIDADES DE LA
UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR, SEGUN SU LEY ORGANICA

. Rector

Defender los intereses de la Universidad;

presentar al Consejo Superior Universitario y a la Asamblea General
Universitaria, al inicio de su gestidén, el Plan de Desarrollo de la
Universidad; asi como su Plan de Trabajo Anual, al inicio de cada
afio fiscal;

evaluar las actividades de la Universidad;

representar a la Universidad y presidir los actos oficiales de la
misma;

proponer las normas convenientes para el mejoramiento de la
Universidad y resolver por si, o con previo acuerdo del Consejo
Superior Universitario, los asuntos de cardcter administrativo o
docente no previstos en los reglamentos;

adoptar las medidas ejecutivas necesarias para asegurar la buena
marcha de la Universidad vy la debida coordinacidén de sus
dependencias;

proponer al Consejo Superior Universitario reformas al sistema de

escalafdédn del personal académico y administrativo no docente.



2. Vicerrector Académico

Coordinar y supervisar las funciones académicas, en conjunto con las
autoridades de las Facultades;

analizar y supervisar el desarrollo de los planes de estudio de la
Universidad con el propdsito de que sean adecuados a las necesidades
de la sociedad;

elaborar programas de docencia, investigacidén y proyeccidédn social,
acordes con la realidad nacional y el desarrollo cientifico;
elaborar programas de investigacién y capacitacidén permanente para
todo el ©personal académico, sobre métodos pedagdgicos 'y de
especializacioén;

velar porque la labor docente de la Universidad se lleve a cabo en
forma eficaz, eficiente, actualizada y en unidad de propdsitos con
la investigaciédn; utilizando los sistemas mas adecuados de
ensefianza-aprendizaje y evaluacidn;

velar porque los cursos universitarios presten especial cuidado en
la wvinculacidén de los conocimientos universales con la realidad
nacional, desarrollando en los estudiantes capacidad de analisis, de

critica y de aplicacién creativa de los conocimientos.

3. Vicerrector Administrativo

Dirigir, supervisar vy evaluar el sistema administrativo de la
Universidad, sefilalando las pautas para que la administraciédn cumpla

sus funciones en forma eficiente y eficaz;



coordinar con las autoridades de las Facultades la capacitacidén, el

control y la evaluacidén permanentes del personal de la Universidad;

participar en la elaboracidén del ante proyecto de Presupuesto y del
Sistema de Salarios de la Universidad y velar porque esto se haga
en forma oportuna y eficiente para su respectiva aprobacién;

velar por la oportunidad vy la eficiencia de los ©procesos
relacionados con nombramientos, contratacidn, ascensos, traslados,
licencias, vacaciones y renuncias de los trabajadores de 1la
Universidad;

preservar el patrimonio de la Universidad y promover su desarrollo,
cuidando que se disponga del mismo sbélo para el cumplimiento de los
fines de la misma;

dirigir, coordinar y evaluar todos los servicios de orientacién vy
asistencia social de los estudiantes de la Universidad;

velar porque la Universidad tenga un ambiente adecuado a su funcién

educativa y ecoldédgicamente sano;

4., Fiscal General de la Universidad

Procurar el cumplimiento del orden juridico de la Universidad;
intervenir en defensa de los intereses de la Universidad en los
juicios civiles, mercantiles, administrativos o de cualquier otra
indole, que ésta hubiere iniciado o que se interpongan en contra de
la misma;

atender y dictaminar sobre las consultas que en materia Jjuridica le

sean solicitadas por los distintos érganos de la Universidad;



proponer a los érganos de la Universidad las medidas legales sobre
administracidén y operatividad que considere apropiadas para el

cumplimiento de sus competencias;

asesorar al Consejo Superior Universitario y al Rector en la
formulacidén y revisidén de los anteproyectos de ley, reglamentos vy
demés disposiciones que han de regir a la Universidad;

proporcionar asesoria a las dependencias de 1la Universidad en
materia de andlisis e interpretacidén de las leyes y los reglamentos
universitarios Y, en su caso, dictaminar acerca de su
interpretacién;

realizar estudios y andlisis acerca de las leyes y reglamentos que

competen a launiversidad, o afecten los derechos de la misma.



ANEXO 4:

OFERTA ACADEMICA DE LA UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR,
SEDE CENTRAL

CARRERA

DURACION

TITULO OBTENIDO

Facultad de Ciencias Econdmicas

Economia, 5 afos Licenciado (a) en Economia
Contaduria publica 5 afios Licenciado (a) en Contaduria Publica
Administracién de empresas 5 afos Licenciado (a) en Administracidén de
de empresas Empresas.
Licenciatura en Mercadeo 5 Afios Licenciado(a) en Mercadeo Internacional
Internacional

Facultad de Ciencias Naturales y

Matematica

Licenciatura en Fisica 5 afios Licenciado (a) en Fisica
Licenciatura en Geofisica 5 afios Licenciado (a) en Geofisica
Licenciatura en Matematica 5 afios Licenciado (a) en Matematica
Licenciatura en Biologia 5 afos Licenciado (a) en Biologia
Licenciatura en Estadistica 5 afnos Licenciado (a) en Estadistica
Licenciatura en Ciencias 5 afos Licenciado (a) en Ciencias Quimicas
Quimicas
Profesorado en Ciencias 3 afnos Profesor (a) en Ciencias Naturales para
Naturales para Tercer Ciclo de Tercer
Educacién Basica y Educacién Ciclo de Educacién Béasica y Educacidén Media
Media
Profesorado en Matematica 3 afios Profesor (a) en Matemdtica para Tercer
para Tercer Ciclo de Educacién Ciclo

Basica y Educacién Media

de Educacidén Bésica y Educacidén Media

Facultad de Ciencias y

Humanidades
Licenciatura en Historia 5 afios Licenciado (a) en Historia
Licenciatura en Letras 5 afios Licenciado (a) en Letras
Licenciatura en Antropologia 5 arfios Licenciado (a) en Antropologia
Sociocultural Sociocultural
Licenciatura en Filosofia 5 arfios Licenciado (a) en Filosofia
Licenciatura en Sociologia 5 afios Licenciado (a) en Sociologia
Licenciatura en Psicologia 5 afos Licenciado (a) en Psicologia
Licenciatura en Periodismo 5 afios Licenciado (a) en Periodismo
Licenciatura en Trabajo Social 5 afios Licenciado (a) en Trabajo Social
Licenciatura en Artes | 5 anos Licenciado (a) en Artes Plasticas
Plasticas
Licenciatura en Idioma Inglés 5 afios Licenciado (A) en la Enseflanza del Idioma
Opcién Ingles: Opcidén Ensefianza

Ensefianza




Licenciatura en Ciencias de la | 5 afos Licenciado (A) en Ciencias de la Educacidn
Educacién
Licenciatura en Lenguas 5 afios Licenciado (A) en Lenguas Modernas:
Modernas especialidad en Especialidad en Francés e Inglés
Francés e Inglés
Licenciatura en Ciencias de 1la 5 afos Licenciado (a) en Ciencias de la Educacidn,
Educacién Especialidad: Especialidad: Educacidén Fisica, Deportes y
Educacién Fisica, Deporte y Recreacidn
Recreacién
Licenciatura en Ciencias de la | 5 afios Licenciado (A) en Ciencias de la Educacién
Educacién
Profesorado en Idioma Inglés 3 afos Profesor (A) En Inglés para Tercer Ciclo de
para Tercer Ciclo de Educacién Educacidén Bésica y Educacién Media
Basica y Educacién Media (Plan
MINED)
Profesorado en Ciencias | 3 afios Profesor (a) en Ciencias Sociales para
Sociales para Tercer Ciclo de Tercer Ciclo de Educacidén Béasica y
Educacién Basica y Educacién Educacidén Media
Media
Profesorado en educacién | 3 afios Profesor (a) en Educacidén Parvularia
parvularia
Profesorado en Educacién | 3 afios Profesor (a) en Educacidén Béasica para
Basica para Primero y Segundo Primero y Segundo Ciclos
Ciclos
Profesorado en Lenguaje y | 3 afios Profesor (a) en Lenguaje y Literatura para
Literatura para Tercer Ciclo Tercer Ciclo de Educacién
de Educacién Basica Yy Basica y Educacidén Media
Educacién Media
Técnico en Bibliotecologia 3 afios Técnico (a) Bibliotecdlogo

Facultad de Ciencias

Agrondémicas

Ingenieria Agronémica 5 afios Ingeniero (a) Agrdénomo
Licenciatura en Medicina | 5 afios Licenciado (a) en Medicina Veterinaria y
Veterinaria y Zootecnia Zootecnia

Facultad de Ingenieria y

Arquitectura
Arquitectura 5 afios Arquitecto (a)
Ingenieria Civil 5 afos Ingeniero (a) Civil
Ingenieria Industrial 5 afios Ingeniero (a) Industrial
Ingenieria Mecéanica 5 afos Ingeniero (a) mecéanico
Ingenieria Eléctrica 5 afios Ingeniero (a) Electricista
Ingenieria Quimica 5 afios Ingeniero (a) Quimico
Ingenieria de Alimentos 5 afos Ingeniero (a) de Alimentos
Ingenieria de Sistemas 5 afios Ingeniero (a) de Sistemas Informaticos
Informaticos

Facultad de Jurisprudencia y Ciencias Sociales

Licenciatura en Ciencias

5 afios

Licenciado (a) en Ciencias Juridicas




Juridicas.
Licenciatura en Relaciones 5 afnos Licenciado (a) en Relaciones
Internacionales Internacionales

Facultad de Medicina
Doctorado en Medicina 8 afos Doctor (a) en Medicina
Licenciatura en Nutricién 5 afios Licenciado (a) en Nutricidn
Licenciatura en Enfermeria 5 afos Licenciado (a) en Enfermeria
Licenciatura en Salud 5 afios Licenciado (A) en Salud Ambiental
Ambiental
Licenciatura en Laboratorio 6 afios Licenciado (a) en Laboratorio Clinico
Clinico
Licenciatura en Salud Materno 6 afios Licenciado (a) en Salud Materno Infantil
Infantil
Licenciatura en Radiologia e 5 afos Licenciado (a) en Radiologia e Imégenes
Imagenes
Licenciatura en Educacién para 5 afios Licenciado (a) en Educacidén para la Salud
la Salud
Licenciatura en Anestesiologia 5 afios Licenciado (a) en Anestesiologia e
e Inhaloterapia Inhaloterapia
Licenciatura en Fisioterapia y 5 afios Licenciado (a) en Fisioterapia y Terapia
Terapia Ocupacional Ocupacional
Licenciatura en Optometria 5 afos Licenciado (a) en Optometria
(nueva)

Facultad de Odontologia

Doctorado en Cirugia Dental

| 8

afios

|Odontélogo(a)

Facultad de Quimica y Farmacia

Licenciatura en
Farmacia

Quimica y

5

anos

Licenciado (a)

en

Quimica y Farmacia

Fuente:

Elaboracidén propia del equipo de

trabajo.




ANEXO 5:

PLAN DE ESTUDIOS 1948
FACULTAD DE ECONOMIA

(Afios y Asignaturas)

PRIMER CURSO ‘ SEGUNDO CURSO TERCER CURSO

Algebra y
Trigonometria Plana

Matematicas (Conceptos
de Algebra y Elementos
de Geometria Analitica)

Matematica (Calculo Integral y
Diferencial y Complementos de
Geometria Analitica)

Principios Generales
de Filosofia

Sociologia

Teoria Econdémica (1° parte)

Historia Universal

Historia Econdémica
General y Especial de El
Salvador

Historia del Pensamiento
Econémico

Nociones Generales de
Derecho

Geografia Econémica
General y Especial de El
Salvador

Contabilidad General

Introduccién a la

Derecho del Trabajo y

Derecho Mercantil

Economia Previsién Social
CUARTO CURSO ‘ QUINTO CURSO SEXTO CURSO
Estadistica Estadistica Econdémica Finanzas Publicas
Metodolégica

Teoria Monetaria y
del Crédito

Legislacién Econémica y
Consular

Problemas Econémicos de E1
Salvador y Centro América

Teoria Econdémica ( 22
parte)

Teoria Econdémica
Avanzada (planif.
Econémica y Monopolio)

Teorias de las crisis

Economia y Técnica
Industrial

Economia Agricola

Matematicas Financieras

Economia de Empresas

Técnica Bancaria, Ref.
Especial a El Salvador

Comercio Internacional




ANEXO 6:

ESCUELA DE ORGANIZACION Y ADMINISTRACION DE EMPRESAS

PLAN TRANSITORIO 1960

e Kl el T Wt W

MATERIAS

Matematicas Matematicas Historia Contabilidad Relaciones Humanas Racionalizacién de
I II Econémica Especial (Andlisis de Procedimientos y Métodos (Todo
interpretacién) el aifio)
Introduccién Administracién de
a la Sociologia Matematica Costos (Agricolas, Empresas II (
Economia Financiera Industriales, Comerciales) Compra-Venta, Etica Profesional
Publicidad,
Distribucién)
Principios Teoria Administracién de Empresas Cursillo Sobre Preparacién de
Generales de Econdémica Contabilidad I (Principios de Auditoria Tesis Problemas de la
la Filosofia Elemental General Administracién, Personal, Organizacién y Administracién
Oficina, Control). de Empresas en El Salvador
(Seminario de 40 horas)
Estadistica Técnica Bancaria Analisis de Mercados OPTATIVAS:
Metodolégica 1. Sociedades Mercantiles
Nociones Nociones 2. Legislacién Tributaria
Generales de || Generales de Estadisticas de Empresas Finanzas de la 3. Admlnlstfaclon Publica
D?re?ho DeFecho e e Empresa 4. CooPeraFlvas
Publico Privado Em 5. Auditoria (Curso
presas
Avanzado)

Legislacién Econdmica
Nacional

Técnica de Investigacién
para Empresas (Seminario
de 40 horas)

Economia y
Administracién de
Empresas (Seminario
de 40 horas)

6. Politicas Econdémicas
Internacional de El1
Salvador

7. Transportes

8. Nociones de Calculo
Actuarial

9. Economia y Legislacién
Laboral

(De Las materias optativas serad obligatorio cursar una por 40 horas)




ANEXO 7:

CARRERA DE ADMINISTRACION PUBLICA
PLAN DE ESTUDIOS 1970 (3 ANOS)

MATERIAS

‘ ANO 1

[

Ciencia Politica I

Integracién Politica

Administracién para el
Desarrollo

Sociologia del
Desarrollo.

Integracién Econémica y
Social

Técnica Presupuestaria Fiscal
IT

Macroeconomia I

Teorias del Desarrollo
Econémico

Administracién de Personal I

Estadistica Econdémica

Organizacién y Métodos
II

Economia Monetaria y
Fiscal

Computacién Electrdnica

Ciencia Politica II

Derecho Administrativo

Administracién de Personal II

Teoria de la
Administracién
Publica

Politica Econdémica I

Administracién Municipal

Macroeconomia III

Psicologia Social

Seminario I

Organizacién y
métodos I

Formulacién y Evaluacién
de Proyectos

Derecho
Constitucional

Técnica Presupuestaria
Fiscal I

Seminario II




ANEXO 8:
CARRERA DE ADMINISTRACION DE NEGOCIOS
PLAN DE ESTUDIOS 1970 (3 ANOS)

L R

Macroeconomia I Organizacién y Métodos II Finanzas de la Empresa II
Microeconomia II Teorias del Desarrollo Presupuesto I
Econémico
Estadistica Econdémica Mercadotecnia I Costeo Directo

Contabilidad de Costo I

Contabilidad I Administracién de personal I

Técnicas Cuantitativas

0 —_— -
: IIIIIIIIIIIIIIIIIII“IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII”IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII
H
[+
]
g

Macroeconomia II Psicologia Aplicada a la Administracién de Personal

Empresa II
Microeconomia II Finanzas de la Empresa I Administracién de la

Produccién II

Organizacién y Mercadotecnia II presupuesto II
métodos I

Contabilidad II

Administracién de la Investigacién de Operaciones
Produccién I I

Legislacién Aplicada
en la Empresa




ANEXO 9:
PLAN DE ESTUDIOS 1973

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS PLAN DE ESTUDIOS 1973

| 1 n v Vv Vi Vi VI IX X

Administracion Presupuestos de la

Matemdtica Il Matematica Il I Matemdtica IV Contabilidad | Contabilidad Il Contabilidad de

Costeo Directo
h h | Costos | | de la Produccién
1 5 17 21 23 25
Principios Gral. Principios Gral. Estadistica | “ Estadistica Il | Legislacion Andlisis Administracion Administracion Investigacion de Presupuestos

de Economia | de Economia Il Aplicada a la E. interpretacion de EF Financiera | Financiera Il Operaciones Gubernamentale

Matematica |
empresa privada

Mercadotecnia Il Formulacién'y Seminario de

Mercadotecnia |

. Evaluacion deProyectos . -
Métodons I I h h Investicacidn
7 14-15 27 15-20
15

Psicologia Organizacion y

Aplicada a la E.

Teoria Microeconomia | Microeconomia Il

administrativa | h administrativa Il h

Teoria

I 3 1 5-6 1 I kil |
Teorfas del Desarrollo

Sociologia Psicologia I Macroeconomia | Macroeconomia Administracién
Econdémico

General 1l de Personal | de Personal Il
56 16 I 20 l 23 | 28 |

N°. Superior corresponde al N° de orden de cada asignatura

Administracion Legislacion

Filosofia

* General

econdmica Nacional

15-16-18

N°. Inferior Corresponde a los Pre-requisitos de cada asignatura




PLAN

DE ESTUDIOS

ANEXO 10:
LICENCIATURA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

1994 (UTILIZADO ACTUALMENTE)

Ciclo1 Ciclo2 Ciclo 3 Cicloa Ciclo 5 Ciclo 6 Ciclo7 Ciclo 8 Ciclo9 Ciclo 10
FIG 118 SOG 118 TDI 118 DME 118 DME 218 DLA 118 APE 118 APE 218 APU 118 FEP 118
3UVs 3UVs 30Vs 3UVs 3UVs 3UVs 4UvVs aUuvs 4UVs 5UVs
R — Sociologia Técnicas de Derecho Derecho beraeiis (Shofai Administracion | JAdministracion de Administracion Form. y Eval. de

General Investigacién Mercantil | Mercantil Il de Personal | Personal Il Pdblica Proyectos
INE 118 INE 218 MIC 118 MAC 118 PSO 118 SOR 118 ASU 118 APR 118 AF| 118 AFI 218
4UVs 4uvs 4uvs 4Uvs 4Uvs 3Uvs 3Uvs 4uvs 4UVs auvs
Introduccién ala) |Introddccionala . Psicologia Sistemas Administracidn | |Administracion de Administracion Administracion
" Microeconomfa I} | Microeconomia | < i " - i A 4 ;
Economia | Economia Il Organizacional | |Organizacionales Superior la Produccion | Financieral Financiera Il
MAT 118 MAT 218 MAT 318 MF| 118 EST 118 EST 218 MER 118 MER 218 SCO 118 TPR 118
5UVs 5UVs 5UVs 5UVs 5UVs 5UVs 4UVs auvs auvs 5UVs
4 : {
Matematica | Matematica Il Matematica lll M?temé e Estadistica | Estadistica Il Mercadotecnia | Mercadotecnia Il SISt‘e mes Téxgien .
Financiera Computacionales Presupuestarias
TAD 118 TAD 218 COF 118 COF 218 CCO 118 CCO 218 COV 118 EDP 118
3UVs 3Uvs 4UVs 4UVs 4Uvs 4UVs 4UVs 3UVs
Teoria Teoria Contabilidad Contabilidad Contabilidad de | | Contabilidad de Costas Vatiohi Etica y Desarrollo Electival Electiva ll
Administratival | JAdministrativa Il Financiera | Financiera Il Costos | Costos Il Profesional
ING 118 ING 218 COMP 118 COMP 218 r APE 318 MIN 118
2UVs 2UVs 20Vs 2UVs 4Uvs 4UVs
cade!
Inglés | Inglés I Computacién | Computacién I AeniseIn dp e 3 e
Personal I1l Internacional
Electivas —<
APR 218 SDF 118
4Uvs 4 Uvs
Administracién de Seminario de
la Produccion Il Finanzas

Fuente:www.fce.ues.edu.sv




FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

ANEXO 11:
UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

PLAN DE ESTUDIOS DE LA CARRERA DE LICENCIATURA EN ADMINISTRACION DE
EMPRESAS ANO 1996

v

Vi Il

Vil

Vi

1 | 5 9 | 13 \ 17 | 21 | 25 \ 29 | 33 | 37 |
— — —
Filosofia Sociologia General Contabilidad Contabilidad Psicologia Derecho del Administracién Administracién Administracién Administracién
Financiera | Financiera Il Organizacional Trabajo de Personal | de Personal Il Financiera | Financiera Il
1 9 11-15 | 19 | 21-23 25 26 | 33
. 6 10 \
u | s | 2 | % | 30 | 38
Principios Principios Microeconomia | ) - - R o »
Generalesde GeneralesdeEconomi Macroeconomia Contabilidad de Contabilidad de Costeo Variable Administracién de la Sefn!narm. fie Formulaciény
- Costos | Costos Il Produccién administracion p. Evaluacién de P.
2 6-8
oL 13 | 18 ] 20 2628 ‘ 29 ‘ 3032 ‘
3 7 11 15 ‘ 19 23 | 27 ‘ 31
| | u__ | 5| 0|
Teorfa Teoria Administrativa Técnicas de Derecho Derecho Sistemas Seminario de int. De Etica y desarrollo Sistemas Electiva |
Administrativa | " Investigacién Mercantil | Mercantil Il Organizacionales técnicas gerenciales profesional Computacionales
J i 25 27 36
4 | 8 2| 16 | 20 | 2 | 28 | 32 | 36 | 40
ati Matematica
Matematica | Matemitica Il Matematica lll S || Estadistica | Estadisticas Il Mercadotecnia Mercadotecnia Técnicas Electiva Il
Financiera N
1 n Presupuestarias
6-8 12

S—

16 |

14-24

—
28

.
30-32 |

36




CcoDIGO

ASIGNATLIRA

PREREQUISITO

AREA DE
SUSTENTACION

TECNICA

Inglés |

Inglés II

Computacion |

Computacion Il

Asignaturas Electivas de Sub-Especializacion Prerrequisitos
Area Financiera: Seminario de Finanzas 36
Area de Mercadeo: Mercadeo Internacional 36
Area de Produccion: Administracion de la Produccién36

Area de Personal: Administracion de Personal Il 36




ANEXO 12:

PROGRAMA DE ESTUDIO DE LA MATERIA DE
MERCADOTECNIA I

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

DISENO INSTRUCCIONAL DE LA ASIGNATURA

MERCADOTECNIA I

San Salvador, El Salvador, Centroamérica.




UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

HOJA DE [

DATOS GENERALES

CICLO ACADEMICO /2007

Carrera
Plan
Asignatura

Cadigo

NuUmero de orden en pensum

NUmero horas por ciclo

Horas tedricas por ciclo

Horas practicas

por ciclo

Duracion de horas clases

Duracion del ciclo en semanas

Unidades Valorativas

Ciclo en plan de estudios

Pre-requisito

Pre-requisito para

CUM

: Administracion de Empresas
11994

: Mercadotecnia |

: MER 118

: 28

190

45

45

: 59’

118

14

: VI

: Macroeconomia | y Estadistica Il
: Mercadotecnia Il

: Antes de 2003 = 6.0 desde 2003 = 7.0




INTRODUCCION
Las economias industriales de Japén y Estados Unidos, se ven a si mismas como
competidoras para compartir un mercado, un mercado global para que todas las
naciones se beneficien, lanzando una Tecnologia que requiere de fuertes inversiones o
encontrando nuevos mercados para productos o servicios ya existentes. Dos tercios de
la poblacion mundial carecen de adecuada alimentacion, ropa y techo: sin decir nada de
TVs y otros productos de consumo. No hay limitaciones de necesidades en el mundo,
solo necesidades de poder adquisitivo.
El sufrido potencial econdmico del mundo en desarrollo debe ser transformado de
morcados potenciales en mercados reales.
Las compafias deben forzar su ingeniosidad para encontrar mayores fronteras de
crecimiento; las inmensas necesidades del mundo en desarrollo representan una mayor
oportunidad de mercados, pero apretados do dinero.
El libre comercio y la iniciativa privada son la clave dentro de las soluciones para
romper el estancamiento global.

Descripcion de la Asignatura.

Se ensefia que la mercadotecnia es la funcion empresarial que identifica las
necesidades y deseos de los clientes, determinando los mercados que puede atender
mejor y disefia los productos, servicios y programas para servir dichos mercados.

La mercadotecnia es universal, la utilizan las empresas manufactureras, los mayoristas,
detallistas, abogados, contadores; médicos hospitales, museos, casas de la cultura,
alcaldias, servicios de buses, Politicos, hoteles, etc; quienes necesitan la
mercadotecnia para administrar su demanda desarrollar y aplicar planes
mercadotécnicos.La organizacion necesitan saber definir y segmentar un mercado, qué
precio ponerle a sus productos, como elegir y administrar intermediarios, como

promover y hacerle publicidad a sus productos.




OBJETIVO GENERAL DE LA ASIGNATURA

Que el estudiante aprenda y aplique los conceptos y practicas basicas de la
mercadotecnia moderna, tal y como se usan en una variedad de circunstancias, en
empresas de productos y servicios, en mercados de consumo industriales, en
organizaciones lucrativas y no lucrativas, en sociedades nacionales e internacionales y
en empresas grandes y pequefias. Del mismo modo que el estudiante conozca la
mercadotecnia en su calidad de consumidor y ciudadano, para reconocer los métodos
de venta cuando compra y para encontrar mejores oportunidades y la mejor manera de

“Comercializarse” y ocupar puestos de mercadotecnia.

OBJETIVO POR UNIDAD DIDACTICA
Unidad 1:
Que el alumno conozca el panorama de la mercadotecnia contemporanea, los origenes
y la definicion, el entorno complejo y cambiante con sus variables econdmicas,
competitivas, tecnoldgicas, socioculturales y éticas, lo mismo que la naturaleza de la
administracion de la mercadotecnia para introducirlo en el campo, la formulaciéon de
estrategias de mercado y la importancia de la dimension global del entorno y conocer el

enfoque actual de la mercadotecnia.

Unidad 2:

Que el alumno comprendo la importancia de la mercadotecnia estratégica y de la
preparacion de un plan de mercadotecnia; definir una declaracién adecuada de la
mision de negocios; conocer los criterios para formular nuevos objetivos de
mercadotecnia; explicar los componentes de un andlisis funcional: identificar
alternativas estratégicas; aprender a estructurar un plan de mercadotecnia basico e

identificar las técnicas generales que ayuden a la eficaz planificacidén estratégica.




Unidad 3:

Que el alumno conozca el proceso de mercadotecnia, los elementos principales de la
mezcla de mercadotecnia —producto, distribucion, promocion y precio— y las
decisiones y actividades involucradas en el desarrollo y mantenimiento de mezclas de
mercadotecnia eficaces para conocer lo que es el concepto, desarrollo y el
posicionamiento del producto; las funciones y estructura de los canales de distribucién,
la promocion en términos de un proceso de comunicacion; y los papeles que el precio

puede desemperiar en el proceso de toma de decisiones del comprador.

CONTENIDO GENERAL

(Contenido sintético del programa)

Unidad 1:

Marketing: Concepto y funcion.

Unidad 2:
El Proceso de Planificacidn estratégica de negocios.

Unidad 3:

El Proceso de mercadotecnia y la mezcla de mercadotecnia.




CONTENIDO ANALITICO DEL PROGRAMA

Primera Unidad: Marketing: Concepto y funcion.

1.
2.
3.
4.

Definicion y conceptos basicos del marketing.
El marketing en el sistema econdémico.
Evolucion y enfoques del marketing.

Enfoque actual del marketing.

Segunda Unidad: El proceso de planificacion estratégica de negocios.

~N o o b~ WDN P

. Misién de negocios.

. Analisis de ambiente interno, oportunidades y amenazas.
. Formulacién de meta.

. Formulacién de estrategia.

. Formulacién de programa.

. Implementacién.

. Retroalimentacién y control.

Tercera Unidad: El proceso de mercadotecnia y la mezcla de mercadotecnia.

1. Andlisis de oportunidades de Mercadotecnia.
Investigacion y Seleccion de mercado meta.
Disefio de estrategias de mercadotecnia.
Planificacion de programas de mercadotecnia.

Organizacion, implantacién y control de los esfuerzos de mercadotecnia.




2. La naturaleza y contenidos del plan de mercadotecnia.
Resumen ejecutivo.

Situacion actual de mercadotecnia.

3. Producto y desarrollo de nuevos productos.
Definicion y significado.

Clasificacion.

Caracteristicas.

Posicionamiento.

Linea y mezcla.

Seleccion de estrategias.

Proceso de desarrollo.

Organizacion para nuevos productos.

4. Administracion del ciclo de vida del producto.
4.1. Caracteristicas y estrategias de la introduccién.
4.2. Ciclo de vida.
4.3. Obsolescencia planificarla.

5. Fijacion de precios.
5.1. Importancia y significado.
5.2. Factores que influyen para la determinacion.
5.3. Métodos utilizados para la fijacion del precio.
5.4. Estrategias y politicas de precios.

G. Canales de distribucién y distribucion fisica.

6.1. Importancia de la funcion de los intermediarios.
6.2. Factores que influyen en la seleccién de un canal.
6.3. Administracionde canales.

6.4. Administracion de distribucion fisica.




6 5. Sistema vertical de mercadotecnia.

7. Comunicacion y Promocion: Publicidad.
7.1. El proceso de comunicacion.
7.2. El desarrollo de una comunicacion efectiva.
7.3. Objetivos de la publicidad.
7.4. El disefio de un programa de publicidad: decisiones.
7.5. Medida de la eficacia publicitaria.
8. Comunicacion y promocion: otras formas.
8.1. La promocion de ventas.
8.2. Las relaciones publicas

8.3. El marketing directo.

METODOLOGIA

Se utilizaran métodos de descubrimiento, métodos interactivos con preguntas abiertas Y
preguntas orientativas a los alumnos; interacciones entre el profesor(a) y los alumnos

(as); exposiciones participativas; seminarios — Taller y método interrogatorio.

b

SISTEMA DE EVALUACION

ler. Examen Parcial 20%
2do. Examen Parcial 20%
3er. Examen Parcial 20%
Trabajo de Campo 20%

Resolucidn de casos, discusion de topicos
de actualidad y/o trabajo ex — aula grupales

e individuales 20%




TOTAL 100%

X/
L X4

X/
L X4

X/
°

X/
°

BIBLIOGRAFIA

Asale H. (1999). Comportamiento del consumidor. México: Internacional
Themson Editores 62. Ed.

H** Birg. Jr. RG & Cooper, S.W. (1992) como preparar El exitoso plan de
mercadotecnia. México McGraw-Hill.

Kotler. P. (1996). Direccion de mercadotecnia. Analisis. Planeacion,

implementacion y control. México Prentice-Hall Hispanoamericana, S.A 82. Ed.

Kotler. P. & Armstrong, G (2001) Marketing. México: Pearson Educacién. Sa. Ed.

Lamb. Jr., C., Hair, J. & Mc. Daniel, c. (1998). Marketing. México: Thomson
Editores. 4a. E d.

McCarltiy, EJ. & Perreault, W.D. (2001). Marketing. México: McGraw-Hill. 132, Ed.
Schoell, W.F. & Guillinan, J.P. (1991). Mercadotecnia. Conceptos y practicas
modernas.

México: Prentice Hispanoamericana, SA. 3A. Ed.

Stanton, W., Efzel, M. & Walker, B. (1999). Fundamentos de marketing. México:
Mc Graw.Hlill. 112, Ed.

Zikmund, W. & D‘Amico, M. (1993). Mercadotecnia México: Componia Editorial
Continental, SA. de C. V.



ANEXO 13:

PROGRAMA DE ESTUDIO DE LA MATERIA DE
MERCADOTECNIA II

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

DISENO INSTRUCCIONAL DE LA ASIGNATURA

MERCADOTECNIA Il




San Salvador, El Salvador, Centroamérica.

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

HOJA DE DATOS GENERALES

CICLO ACADEMICO 1/2007
Carrera

Plan

Asignatura

Cadigo

Numero de orden en pensum
NuUmero horas por ciclo
Horas tedricas por ciclo
Horas practicas por ciclo
Duracion de horas clases
Duracion del ciclo en semanas
Unidades Valorativas

Ciclo en plan de estudios
Pre-requisito

Pre-requisito para

CUM

: Administracion de Empresas
11994

: Mercadotecnia Il

: MER 218

132

: 90

45

45

: 50°

118

14

: VI

: Macroeconomia |

: Mercadotecnia Internacional
: Antes de 2003 = 6.0 desde 2003 = 7.0




INTRODUCCION

Basicamente la asignatura de Mercadotecnia Il es investigacion de mercados y es
importante porque esta presente en todos lados de cualquier organizacion de
mercadotecnia. Por ello es una materia compleja, y en consecuencia, deben
presentarse sus unidades individuales y sus esenciales interacciones, asi como su

propésito final, el cual es alcanzar las metas de la organizacion.

La préactica de mercadotecnia y la investigacion de mercados deben verse como temas
de actualidad para que jas empresas tengan éxito en el nuevo milenio; para ello, ja
investigacion de mercados se apoya en la World Wide Web, donde Internet es un area
para darle oferta de uso intenso de datos para sacar provecho de estos avances

tecnoldgicos.

Las computadoras facilitan el trabajo de la mercadotecnia y la investigacion de
mercados en relacién con los complejos métodos de recopilacion de datos y la toma de
decisiones. Estas ideas de Aaker et. Al. (2001) resumen que los avances tecnolégicos
han llevado a la investigacion de mercados al primer plano de las estrategias del

negocio que implican buscar una mayor participacion de las compras de los clientes.

Descripcién de la asignatura

La asignatura proporciona un conocimiento de las principales técnicas de obtencion de
informacion utilizadas en la investigacion de mercados para su aplicacion en el ambito

social y comercial. La orientacion de la asignatura es fundamentalmente practica a




través de la realizacion de casos y aplicaciones concretas de las técnicas de

investigacion de mercados.

OBJETIVO GENERAL DE LA ASIGNATURA

La mercadotecnia es el proceso de planear y llevar a cabo la concepcion, fijacion de
precios, promocion y distribucion de ideas, bienes y servicios para crear intercambios
que satisfagan los objetivos individuales y organizacionales. El concepto de
mercadotecnia requiere que la meta de la organizacion sea la satisfaccion del cliente en
preferencia a la maximizacion de utilidades. En otras palabras, la organizacién debe
estar orientada al consumidor y tratar de entender los requerimientos de los
consumidores y satisfacerlos de manera rapida y eficiente, en formas tales que sean
benéficas tanto para el consumidor como para la organizacion. Esto significa que
cualquier organizacion de investigacién debe tratar de obtener informacion sobre las
necesidades de los consumidores y reunir datos de mercadotecnia, como si fuera un
servicio de inteligencia, para ayudar a satisfacer estas necesidades de manera eficiente
(Aaker et. al. 2001).

La investigacion de mercados es una parte critica de este servicio de inteligencia de
mercadotecnia; ayuda a mejorar la toma de decisiones de la gerencia proporcionando
informacion relevante, exacta y oportuna. Toda decision plantea necesidades Unicas de
informacion; basadas en la informacién recopilada a través de la investigacion de

mercados, pueden desarrollarse estrategias relevantes (Aaron et. al. 2001).

CONTENIDO GENERAL

Unidad 1: Proceso de investigacién de mercados.

Unidad 2: Problemas que puede atender la investigacion de mercados.




Unidad 3: Disefio de investigacion.

Unidad 4. Conceptos de medicion.

Unidad 5: Muestreo.

Unidad 6: Instrumentos de recoleccion de informacion, formulacién, validacion y
codificacion.

Unidad 7: Fundamentos del andlisis de datos.

Unidad 8: Elaboracion y presentacion del informe de investigacion.

OBJETIVOS POR UNIDAD DIDACTICA

Unidad 1: Proceso de investigacion de mercados.

Conocer las etapas del proceso de investigacibn de mercados, resaltando la
importancia de la etapa de identificacion de problemas/oportunidades del proceso de
investigacién; comprender los aspectos relacionados con el desarrollo de hipétesis;
explicar el concepto de valor de la informacion y su papel en la decisién acerca de
cuando tiene un beneficio la investigacion de mercados y hacer una introduccion del

proceso de la investigacion de mercados internacional.

Unidad 2:Problemas que puede atender la investigacién de mercados Examinar la
practica de la investigacion de mercados, conocer el concepto de los sistemas de
informacion y los sistemas de apoyo a las decisiones, analizar los diversos proveedores

de informacién sobre investigaciéon de mercados y los tipos de servicios que ofrecen.

Unidad 3: Disefio de Investigacion.
Entender la definicion y el propoésito del disefio de la investigacion; conocer los
diferentes tipos de investigacién; identificar el método adecuado de recoleccion de

datos para un disefio de investigacion determinado; describir y examinar las diferentes




fuentes de errores en un disefio; describir los elementos de una propuesta de

investigacion y conocer los conceptos de presupuesto y programa de un proyecto.

Unidad 4: Conceptos de medicion.
Conocer la tactica y fa implementacion de la investigacion, desarrollando los aspectos
especificos de las mediciones, el plan para seleccionar la muestra y los métodos de

analisis.

Unidad 5: Muestreo.

Distinguir entre un censo y una muestra, conocer las diferencias que existen entre los
errores de muestreo y los errores de no muestreo, aprender los conceptos de proceso
de muestreo, describir los procedimientos de muestreo probabilistica y no probabilistica,
determinar el tamafio de la muestra, aprender a manejar los problemas de no respuesta

y entender el muestreo en el contexto internacional.

Unidad 6: Instrumentos de recoleccion de informacién, formulacién, validaciéon y
codificacion.

Explicar la necesidad de la investigacion cualitativa, presentar los diferentes métodos
de investigacion cualitatival examinar las entrevistas de profundidad los grupos de
enfoque o sesiones de grupo y las técnicas de proyeccion, conocer los diversos
métodos de observacion; conocer el concepto del cuestionario, proceso del disefio del
cuestionario, el manejo de las preguntas confidenciales y el disefio del cuestionario en

el contexto internacional.

Unidad 7: Fundamentos del anélisis de datos.

Conocer los conceptos fundamentales del analisis de datos; comprender la necesidad
de las técnicas de preparacion de datos preliminares como la edicion, codificacion, y
ajuste estadistico de los datos cuando se requieran; describir las diversas técnicas
estadisticas para el ajuste datos; discutir el significado de la tabulacién de los datos;

identificar los factores que influyen en la seleccién de una estrategia adecuada para el




andlisis de datos; familiarizarse con las diversas técnicas estadisticas disponibles para
el analisis de datos; mostrar la necesidad de una breve explicacion de las diversa

técnicas de analisis de multiples variables.

Unidad 8: Elaboracion y presentacion del informe de investigacion.

Examinar los fundamentos de la presentacion de la investigacion; proporcionar detalles
para la preparacion del informe de investigacion; examinar los aspectos de una
presentacion oral exitosa; explicar la importancia de una relacién continua con el

cliente.

CONTENIDO ANALITICO DEL PROGRAMA

Primera Unidad: Procesos de Investigacion de Mercados.
1.1 Tipos de investigacion de Mercados.

1.2 Analisis preliminar.

1.3 Proceso.

Segunda Unidad: Problemas que puede atender la Investigacion de Mercados.
2.1 Necesidad de informacion en los negocios.

2.2 Tipos de Problemas.

2.3 Propuesta de investigacion:

2.4 Eleccion del caso préactico

Tercera Unidad: Disefio de Investigacion.
3.1 Conceptualizacion de un disefio de investigacion.
3.2 Las caracteristicas de la planeacién en la investigacion de mercados.

3.3 Caracteristicas de la investigacion preliminar.

3.4 Los elementos para formular las hipétesis.




3.5 Plan de accion:
Cuarta Unidad: Conceptos de Medicion.

4.1 Variables y conceptos de medicion.

4.2 Costo de la investigacion.
4.3 Escalas de medicion.

Quinta Unidad: Muestreo.
5.1 Diferentes métodos de muestreo.
52 Tamafio de muestra.

Sexta Unidad: Instrumentos de Recoleccion de informacién; formulacion, validacion y
codificacion

6.1 Métodos de Recoleccion.

6.2 Caracteristicas del cuestionario.

6.3 Codificacion.

6.4 Formas de validacion.

Séptima Unidad: Fundamentos del Analisis de Datos.

7.1 Trabajo de campo: planearian y capacitacion.
7.2 Formas para tabular datos.

7.3 Técnicas para el analisis de datos.

Octava Unidad: Elaboracién y Presentacion d informe do investigacion.

8.1 Descripcion de los resultados.
8.2 Conclusiones.

8.3 Recomendaciones.

8.4 Presentacion oral.




METODOLOGIA

Se utilizaran métodos de descubrimiento, métodos interactivos con preguntas abiertas y
preguntas orientativas a los alumnos; interacciones entre el profesor (a) y los alumnos

(as); exposiciones participativas; seminarios- taller y método interrogatorio escrito.

SISTEMA DE EVALUACION

ler. Examen parcial 20%
2do. Examen parcial 20%
3er. Examen parcial 20%
Trabajo de campo 20%

Resolucién de casos, discusion de topicos de actualidad y / o
Trabajo ex-aula grupales e individuales 20%
100%
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SYLLABUS DE MERCADEO INETRNACIONAL

Unidades Valorativas 4
Horas tedricas semanales 4
Horas préacticas semanales 1
Duracion de la hora clase :50 Minutos

INTRODUCCION
Los mercados se han vuelto verdaderamente globalizados, efectivamente el comercio
internacional es hoy en dia la vida de la economia nacional. Tanto el empresario
importador y exportador, como el profesional en administracion de empresas y de otras
disciplinas deben comprender los procedimientos técnicos necesarios para lograr
ventas o comprar adecuadas en los mercados internacionales. Si el profesional en la
administracion de empresas se queda inmovil y con una reducida vision en el mercado
local, es probable que se sienta presionado y se encontrara con desventajas
competitivas al no contar con los conocimientos y herramientas que le faciliten tal

desempeiio.

El mercadeo en el escenario global es una disciplina muy dinamica, puesto que se trata
de un mercado maduro y cambiante.

La distribucion, empaque, envase, embalaje, reglamentacion aduanera, seguros,
financiamiento, etc, son unos cuantos de los elementos que intervienen en el comercio
0 mercadeo internacional.

Estos elementos son los que al integrarse en forma coherente y dinamica conforman los
gue se constituye en las herramientas basicas del mercadeo internacional.

En tal sentido la asignatura busca integrarlos en forma teérica y practica mediante

ejercicios en el ambito empresarial.




Descripcion de la Asighatura
El programa contiene aspectos esenciales orientados a que el estudiante logre una
formacién académica y practica, a nivel de importaciones y exportaciones de productos
elaborados en nuestro pais. Entre los aspectos esenciales estan los siguientes:
Conceptos basicos y fundamentales utilizados en el ambito internacional para
propoésitos de exportaciones e importaciones de productos, la empresa en el contexto
del mercadeo internacional, la mezcla de variables controlables en el mercadeo
internacional (4 p), los esquemas regionales de integracion centroamericana y sus cinco
etapas, el proceso integral de exportaciones y la documentacién de embarque y las

formas de pagos internacionales.

OBJETIVO GENERAL DE LA ASIGNATURA
Proporcionar al estudiante los conocimientos y las técnicas del mercadeo internacional
con el propdsito de que puedan realizar procesos de exportaciones e importaciones de

mercancias.

OBJETIVOS POR UNIDAD DIDACTICA

Unidad 1: Preparacién de oferta.

Que el estudiante identifique los esquemas y las técnicas para preparar una oferta.

Unidad 2: Transporte internacional de carga.
Que el alumno obtenga el conocimiento acerca de los principales medios de transporte

en el comercio internacional de carga.

Unidad 3: Los precios internacionales y los términos del comercio internacional.
Que el educando comprenda los mecanismos para la fijacibn de precios

internacionales.




Unidad 4: Contacto con los exportadores.

Que el estudiante conozca las fuentes de informacion para establecer contacto con los
importadores y las formas de negociacion.

Unidad 5: Preparacion y oficializacion de los documentos de embarque.

Que el alumno aprenda a preparar y oficializar los principales documentos de
embarque.

Unidad 6: Formas de pago internacional.

Que el estudiante conozca las diferentes formas de pagos internacionales.

CONTENIDO GENERAL
(Contenido Sintético del Programa)
Unidad 1: Preparacion de oferta.
Unidad 2: Transporte internacional de carga.
Unidad 3: Los precios internacionales y los términos del comercio internacional.
Unidad 4: Contacto con los exportadores.
Unidad 5: Preparacion y oficializacién de los documentos de embarque.

Unidad 6: Formas de pago internacional.

CONTENIDO ANALITICO DEL PROGRAMA
PRIMERA UNIDAD: Preparacion de oferta.

Objetivo especifico: Que el estudiante identifique los esquemas y las técnicas para

preparar una oferta.

CONTENIDO:

1. Descripcion de la oferta.

2. Minimos y maximos de exportacion.
3. La calidad en la exportacion.

4. Preparacion y envio de la muestra.

5. Envase, embalaje y etiquetado.




SEGUNDA UNIDAD: Transporte internacional de carga.
Objetivo especifico: Que el alumno obtenga el conocimiento acerca de los principales

medios de transporte en el comercio internacional de carga.

CONTENIDO:
1. Terrestre.
2. Maritimo.
3. Aéreo

4. Multimodal.

TERCERA UNIDAD: Los precios internacionales y los términos del comercio
internacional.
Objetivo especifico: Que el educando comprenda los mecanismos para la fijacion de

precios internacionales.

CONTENIDO:

. Ex fab.

. FAS.

. FOB.

C+F.

. CIF.

. Franco en transportista.

. entrega en frontera (antes del limite aduanal).
. Franco a bordo.

. Flete o porte y seguro pagado.

10. Costo, seguro y flete.

11. Sobre buque (ex ship).

12. Transporte pagado hasta (determinado lugar).
13. Sobre muelle (ex quay)

14. FOR/FOT (ferrocarril/carretera).




CUARTA UNIDAD: Contacto con los exportadores.
Objetivo especifico: Que el estudiante conozca las fuentes de informacion para
establecer contacto con los importadores y las formas de negociacion.

CONTENIDO:
1. Fuentes de informacion.
2. Instituciones de apoyo.

3. Modalidades de negociacion.

QUINTA UNIDAD: Preparacion y oficializacion de los documentos de embarque.
Objetivo especifico: Que el alumno aprenda a preparar y oficializar los principales

documentos de embarque.

CONTENIDO:

. CENTRE X e instituciones involucradas.
. Registro de exportaciones.

. Formulario aduanero.

. Declaracion de mercancias.

. Factura comercial.

. Certificado de origen.

. Orden de embarque.

. Conocimiento de embarque.

© 00 N O O o W N P

. Otros documentos de embarque.

SEXTA UNIDAD: Formas de pago internacional.
Objetivo especifico: Que el estudiante conozca las diferentes formas de pagos

internacionales.




CONTENIDO:

1. Transferencias cablegréficas.
2. Pagos C.O.D.

3. Pagos C.A.D. -

4. |la carta de crédito.

METODOLOGIA

Se desarrollaran clases tedricas y practicas mediante la exposicion del docente, asi

mismo se desarrollaran casos de estudio, en presencia del docente y finalmente se

realizarq investigaciones de campo relacionadas con el proceso de exportacion e

importacion.

SISTEMA DE EVALUACION
2 Exdmenes parciales 20% 40%
2 Trabajos de investigacion 20% 40%
Defensa de trabajo en aula 20%

Total 100%

REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS:
VI BIBLIOGRAFIA:
¢+ Castillo Jacobo, Marvin Edgardo. Como exportar desde El Salvador.
Conceptos y practica de mercadeo y politica comercial. El
Salvador, Editorial UCA. 12 edicion, 200l.




X/
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GRUPO NORIEGA EDITORES. Comercio Internacional 1. Mercadotecnia
internacional importacion—exportaciones. México, Editorial Noriega, 3 edicion,
1999.

GRUPO NORIEGA EDITORES. Comercio Internacional Il. Incluye el tratado de
libre comercio. México, Editorial Noriega, 4 edicion,1997.

SANDHUSEN, Richard. Mercadotecnia internacional. México, Editorial CECSA,
12 edicién, 2002. B. GARCIJ, Juan—sordo. Marketing Internacional, México,
Editorial Mc Graw Hill 12 edicion, 2001.

PERSONAL ACADEMICO RESPONSABLE

JEFE DE LA-ESCUELA:
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ANEXO 15:

MODELOS CURRICULARES

a. Administracién del proceso ciclico

Establecer Desarrollar Determinar Evaluar
objetivos planes programas progresos
Reciclaje Para incorporar nuevas decisiones y acciones.

b. Curriculo para la lectura

Fines Estrategias Método
Motivacion Plan Implementacién Revision
Objetivos Tacticas Tecnicas

Estrategias: Caminos tedricos posibles.

Tacticas: caminos en los cuales los recursos son desplegados.

Decidir vy
actuar

Consolidacion



c. Fundamentos para el desarrollo del curriculo

Necesidades, intereses
S9S2JajUI ‘SopepISIaN

Concepto de la educacion

d. Modelo de planeamiento

El plan aumenta el contacto
del alumno vy la cultura

ALUMNO

Objetivos del circulo
entérminos de areas

Capacidades del

alumno CULTURA

Envolvi-

miento del
Ajustado

al alumy »

profesory
cultura

Aportes en
planeamientoy

El concepto de curriculo podria metodos

considerarse como la interaccion de los
tres conjuntos: alumno, cultura y
profesor

PROFESOR



e. Modelo lineal

Cultura Especialistas Comunidad
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ANEXO 16:

Tabla de distribucidén de la curva normal

Los valores de la tabla que no se muestran en negrita representan la probabilidad de
observar un valor menor o igual a z. La cifra entera y el primer decimal de z se
buscan en la primera columna, y el segundo decimal en la cabecera de la tabla.

PZ=z)= L Fidide

e

Segunda cifra decimal del valor de z

4 0.00 .01 .02 .03 .04 .05 .06 .07 .08 .09

0.0 .5000 .5040 .5080 .5120 .5160 .5199 .5239 .5279 .5319 .5359
0.1 .5398 .5438 .5478 .5517 .5557 .5596 .5636 .5675 .5714 .5753
0.2 .5793 .5832 .5871 .5910 .5948 .5987 .6026 .6064 .6103 .6141
0.3 .6179 .6217 . 6255 .6293 .6331 .6368 . 6406 .6443 .6480 .6517
0.4 .6554 .6591 .6628 .6664 .6700 .6736 L6772 .6808 .6844 .6879
0.5 . 6915 .6950 .6985 .7019 .7054 .7088 L7123 L7157 .7190 L7224
0.6 L7257 L7291 .7324 .7357 .7389 L7422 .7454 .7486 L7517 .7549
0.7 .7580 L7611 L7642 L7673 L7704 L7734 L7764 L7794 .7823 .7852
0.8 .7881 .7910 .7939 L7967 .7995 .8023 .8051 .8078 .8106 .8133
0.9 .8159 .8186 .8212 .8238 .8264 .8289 .8315 .8340 .8365 .8389
1.0 .8413 .8438 .8461 .8485 .8508 .8531 .8554 .8577 .8599 .8621
1.1 .8643 .8665 .8686 .8708 .8729 .8749 .8770 .8790 .8810 .8830
1.2 .8849 .8869 .8888 .8907 .8925 .8944 .8962 .8980 .8997 .9015
1.3 .9032 .9049 .9066 .9082 .9099 .9115 .9131 .9147 .9162 L9177
1.4 .9192 .9207 .9222 .9236 .9251 .9265 .9279 .9292 .9306 .9319
1.5 .9332 .9345 .9357 .9370 .9382 .9394 .9406 .9418 .9429 .9441
1.6 .9452 .9463 .9474 .9484 .9495 .9505 .9515 .9525 .9535 .9545
1.7 .9554 .9564 .9573 .9582 .9591 .9599 .9608 .9616 .9625 .9633
1.8 .9641 .9649 .9656 .9664 L9671 .9678 .9686 .9693 .9699 .9706
1.9 .9713 .9719 .9726 .9732 .9738 .9744 .9750 .9756 .9761 .9767
2.0 L9772 .9778 .9783 .9788 .9793 .9798 .9803 .9808 .9812 .9817
2.1 .9821 .9826 . 9830 .9834 .9838 .9842 .9846 . 9850 .9854 .9857
2.2 .9861 .9864 .9868 .9871 .9875 .4878 .9881 .9884 .9887 .9890
2.3 .9893 .9896 .9898 .9901 .9904 .9906 .9909 L9911 .9913 .9916
2.4 .9918 .9920 .9922 .9925 .9927 .9929 .9931 .9932 .9934 .9936
2.5 .9938 .9940 .9941 .9943 .9945 .9946 .9948 .9949 .9951 .9952
2.6 .9953 .9955 .9956 .9957 .9959 .9960 .9961 .9962 .9963 .9964
2.7 .9965 .9966 .9967 .9968 .9969 .9970 .9971 .9972 .9973 .9974
2.8 .9974 .9975 .9976 .9977 .9977 .9978 .9979 .9979 .9980 .9981
2.9 .9981 .9982 .9982 .9983 .9984 .9984 .9985 .9985 .9986 .9986
3.0 .9987 .9987 .9987 .9988 .9988 .9989 .9989 .9989 .9990 .9990
3.1 .9990 .9991 .9991 .9991 .9992 .9992 .9992 .9992 .9993 .9993
3.2 .9993 .9993 .9994 .9994 .9994 .9994 .9994 .9995 .9995 .9995
3.3 .9995 .9995 .9995 .9996 .9996 .9996 .9996 .9996 .9996 .9997
3.4 .9997 .9997 .9997 .9997 .9997 .9997 .9997 .9997 .9997 .9998




ANEXO 17:
PROCESO PARA OBTENER EL TAMANO DE LA MUESTRA

Para el caso de los egresados se utilizd un cuestionario de manera aleatoria a una muestra, pues los
recursos econémicos y el tiempo para procesar la informacién resultarian insuficientes en el caso de
aplicarsele a la poblaciéon estudiantil completa.

Para calcular el tamafio de una muestra se tomaron en cuenta tres factores:

1. El porcentaje de confianza con el cual se quiere generalizar los datos desde la muestra hacia la
poblacion total.

Es el porcentaje de seguridad que existe para generalizar los resultados obtenidos. Esto quiere decir que
un porcentaje del 100% equivale a decir que no existe ninguna duda para generalizar tales resultados,
pero también implica estudiar a la totalidad de los casos de la poblacién.
Para evitar un costo muy alto para el estudio o debido a que en ocasiones llega a ser practicamente
imposible el estudio de todos los casos, entonces se busca un porcentaje de confianza menor.
Comunmente en las investigaciones sociales se busca un 95%, tal es el caso de la presente investigacion.
Hay que considerar la proporcion correspondiente, que es 0.95. Lo que se buscaria en seguida es el
valor Z para la variable aleatoria z tal que el area simétrica bajo la curva normal desde -Z hasta Z sea igual
a 0.95, es decir, P(-Z<z<Z)=0.95.
Utilizando las tablas, o la funcién distribucidn normal estandar inversa del Excel, se puede calcular el
valor de Z, que seria 1.96 (con una aproximacion a dos decimales).

Utilizando las tablas, lo quiere decir que P(1.96<z<1.96)=0.95.

2. El porcentaje de error que se pretende aceptar al momento de hacer la generalizacién.
Equivale a elegir una probabilidad de aceptar una hipdtesis que sea falsa como si fuera verdadera, o la
inversa: rechazar a hipédtesis verdadera por considerarla falsa. Al igual que en el caso de la confianza, si
se quiere eliminar el riesgo del error y considerarlo como 0%, entonces la muestra es del mismo tamafo
que la poblacion, por lo que conviene correr un cierto riesgo de equivocarse.

Para la investigacidn se tomara un error del 8%, ya que no son complementarios la confianza y el error.



3. El nivel de variabilidad que se calcula para comprobar la hipétesis.

Es la probabilidad (o porcentaje) con el que se aceptd y se rechazé la hipdtesis que se quiere investigar
en alguna investigacidn anterior o en un ensayo previo a la investigacién actual. El porcentaje con que se
aceptd tal hipétesis se denomina variabilidad positiva y se denota por p, y el porcentaje con el que se
rechazé se la hipdtesis es la variabilidad negativa, denotada por q.
Hay que considerar que p y g son complementarios, es decir, que su suma es igual a la unidad: p+g=1.
Ya que no existe antecedentes sobre la investigacidon (no hay otras o no se pudo aplicar una prueba
previa), entonces se han tomado los valores de variabilidad de p=¢=0.5.
Ya que si se conoce el tamano de la poblacion entonces se aplica la siguiente formula:

Zipg N
NE* +Zpg

Dénde:

n es el tamano de la muestra;

Z es el nivel de confianza;

p es lavariabilidad positiva;

g es lavariabilidad negativa;

N es el tamafio de la poblacién;

E esla precisién o el error.

El tamafio de la poblacidon es de 261 egresados, se procede a determinar el tamafio de la muestra,

sustituyendo:

n=_1.962(0.5x0.5)261
0.08%(261-1)+1.962(0.5x0.5)

n = 250.6644
2.6244

n=95.513

n=96

Esto quiere decir que el tamaiio de la muestra es de 96 alumnos.
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ANEXO 18:

CUESTIONARIO DIRIGIDO A EGRESADOS
UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS ’,ﬂip)/&
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

t
Universidad de El Salvador

Hacia la libertad por la cultura

CUESTIONARIO N°

Dirigido a Egresados(as) de Administracién de Empresas de la Universidad de El Salvador en los ciclos 1/2010 y
11/2010.

OBJETIVO: Recopilar informacién para definir el Perfil requerido de los(as) profesionales en Administracion de
Empresas en el area de mercadeo de la Universidad de El Salvador.
INDICACIONES: A continuacion se le presentan una serie de preguntas, por favor responda marcando con una "X"

la opcion que usted considere conveniente.

1) DATOS PERSONALES Y ACADEMICOS

Género: a) Femenino b) Masculino
Edad: a) Menor de 21 afios d) 27 - 30 afios
b) 21 - 23 afios e) Maésde 30

C) 24 - 26 afios

Ciclo y afio que inici6 sus estudios en la carrera:

Ciclo y afio en el que egreso:

II) CONTENIDO SOBRE EL PERFIL DEL EGRESADO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS
EN EL AREA DE MERCADEO

. ¢Desea usted desarrollarse laboralmente en el area de mercadeo?

a) Si b) No

¢Ha recibido formacidn teérica en las siguientes areas?

a) 4p’s i) Economia internacional

b) Formulacién y evaluacion de proyectos j)  Comercio internacional

c) Planificacion de marketing k) Imagen corporativa

d) Planificacion estratégica I) Creacion de nuevos productos
e) Planificacion operativa | m) Otros (especifique):

f) Planificacion tactica
g) Microeconomia
h) Macroeconomia




7. Enrelacion a las capacidades presentadas ¢cudles considera que maneja?

a) Elaborar un plan de marketing m) Andlisis e interpretacion de datos
b) Elaboracion de politicas de mercado n) Organizary dirigir

c) Determinar canales de distribucién 0) Gestionar marcas

d) Supervisar los procesos de exportacion p) Preparary tramitar documentos de
e importacion exportaciones

e) Determinar la demanda q) Desarrollar campafias publicitarias
f) Determinar precios r) Gestidn de registros y patentes

g) ldentificar mercado meta s) Dominio de un segundo idioma

h) Presentacion de informes t) Otros (especifique):

i) Establecer alianzas estratégicas
j) Elaborar estudios de mercado

k) Elaborar proyecciones de ventas
I) Elaborar estrategias de ventas

8. ¢Cuales de las siguientes habilidades cree que es necesario tener como egresado en

Administracion de Empresas para desempefiarse laboralmente?

a) Toma de decisiones h)  Solucionar conflictos
b) De negociacién i) Facilidad de expresion oral y escrita
c) Creativos j)  Otros (especifique):

d) Ejercer el liderazgo

e) De comunicacion

f)  De planificar

g) Coordinar equipos de trabajo

9. Entre algunas de las destrezas que posee estan:

a) Uso de programas estadisticos f)  Dominio de idiomas

b) Manejo de otros programas g) Otros (especifique):
informaticos

¢) Manejo de equipo de oficina

d) Habilidad de digitacion

e) Elaborar presentaciones visuales

10. ¢(Cuéles de las siguientes caracteristicas personales identifica como futuro profesional en
Administracion de Empresas?

a) Dinamico k) Comprometido

b) Proactivo ) Estabilidad y control emocional

¢) Responsable m) Etica empresarial

d) Perseverante n) Persuasivo __
e) Disciplinario 0) Etica profesional

f) Extrovertido p) Otros (especifique):

g) Analitico

h) Actitud de lider
i) Iniciativa propia
j) Organizado




111) CONTENIDO SOBRE LA METODOLOGIA DE ENSENANZA - APRENDIZAJE

11. ;Cree usted que durante su proceso de formacién a recibido los conocimientos, habilidades,
capacidades, destrezas y caracteristicas personales necesarias en el area de mercadeo para
desenvolverse laboralmente?
a) Si b) No

12. ¢(Como califica el proceso de ensefianza —aprendizaje en las asignaturas relacionadas con mercadeo?
a) Malo b) Regular c) Bueno d) Muy bueno e) Excelente

13. ¢Con qué frecuencia el docente de la UES, hace uso del siguiente recurso didactico?

Recurso didactico a) Siempre b) Casi ¢) Algunas d) Nunca
siempre veces

a) Material impreso (libros, revistas,
periédicos, etc.)

b) Material gréfico (acetato, rotafolio,
carteles, etc.)

c) llustraciones (fotografias,
presentaciones,etc.)

d) Material audio visual (peliculas,
grabaciones, etc.)

e) Otros:

14. Valore como se encuentran los siguientes aspectos que influyen en el aprendizaje:

Variable Malo Regular Bueno Muy Excelente
bueno

a) Aulasy espacios para
estudiar

b) Laboratorios y talleres para
practicas

c) Equipamiento informético
(conexidn a Internet, redes de
datos, etc.)

d) Higiene de aulas

e) Bibliografia disponible




15. Marque aquellos aspectos relacionados a la exposicion dada por el docente que son desarrollados en
las asignaturas relacionadas con mercadeo

a) Hace ejercicios de deduccién (inicia con conceptualizaciones y termina con ejemplos)
viceversa

b) Hace aplicaciones del tema

c) Despierta interés por las tematicas que se desarrollan

d) Senota en el desarrollo de la exposicion los momentos de inicio, desarrollo y finalizacién

e) Motiva a participar durante el desarrollo de los temas

16. ¢Cuadles de las siguientes técnicas pedagdgicas han sido utilizadas durante su proceso de formacion
como profesional en Administracion de Empresas?

a) Exposiciones f)  Talleres de discusion

b) Desarrollo de trabajo grupal g) Otros (especifique):

¢) Investigacién de campo

d) Investigacion bibliografica

e) Desarrollo de eventos educativos
(ferias, focus group, etc.)

17. ¢Cuales de las siguientes formas de evaluacién han sido usadas en las asignaturas relacionadas
con mercadeo que ha cursado durante su proceso de formacion?

a) Examenes escritos f) Trabajo préctico en empresas
b) Tareas en aula g) Otros (especifique):

c) Tareasexaula

d) Trabajos o informes
e) Estudio de casos

18. ¢Cree conveniente una actualizacion en los planes de estudio?
b) Si b) No

19. ¢Considera que se podria mejorar el proceso de ensefianza-aprendizaje en las asignaturas de
mercadeo?
c) Si b) No

Si su respuesta fue “si”, explique:

Gracias por su colaboracién
Datos del investigador
Nombre del investigador:
Dia_ [ [

Hora

Lugar



ANEXO 19:

CUESTIONARIO DIRIGIDO A DOCENTESDE LAS ESCUELAS
DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS Y MERCADEO
INTERNACIONAL

o g

ey
> ‘ﬁ\ - 04,‘

a
[y
%
W«

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Universidad de El Salvador

Hacia la libertad por la cultura

CUESTIONARIO N°
Dirigido a Docentes de asignaturas en el area de Mercadeo de la Facultad de Ciencias Econdmicas de la

Universidad de EI Salvador.
OBJETIVO: Recopilar informacién sobre la metodologia utilizada por los docentes de la Universidad de El
Salvador con el proposito de especificar el Perfil requerido de los profesionales en Administracion de Empresas

en el area de Mercadeo.
INDICACIONES: A continuacion se le presentan una serie de preguntas, por favor responda marcando con

una "X" la opcidn segln su caso (puede marcar mas de una opcion en donde considere conveniente).

I) DATOS PERSONALES Y ACADEMICOS

1. Género: a) Femenino b) Masculino

2. Estudios que posee:

a) Maestria en Consultoria empresarial g) Lic. en Contaduria Publica
b) Maestria en Finanzas h) Técnico en Mercadeo
¢) Maestria en Direccién de Empresas i) Otros (especifique):

d) Ingenieria Industrial
e) Lic. en Mercadeo
f)Lic. en Admoén. de Empresas

3. ¢Hace cuantos afios se desempefia como docente de educacion superior?

a) Menos de un afio d) 7-9 afios
b) 1-3 afios e) 10-12afios
c) 4-6 afos f) 12 afios 0 mas

4. ldentifique el cargo que posee dentro de la Universidad de El Salvador:

a) Director de escuela e) S.P.N.P.

b) Profesor tiempo completo f) Otro (especifique):
c) Profesor medio tiempo
d) Profesor hora clase




5. ¢En cudl/es area/s se ha desempefiado como docente universitario?

a) Areas basicas de admon. f) Mercadeo
b) Recursos humanos g) Contabilidad
¢) Finanzas h) Otras (especifique):

d) Admén. Publica

e) Produccién

6. ¢Hace cuantos afios se desempefia como docente de educacion superior en el area de Mercadeo?

a) Menos de un afio d) 7-9 afios

b) 1-3 afios e) 10-12afios

c) 4-6 afos f) 12 afios o mas
I1) CONTENIDO

7. Valore los siguientes aspectos que influyen en el desarrollo de las catedras que imparte:

Variable Malo Regular Bueno Muy Excelente
bueno

a) Aulas y espacios para estudiar

b) Laboratorios y talleres para
practicas

¢) Espacios para trabajar (oficinas y
cubiculos)

d)Equipamiento didactico
(proyectores, equipo de audio y
video, papeleria, etc.)

e)Equipamiento informético
(conexién a internet, redes de datos,
etc.)

f) Higiene de aulas y oficinas

g) Cantidad de alumnos por aula

8. Indique la cantidad de alumnos, en promedio, que posee por clase:

a) Menos de 20 alumnos e) 51-60 alumnos
b) 20-30 alumnos f) 61-70 alumnos
c) 31-40 alumnos g) 71-80 alumnos
d) 41-50 alumnos h) Mas de 80 alumnos

9. ¢Cual considera usted, que es la cantidad ideal por grupo de clase?

i) Menos de 20 alumnos m) 51-60 alumnos
j) 20-30 alumnos n) 61-70 alumnos
k) 31-40 alumnos 0) 71-80 alumnos

) 41-50 alumnos p) Mas de 80 alumnos



10.

Valore los servicios que apoyan sus labores:

Variable Malo Regular Bueno Muy Excelente
bueno
a) Actualizacion del material
bibliogréafico disponible
b) Utilidad del material
bibliografico que posee
11. ;A través de qué medios obtiene la bibliografia y demas recursos que utiliza?
a) Escuela de Administracion de Empresas/ Mercadeo
b) Fondos propios
¢) Facultad de Ciencias Econémicas
d) Otro (especifique):
12. ;Considera que el tiempo asignado para impartir de manera eficiente las materias referidas al area de
Mercadeo, es el adecuado?
a) Si b) No
13.  Sirespondié “no”, ;qué horario sugiere como mas apropiado?:
a) 2 horas clase por dia, 2 dias a la semana
b) 2 horas clase por dia, 2 dias a la semana mas 1 hora de asesoria
¢) Jornada de 4 horas un dia a la semana
d) Otro (especifique):
14. ¢Con qué frecuencia hace uso del siguiente recurso didactico?
Recurso didactico a) Siempre b) Casi ¢) Algunas d) Nunca
siempre veces

a)  Material impreso (libros, revistas,
periddicos, etc.)

b) Materia gréfico (acetato, rotafolio,
carteles, etc.)

c) llustraciones (fotografias,
presentaciones,etc.)

d) Material audio visual (peliculas,
grabaciones, etc.)

e) Otros (especifique):




15. ¢Cuéles de las siguientes técnicas pedagogicas ha utilizado?

h) Exposiciones I) Desarrollo de eventos educativos
i) Desarrollo de trabajo grupal m) Talleres de discusion
j) Investigacién de campo n) Otros (especifique):

k) Investigacion Bibliogréafica

16. ¢Cuales de los siguientes aspectos, considera que se logran durante el desarrollo de la catedra?
f) Hace ejercicios de deduccién (inicia con conceptualizaciones y termina con ejemplos)
viceversa
g) Hace aplicaciones del tema
h) Se nota en el desarrollo de la exposicion los momentos de inicio, desarrollo y finalizacion
i) Motiva a participar durante el desarrollo de los temas
j)  Otro (especifique):

17. En cuanto a las formas de evaluacion, ¢cudles considera usted, que ha utilizado?

a) [Examenes escritos f) Habilidad de ser creativos
b) Tareas g) Estudio de casos
c) Problemas para resolver h) Otros (especifique):

d) Trabajos o informes
e) Habilidades en comunicacion oral y
escrita

18. ¢Trabaja en equipo con sus colegas para llegar acuerdos sobre programas, contenidos comunes y no
comunes, evaluaciones, planificaciones de ciclo, etc.?
a) Si b) No

19. Valore el grado de cumplimiento de los programas de su bloque curricular:
a) Alto b) Medio c) Bajo

20. ¢Cree conveniente que algunas clases de Mercadeo, se impartan virtualmente?
a) Si b) No

21. ¢(Considera que la Universidad cuenta con los recursos necesarios para proporcionar clases
virtualmente?
a) Si b) No

22. Es necesario impartir en la Universidad de El Salvador, una especialidad para mayor comprension de
los temas ¢.cual considera?:

a) Maestria e) Diplomados
b) Técnico f) Talleres
c) Cursos g) Otro (especifique):

d) Seminarios




23. (Cémo considera el proceso de ensefianza —aprendizaje en las asignaturas relacionadas con
Mercadeo impartidas en la UES?
a) Malo b) Regular c) Bueno d) Muy bueno e) Excelente

24. De su experiencia, ¢cudl de los siguientes elementos considera que ha sido el que, en mayor
medida, ha dificultado el proceso de ensefianza-aprendizaje?
a) No se realiza una metodologia tedrica-practica de los contenidos vistos en clases
b) El contenido de las asignaturas no esta de acuerdo con las necesidades y tendencias
c) No se da cobertura a todos los contenidos en las materias
d) Falta de compromiso por parte del estudiante
e) No hay dificultad en el aprendizaje
f) Otro (especifique):

25. (Cree necesario una actualizacién a los planes de estudio en las asignaturas relacionadas a
Mercadeo?

a) Si b) No

26. ¢Cuales de los siguientes conocimientos técnicos debe tener un docente que se desempefie en el area de

Mercadeo?
n) Mezcla de marketing w) Comercio internacional
0) Formulacion y evaluacién de proyectos X) Imagen corporativa
p) Planificacion de marketing y) Creacion de nuevos productos
g) Planificacion estratégica z) Otros (especifique):

r) Planificacion operativa
s) Planificacion tactica

t) Microeconomia

u) Macroeconomia

v) Economia internacional

27. ¢Qué habilidades debe tener un docente en el area de Mercadeo?
k) Creatividad q) Facilidad de expresién oral y escrita
1) Ejercer el liderazgo r) Otros (especifique):
m) De comunicacion
n) De planificar
0) Coordinar equipos de trabajo
p) Solucionar conflictos

28. ¢Qué nivel de dominio del idioma inglés, debe poseer el docente de Mercadeo?

b) Baésico b) Intermedio c) Avanzado

29. Las destrezas de un docente que labore en el &rea de Mercadeo deben ser:
a) Uso de programas estadisticos d) Otros (especifique):
b) Manejo de otros programas informaticos
c) Elaborar presentaciones visuales




30. ¢ Cuales son las actitudes personales que debe mostrar un docente en el area de Mercadeo?

a)
b)
c)
d)
e)
f)

9)
h)

Dindmico
Positivismo
Motivador
Proactivo
Responsable
Perseverante
Disciplinario
Analitico

Gracias por su colaboracion

Datos del investigador

Nombre del investigador:

Dia

/ /

Hora
Lugar

i)

Organizado

Comprometido

Estabilidad y control emocional
Etica profesional

Otros (especifique):




ANEXO 20:
ENTREVISTA A DOCENTES DE MERCADEO

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

CILNCIA,
L :' oy A

R

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

ENTREVISTA

Universidad de El Salvador

Hacia la libertad por la cultura

Dirigido a Docentes de asignaturas en el drea de Mercadeo de la Facultad de Ciencias Economicas de la

Universidad de El Salvador.

Respetable sefior/a:

La Universidad de El Salvador “UES”, se encuentra en proceso de evaluacion de su quehacer
académico, como respuesta a la demanda de los tiempos actuales para ajustar la oferta académica
universitaria a las necesidades de la sociedad. Al mismo tiempo, para acceder a una situacion que
facilite la movilidad de estudiantes y titulados, en el entorno centroamericano y fuera de la region tal
como lo imponen las nuevas normas de un sistema econémico global del que participamos.

ENTREVISTA

1) Segln su opinién, ¢cudles son los conocimientos, que un profesional en Administracion de
Empresas debe recibir en su formacion, para el area de Mercadeo?

2) ¢Cudles son las habilidades principales que un profesional en Administracion de Empresas
debe de poseer, formadas en el area de Mercadeo?

3) Como profesional, ¢cuales son las principales destrezas relacionadas con las tecnologias de
informacién y comunicacion que debe poseer para el area de Mercadeo un profesional en
Administracion de Empresas?

4) ¢Cudles son las caracteristicas personales y actitudes que un profesional en Administracién de
Empresas necesita en el area de Mercadeo para desempefiarse eficientemente?

5) Segun sus conocimientos y experiencias, ¢qué otras sugerencias puede brindarnos de acuerdo
al tema en discusion?



ANEXO 21:

CUESTIONARIO DIRIGIDO A EMPRESARIOS Y
ENCARGADOS DEL AREA DE
MERCADEO

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
v FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
Uplversidad de S15aalo'  ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
CUESTIONARION®

Dirigido a encargados del area de Mercadeo en empresas salvadorefias.

OBJETIVO: Recopilar informacion para definir el Perfil requerido de los(as) profesionales en Administracion

de Empresas en el area de mercadeo de la Universidad de El Salvador.

INDICACIONES: A continuacion se le presentan una serie de preguntas, por favor responda marcando con una

"X" las opciones que usted considere convenientes.

1) DATOS PERSONALES Y ACADEMICOS
1. Empresa para la cual trabaja:

2. Género:
a. Femenino b. Masculino
3. Edad:
a.  Menor de 25 afios d. 36 —40 afios
b. 25-30 afios e. 41 -45 afios
c. 31-35arios f. Masde45

4. Grado académico que posee:

a.  Maestria en Mercadeo d. Técnico en Mercadeo
b.  Lic. En Administracion de e.  Otro (especifique):
Empresas

c. Lic. En Mercadeo

5. Afio de graduacion:

a.  Antes de 1990 d. 2000 - 2004
b. 1990 - 1994 e. 2005-2011
c. 1995-1999



6. Universidad de la cual se graduo:

a)
b)
c)
d)

Universidad de El Salvador
Universidad José Matias Delgado
Universidad José Sime6n Cafias

Universidad Tecnolégica de El

Salvador

1) CONTENIDO

7. ATfos de laborar en la empresa:

10.

a)
b)

Menos de 1 afio

De 1 a 3 afios

Puestoque desempefia actualmente:

a)

b)

c)

Gerente o encargado del Area de
Mercadeo

Gerente, Director o encargado del
Avrea de Ventas

Encargado del Area de Promocion y
Publicidad

e) Universidad Francisco Gavidia

f) Otra (especifique):

c) De 4 a6 afios
d) Mas de 6 afios

d) Encargado del Area de Distribucion

e) Encargado del Area de Disefio de

Nuevos Productos

f)Otros (especifique):

Afos de experiencia en el puesto que desempefia actualmente

d) Menos de 1 afio

e) Dela3afios

f) Mas de 3 afios

¢Cudles son las actividades que realiza en su trabajo en el area de mercadeo?

a)
b)
c)
d)
e)

f)

9)

Desarrollo de estrategias de venta
Desarrollo de objetivos de mercadeo
Negociacién y servicio al cliente
Planear y presupuestar las ventas
Distribucion de la fuerza de ventas
Establecimiento de las cuotas de
ventas

Anaélisis de volumen de venta, costos

y utilidades

h) Monitorear el  &mbito
comercializacion

i) Otras (especifique):

de




11. ;Cudles deben ser las capacidades que debe poseer una persona que se desempefie en el area de

12.

13.

14.

mercadeo?

a) Determinar la demanda i) Gestionar marcas

b) Determinar precios j)  Establecer alianzas estratégicas de

c) Elaborar estudios de mercadeo mercado

d) Elaborar estrategias k) Definir politicas de mercadeo

e) Anadlisis e interpretacion de datos I)  Saber planificar, controlar y

f) Organizar y dirigir coordinar esfuerzos

g) Diferencias entre el mercadeo m) Analisis de canales de distribucion
para bienes y para servicios n) Otros (especifique):

h) Presentacion de informes

¢Cudles de las siguientes habilidades debe mostrar un Administrador de Empresas para

desempefiarse en el area de mercadeo?

a) Realizacion de investigaciones de f)  Solucion de conflictos
mercado g) Manejo de buenas relaciones
b) Implementacion de campafas de publicas
promocion, publicidad y precios h) Creatividad
c) Disefio de nuevos productos i) Otros (especifique):

d) Implementacion de estrategias de

comercializacion

e) Coordinar equipos de trabajo

Segln su experiencia, ¢cuales de las siguientes destrezas deben poseer los Administradores de
Empresas que se desempefian en el area de mercadeo?
a) Uso de herramientas estadisticas e c) Dominio de idiomas
informaticas d) Otros (especifique):
b) Manejo de programas informaticos
(Excel, Word, PowerPoint)

¢Cuales son los idiomas y dominio necesarios para desempefiarse en el area?
Valore de acuerdo a los siguientes criterios

i. Nivel bajo: 1

ii. Nivel medio: 2

iii. Nivel alto: 3



Idioma Lectura Escritura | Compresion
a. Inglés
b. Mandarin
C. Francés
d. Otros (especifique):

15. ¢Cudles de las siguientes caracteristicas personales identifica en un profesional en Administracién

de Empresas que labore en el area de mercadeo?

a)
b)
c)
d)
€)
f)
9)

Dindmico
Liderazgo
Responsabilidad
Perseverancia
Proactivo
Disciplinario

Analitico

Datos del investigador

Nombre del investigador:
Dia /

Hora

Lugar

h) Facilidad de Expresion
i) Etica empresarial

j) Etica personal

k) Otros (especifique)

Gracias por su colaboracion

/



ANEXO 22:

TABULACION DE ENCUESTA A EGRESADOS DE LA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS DE LA
UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

)] DATOS PERSONALES Y ACADEMICOS
Pregunta 1: Género

Objetivo: Conocer el género de las personas encuestadas.

Género Fr %
Femenino 70 73%
Masculino 26 27%
Total 96 100%
Grafico N° 1
GENERO DE LOS EGRESADOS

o Femenino

» Masculino

COMENTARIO: El 73% de los encuestados son mujeres y el 27% son hombres.



Pregunta 2: Edad
Objetivo: Determinar la edad de las personas encuestadas.

Edad Fr %
21 - 23 afios 16 17%
24 - 26 afios 60 62%
27 - 30 afios 15 16%
Mas de 30 afios 5 5%
Total 96 100%
Grafico N° 2
EDAD DE EGRESADOS 2070
5%
‘ m21-23anhos
W 24 -26 anos
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m Mads de 30 afos

COMENTARIO: El 62% de los encuestados estan en el rango de 24 a 26 afios, el 16% esta
entre 27 y 30 afios, el 17% tiene entre 21 y 23 afios y el 5% restante mas de 30 afios.



Pregunta 3: Ciclo y afio que inicio sus estudios en la carrera
Objetivo: Conocer el afio y ciclo de inicio de sus estudios para comprobar que cursaron el
plan de estudios de 1994.

Cicloy afio Fr %
I- 2006 15 16%
I- 2005 36 38%
1- 2004 24 25%

I- 2003 8 8%

I- 2002 4 4%

I- 2001 2 2%

1- 2000 2 2%

Antes del 2000 5 5%
Total 96 100%

Grafico N° 3

CICLO ¥V ANO DE IN/CIO DE
ESTUDIOS DE LOS EGRESADOS
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w1-2000
m Antes del 2000

COMENTARIO: El 38% de los encuestados iniciaron en el afio 2005, el 25% en el 2004, el
16% en el 2006, el 8% 2003, el 5% antes del afio 2000, el 4% en el 2002, el 2% en el 2001 y
otro 2% en el 2000.



Pregunta 4: Ciclo y afio en el que egreso
Objetivo: Conocer el ciclo en el que los estudiantes terminaron su pensum.

Cicloy afio Fr %
1- 2010 12 12%
11- 2010 84 88%
Total 96 100%
Grafico N° 4
CIOLO ¥ ANO DE EGRESO DE LOS
ESTUPIANTES
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COMENTARIO: EI 88% de los encuestados egresaron en el ciclo 11-2010 y el 12% egresé en
el ciclo 1-2010.



Pregunta 5: ¢ Desea usted desarrollarse laboralmente en el &rea de mercadeo?
Objetivo: Conocer la disposicion de los estudiantes al terminar sus estudios desarrollarse
laboralmente en el &rea de mercadeo.

Desarrollarse laboralmente Fr %
Si 58 55%
No 38 40%
No responde 5 5%
Total 96 100%
Gréafico N° 5
ESTUDIANTES QUE DESEAN
DESARROLLARSE LABORALMENTETE
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1 No responde

COMENTARIO: El 55% de las personas encuestadas estan interesadas en desarrollarse
laboralmente en el area de mercadeo, el otro 40% expresa que no le gustaria desarrollarse en
esta area y el restante 5% omite contestar.



Pregunta 6: ¢Ha recibido formacion tedrica en las siguientes areas?

Objetivo: Conocer la formacion tedrica que ha adquirido el egresado durante su carrera.

Formacién tedrica Fr %  Formacion tedrica Fr %
Formulacién y evaluacion de 90 94% Imagen corporativa 19 20%
proyectos
Microeconomia 90 94% Comercio internacional 13 14%
Macroeconomia 83 86% Economia internacional 11 11%
4 p’s 77  80% Recursos humanos 1 1%
Creacion de nuevos productos 68 71% Benchmarking 1 1%
Planificacion estratégica 64 67% Analisis FODA 1 1%
Planificacion de marketing 56  58% Calidad total 1 1%
Planificacion operativa 36  38% Fuerzas de Michael 1 1%
Porter
Planificacion tactica 32  33%

GraficoN° 6
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COMENTARIO: De los 96 estudiantes encuestados, 90 responden que fueron formados en
microeconomia y formulacién y evaluacion de proyectos, 83 en macroeconomia, 77 en la
mezcla me marketing, 68 en creacion de nuevos productos, 64 en planificacion estratégica, 56
en planificacion de marketing, 36 en planificacion operativa, 32 en planificacion tactica, 19 en
imagen corporativa, 13 en comercio internacional, 11 en economia internacional y 1 en
recursos humanos, benchmarking, analisis FODA, calidad total y analisis de 5 Fuerzas de
Michael Porter.



Pregunta 7: En relacion a las capacidades presentadas ¢cudles considera que maneja?
Objetivo: Conocer las capacidades que posee el egresado en Administracién de empresas en
el area estudiada.

Capacidades presentadas Fr % Capacidades presentadas Fr %
Elaborar estudios de mercado 65 68% Elaborar estrategias de ventas 43 45%
Identificar mercado meta 61 64% Elaboracion de politicas de mercado 33 34%
Determinar la demanda 61 64% Preparary tramitar documentos de exportaciones 33  34%
Organizar y dirigir 59 61% Desarrollar campafias publicitarias 29  30%
Determinar canales de 58 60% Establecer alianzas estratégicas 28 29%
distribucion
Anélisis e interpretacion de 56 58% Dominio de un segundo idioma 18 19%
datos
Elaborar proyecciones de ventas 56 58%  Gestionar marcas 15 16%
Determinar precios 55 57% Supervisar los procesos de exportacion e 12 13%
importacion
Elaborar un plan de marketing 49 51%  Gestion de registros y patentes 3 3%
Presentacion de informes 43  45%

GraficoN° 7
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COMENTARIO: 65 de 96 estudiantes saben como elaborar un estudio de mercado, 61
determinar la demanda e identificar el mercado meta, 59 organizar y dirigir, 58 determinar
canales de distribucion, 56 elaborar proyecciones de ventas, analizar e interpretar datos, 55
determinar precios, 49 elaborar un plan de marketing, 43 presentar informes y elaborar
estrategias de ventas, 33 elaborar politicas de mercado y tramitar documentos de
exportaciones, 29 llevar a cabo campafias publicitarias, 28 como llevar a cabo alianzas
estratégicas, 18 dominan un segundo idioma, 15 gestionar marcas, 12 supervisar los procesos
de exportacion e importacion, 3 como gestionar registros y patentes.



Pregunta 8: ¢Cuales de las siguientes habilidades cree que es necesario tener como
egresado en Administracion de Empresas para desempefiarse laboralmente?
Objetivo: Conocer las habilidades necesarias para desarrollarse laboralmente.

Habilidades Fr %

Toma de decisiones 88 92%
Ejercer el liderazgo 79 82%
De planificar 78 81%
Coordinar equipos de trabajo 73 76%
Solucionar conflictos 71 74%
De comunicacion 68 71%
Facilidad de expresion oral y escrita 68 71%
De negociacion 65 68%
Creativos 65 68%
Establecimiento de politicas 4 4%

Gréfico N° 8
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COMENTARIO: De 96 estudiantes encuestados, 88 consideran que la toma de decisiones es
una habilidad necesaria, 79 ejercer el liderazgo, 78 planificar, 73 coordinar equipos de trabajo,
71 solucionar conflictos, 68 facilidad de expresién oral y escrita y saber comunicar, 65
creativos y otro 65 de negociacion, concluyendo con el establecimiento de politicas que
Unicamente fueron 4 estudiantes quienes lo que lo consideran significativo.



Pregunta 9: Entre algunas de las destrezas que posee estan:
Objetivo: Conocer las destrezas que posee el egresado en Administracion de empresas.

Destrezas Fr %
Manejo de equipo de oficina 86 90%
Elaborar presentaciones visuales 78 81%
Habilidad de digitacién 71 74%
Manejo de otros programas informaticos 63 66%
Uso de programas estadisticos 33 34%
Dominio de idiomas 25 26%
Gréafico N° 9
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COMENTARIO: 86 consideran que tienen la destreza de manejar equipo de oficina, 78
elaborar presentaciones visuales, 71 habilidad de digitacion, 63 Manejo de otros programas
informaticos, 33 uso de programas estadisticos, 25 dominio de idiomas.



Pregunta 10: ¢Cuales de las siguientes caracteristicas personales identifica como futuro
profesional en Administracion de Empresas?

Objetivo: Conocer las caracteristicas personales que el egresado en Administracion de
empresas considera que deben poseer.

Caracteristicas personales Fr %  Caracteristicas personales Fr %

Responsable 83 86% Organizado 60 63%
Etica profesional 77 80% Comprometido 59 61%
Analitico 72 75% Iniciativa propia 57 59%
Actitud de lider 68 71%  Perseverante 54 56%
Proactivo 68 71% Estabilidad y control emocional 54 56%
Etica empresarial 68 71%  Persuasivo 32 33%
Disciplinado 62 65% Extrovertido 20 21%
Dinamico 60 63% Empatia 1 1%

Grafico N° 10
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COMENTARIO: De las diferentes respuestas de los sujetos estudiados, 83 manifiestan ser
responsables, 77 con ética profesional, 72 analiticos, 68 proactivos, lideres y con ética
empresarial, 62 son disciplinados, 60 dinamicos y organizados, 59 son comprometidos, 57 con
iniciativa propia, 54 perseverantes, con estabilidad y control emocional, 32 persuasivos, 20
extrovertidos y 1 con empatia.



Pregunta 11: ¢(Cree usted que durante su proceso de formacion ha recibido los
conocimientos, habilidades, capacidades, destrezas y caracteristicas personales
necesarias en el area de mercadeo para desenvolverse laboralmente?

Objetivo: Conocer si es necesario un cambio en el proceso de ensefianza-aprendizaje de los
estudiantes.

Cambios Fr %

Si 35 36%
No 61 64%
Total 96 100%

Grafico N° 11
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COMENTARIO: De 96 estudiantes 64% consideran que no han adquirido lo necesario y el
36% restante indica que si.



Pregunta 12: ;Como califica el proceso de ensefianza —aprendizaje en las asignaturas
relacionadas con mercadeo?

Objetivo: Evaluar el proceso de ensefianza-aprendizaje por parte de los docentes respecto a
las asignaturas de mercadeo.

Calificacion Fr %
Malo 2 2%
Regular 20 21%
Bueno 50 52%
Muy bueno 24 25%
Total 96 100%

Grafico N° 12
CALIFICACION DEL PROCESO

ENSENANZA-APREND/IZAJE
2%
’ = Malo
= Regular
» Bueno

= Muy bueno

COMENTARIO: Un 52% del total de los estudiantes en estudio mencionan que bueno, 25%
muy bueno, 21% regular y el otro 2% malo.



Pregunta 13: ;Con qué frecuencia el docente de la UES, hace uso del siguiente recurso
didactico?

Objetivo: Conocer la frecuencia con la cual los docentes hacen uso del material impreso,
material grafico, material ilustrativo y audiovisual en sus catedras.

Impreso Gréfico llustraciones Audiovisual
Frecuenciadeuso Fr % Fr % Fr % Fr %
Siempre 44 46% 12 13% 19 20% 8 8%
Casi siempre 22 23% 17 18% 23 24% 32 34%
Algunas veces 24 2504 38 39% 39 40% 31 32%
Nunca 6 6% 29 30% 15 16% 25 26%
Total 96 100% 96 100% 96 100% 96 100%

Grafico N° 13
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COMENTARIO: 46% indica que siempre utiliza material impreso, 25% que algunas veces,
23% casi siempre y el 6% restante nunca; 39% indica que algunas veces se utiliza material
gréafico, 30% nunca, 18% casi siempre y el 13% siempre; 40% indica que algunas veces se
utiliza material ilustrativo, 24% casi siempre, 20% siempre y el 16% nunca; el 34% manifiesta
que utiliza material audiovisual casi siempre, el 32% algunas veces, el 26% nunca, seguido del
8% que indica que siempre lo usan.



Pregunta 14: Valore como se encuentran los siguientes aspectos que influyen en el

aprendizaje

Objetivo: Conocer la percepcion de los estudiantes respecto de los recursos que la facultad
pone a su disposicion refiriendose a aulas y espacios para estudiar, laboratorios y talleres para
practicas, equipo informatico, higiene de aulas y bibliografia disponible.

Aulas Lab. Equip. Higiene Bib.

Valoracion Fr % Fr % Fr % Fr % Fr %
Malo 26 27% 27 28% 33 34% 24 25% 27 28%
Regular 46 48% 44 46% 33 34% 42 44% 0 0%
Bueno 7 7% 14 15% 15 16% 20 21% 42  44%
Muy bueno 10 11% 11 11% 15 16% 4 4% 16 17%
Excelente 7 7% 0 0% 0 0% 6 6% 11 11%
total 96 100% 96 100% 96 100% 96 100% 96  100%

Grafico N° 14
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COMENTARIO: EIl 48% indican que las condiciones que se encuentran las aulas son
regulares, el 27% malas, el 11% muy bueno, el 7% bueno y el 7% restante afirma que es
excelente; el 46% indican que los laboratorios y talleres para practicas es regular, el 28%
malas, el 15% afirma que es bueno, el 11% muy bueno y el nadie percibe que sea excelente; el
34% manifiestan que el equipamiento informatico es regular, otro 34% que es malo, el 16%
indican que es bueno, otro 16% que es muy bueno y un 0% que es excelente; el 44% califican
que la higiene de las aulas es regular, otro 25% que es malo, el 21% indican que es bueno, 6%
que es excelente y el 4% restante que es muy bueno; el 44% califican que la bibliografia que
poseen para consultar es buena, otro 28% que es mala, el 17% indican que es muy bueno, 11%
que es excelente.



Pregunta 15: Marque aquellos aspectos relacionados a la exposicion dada por el docente
gue son desarrollados en las asignaturas relacionadas con mercadeo.

Objetivo: Denotar los aspectos relacionados que el docente hace observar durante el
desarrollo de su catedra.

Aspectos relacionados con la catedra Fr %

Motiva a participar durante el desarrollo de los temas 69 72%
Hace aplicaciones del tema 60 63%
Hace ejercicios de deduccidn (inicia con conceptualizaciones y termina con 53 55%
ejemplos) o viceversa

Despierta interés por las tematicas que se desarrollan 42 44%
Se nota en el desarrollo de la exposiciéon los momentos de inicio, desarrollo y 29 30%
finalizacién

Grafico N° 15
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COMENTARIO: 69 estudiantes estan de acuerdo en que el docente motiva a participar, 60
indican que hacen aplicaciones a los temas en discusion, 53 manifiestan que hacen ejercicios
de deduccion, 42 indican que los docentes despiertan interés por el tema y 29 manifiestan que
se nota cada parte de la exposicion que imparten.



Pregunta 16: ;Cudles de las siguientes técnicas pedagogicas han sido utilizadas durante
su proceso de formacion como profesional en Administracion de Empresas?

Objetivo: Saber las técnicas pedagogicas que son utilizadas durante el proceso de formacion
de un profesional en Administracion de Empresas.

Técnicas pedagogicas Fr %
Exposiciones 93 97%
Desarrollo de trabajo grupal 89 93%
Investigacion bibliogréafica 76 79%
Investigacion de campo 74 T1%
Desarrollo de eventos educativos (ferias, focus group, etc.) 63 66%
Talleres de discusion 42 44%
Otros 7 1%
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COMENTARIO: 93 sujetos mencionan que el desarrollo de exposiciones, 89 desarrollos de
trabajo grupal, 76 investigacion bibliograficas, seguidas por investigacién de campo con 74,
63 desarrollan eventos educativos, 42 con talleres de discusion, 5 debates grupales y 2 con
trabajos y examenes en linea los cuales se encuentran en la categoria otros en el grafico con
una cantidad de 7.



Pregunta 17: ¢(Cuales de las siguientes formas de evaluacion han sido usadas en las
asignaturas relacionadas con mercadeo que ha cursado durante su proceso de
formacion?

Objetivo: Conocer las formas de evaluacion usadas en las asignaturas de mercadeo.

Formas de evaluacién Fr %
Examenes escritos 94 98%
Tareas ex-aula 86 90%
Trabajos o informes 85 89%
Tareas en aula 78 81%
Trabajo practico en 65 68%
empresas
Estudio de casos 61 64%
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COMENTARIO: 94 personas cuestionadas exponen examenes escritos, 86 tareas ex aulas,
85 trabajos e informes, 78 tareas en aula, 65 trabajo practico en empresas y posteriormente con
61 estudios de casos.



Pregunta 18: ;Cree conveniente una actualizacion en los planes de estudio?

Objetivo: Conocer la opinién de los estudiantes de si creen que es preciso actualizar los
planes de estudio.

Actualizacion en los planes de estudio Fr %
Si 86 90%
No 8 8%
No responde 2 2%
Total 96 100%
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COMENTARIO: De un 100% de la poblacion encuestada un 90% expresa gque es necesario
hacer un cambio en el plan de estudios, el 8% manifesto que no y el 2% restante no respondio.



Pregunta 19: ;Considera que se podria mejorar el proceso de ensefianza-aprendizaje en
las asignaturas de mercadeo?

Objetivo: Conocer la opinion de los estudiantes de si se podria mejorar el proceso de
ensefianza-aprendizaje en las asignaturas de mercadeo.

Proceso de ensefianza-aprendizaje en las Fr %
asignaturas de mercadeo

Si 88 92%
No 3 3%
No responde 5 5%
Total 96 100%
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COMENTARIO: Del 100% un 92% afirma que se puede mejorar el proceso de ensefianza
aprendizaje, un 5% se abstiene de contestar y el 3% piensa que no.



Sugerencias propuestas por los alumnos.
Objetivo: Conocer algunas alternativas para mejorar el proceso de ensefianza-aprendizaje.

Sugerencias Fr % Sugerencias Fr %
Andlisis de casos practicos y 49 51% Catedra mas dinamica 4 4%
realizar practicas empresariales
Cambios metodoldgicos de 14 15% Compromiso del docente en 4 4%
ensefianza ensefianza
Mayor conocimientos por parte del 13 14% Talleres con profesionales en 3 3%
docente en el area de mercadeo marketing
Unificar catedras 11 11% Incentivar la creatividad del 1 1%

alumno

Actualizacion de curricula 11  11% Actualizacion bibliografica 1 1%
Desarrollar eventos de 8 8%  Ofrecer diplomados en mercadeo 1 1%

emprededurismo
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COMENTARIO: 49 estudiantes sugieren el analisis de casos practicos y realizar practicas
empresariales, 14 proponen cambios en la metodologia de ensefianza, 13 mayor conocimiento
por parte de los docentes, 11 unificar catedra y otros 11 expresan que se debe actualizar la
curricula, 4 consideran catedras mayormente dindmicas y otros 4 creen conveniente mayor
compromiso del docente, 3 sugieren talleres con profesionales en marketing y finalmente 3
proponen actualizacion bibliografica, ofrecer diplomados en mercadeo e incentivar la
creatividad del alumno respectivamente.



ANEXO 23:

TABULACION DE ENCUESTA A DOCENTES DE LAS
ESCUELAS DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS Y DE
MERCADEO INTERNACIONAL DE LA UNIVERSIDAD DE EL
SALVADOR

Pregunta 1: Género
Objetivo: Conocer el género de las personas encuestadas.

Género Fr %

Femenino 0 0%
Masculino 3 100%
Total 3 100%

COMENTARIO: EIl 100% de los docentes encuestados fueron del género masculino.



Pregunta 2: Estudios que posee.
Objetivo: Conocer el grado académico que tienen los docentes que imparten clases en el area

de mercadeo en la Universidad de El Salvador.

Estudios que posee Fr %
Lic. En Administracion de Empresas ° 100%
Maestria en Consultoria Empresarial 2 67%
Lic. En Mercadeo 1 33%
Otros 1 33%
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COMENTARIO: El 100% de los encuestados poseen una licenciatura en Administracion de
Empresas, de ese 100% el 67% tiene una Maestria en Consultoria Empresarial; el 33% tiene
una licenciatura en Mercadeo y otro 33% tiene un Diplomado en Emprendedurismo.



Pregunta 3: ¢Hace cuantos afios se desempefia como docente en educacion superior?
Objetivo: Conocer el tiempo que tienen los encuestados ejerciendo la docencia universitaria.

Tiempo Fr %
4 - 6 afnos 1 33%
10 - 12 afios 1 33%
12 afios 0 mas 1 34%
Total 3 100%
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COMENTARIO: Del 100% de los docentes encuestados, el 33% ha estado ejerciendo la
docencia de 4 a 6afios, otro 33% tiene de 10 a 12 afios y el resto ha estado ejerciendo la
docencia por méas de 12 afios.



Pregunta 4: Identifique el cargo que posee dentro de la Universidad de El Salvador.
Objetivo: Conocer el cargo que poseen los docentes encuestados en la Universidad de El
Salvador.

Cargo Fr %
Director de escuela 1 34%
Profesor tiempo completo 1 33%
Profesor hora clase 1 33%
Total 3 100%
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COMENTARIO:El 34% de los encuestados es Director de Escuela (Mercadeo
Internacional), otro 33% es profesor a tiempo completo y el resto es profesor hora clase.



Pregunta 5: ¢ En cual/es area/as se ha desempefiado como docente universitario?
Objetivo: Conocer las areas en las cuales han ejercido la docencia universitaria las personas
encuestadas.

Areas Fr %
Mercadeo 3 100%
Otros 2 67%
Areas basicas de admon. 1 33%
Recursos humanos 1 33%
Finanzas 1 33%
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COMENTARIO: El 100% han impartido clases en el area de mercadeo; el 67% se ha
desempefiado en otras areas como Proyectos y Economia; en cambio el 33% se ha
desempefiado en las areas de Recursos Humanos, Areas Basicas de Admon. Finanzas,
Proyecto y economia.



Pregunta 6: Hace cuantos afios se desempefia como docente de educacion superior en el
area de mercadeo.
Objetivo: Conocer el tiempo que tienen desempefidndose como docentes en educacion

superior en el rea de mercadeo.

Tiempo Fr %
4 - 6 afnos 1 33%
10 - 12 afios 1 33%
12 afios 0 mas 1 34%
Total 3 100%
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COMENTARIO: Del 100% de los encuestados, el 33% tiene de 4 — 6 afios ejerciendo la
docencia en educacion superior en el area de mercadeo, otro 33% tiene de 10 — 12 afios y el
resto tiene mas de 12 afios.



Pregunta 7: valores los siguientes aspectos que influyen en el desarrollo de las catedras
que imparte.
Objetivo: Conocer la percepcién que tienen los docentes encuestados en aspectos que

influyen en el desarrollo de las catedras que imparten en relacién a las aulas y espacios para
estudiar, laboratorios y talleres para practicas, espacios para trabajar, equipamiento didactico,
equipamiento informatico, higiene de aulas y oficinas, cantidad de alumnos por aula.

Aulas Labor. Espacios E. didéctico
Valoracion  Fr % Fr % Fr % Fr %
Malo 1 33% 0 0% 2 67% 0 0%
Regular 2 67% 0 0% 1 33% 2 67%
Bueno 0 0% 3 100% 0 0% 1 33%
Muy bueno 0 0% 0 0% 0 0% 0 0%
Excelente 0 0% 0 0% 0 0% 0 0%
Total 3 100% 3 100% 3 100% 3 100%
E. infor. Higiene Alumnos
Valoracion Fr % Fr % Fr %
Malo 0 0% 1 33% 2 67%
Regular 0 0% 2 67% 0 0%
Bueno 2 67% 0 0% 0 0%
Muy bueno 1 33% 0 0% 1 33%
Excelente 0 0% 0 0% 0 0%
Total 3 100% 3 100% 3 100%
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COMENTARIO: El 67% de los docentes encuestados valoran como regular las aulas y
espacios para estudio y el 33% las consideran como malas; el 100% de los encuestados
consideran como buenos los laboratorios y talleres para practicas; el 67% de los encuestados
valora el espacio para trabajar como malo y el 33% lo valora como regular; el 67% de los
encuestados valora el espacio para trabajar como regular y el 33% restante los valoran como
buenos; del 100% de los encuestados el 67% valora como bueno el equipamiento informético
en la UES y el 33% lo valora como muy bueno; del 100% de los encuestados el 67% valora
como regular la higiene de aulas y oficinas de la UES y el 33% lo valora como malo; del
100% de los encuestados el 67% valora como malo la cantidad de alumnos por aulas y el 33%
lo valora como muy bueno.



Pregunta 8: Indique la cantidad de alumnos, en promedio, que posee por clase
Objetivo: conocer cudl es la cantidad de alumnos que poseen los docentes en las catedras que

imparten.

Cantidad de alumnos por clase Fr %

31 - 40 alumnos 1 33%

61 - 70 alumnos 2 67%

Total 3 100%
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COMENTARIO: Del 100% de los docentes encuestados, el 67% tiene en la actualidad de 61
— 70 alumnos por clase y el 33% posee de 31 — 40 alumnos.



Pregunta 9: Cudl considera usted, que es la cantidad ideal por grupo de clase
Objetivo: Conocer cuél es la cantidad de alumnos que los docentes consideran ideal en cada
catedra para mejorar la ensefianza.

Cantidad ideal Fr %
20 -30 alumnos 1 33%
31 - 40 alumnos 2 67%
Total 3 100%
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COMENTARIO: La cantidad ideal de alumnos que deben tener por clases que considera el
67% el de 31 — 40 alumnos y el resto dice que la cantidad ideal seria de 20 — 30 alumnos.



Pregunta 10: Valore los servicios que apoyan sus labores.
Objetivo: Conocer el valor que le dan los docentes encuestados a algunos servicios que poyan

la ensefianza como lo es la actualizacion del material bibliogréafico y la utilidad del mismo.

Servicios Actualizacion del Utilidad del material
material bibliografico
bibliografico
Valoracion Fr % Fr %
Malo 1 33% 0 0%
Regular 1 33% 1 33%
Bueno 1 34% 0 0%
Muy bueno 0 0% 2 67%
Excelente 0 0% 0 0%
Total 3 100% 3 100%
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COMENTARIO: Del 100% de los docentes encuestados el 33% califica como malo la
actualizacién del material bibliografico disponible, otro 33% dice que es regular y el resto
expresa que es bueno. Cuando se les consulta sobre la utilidad de dicho material el 67%
menciona que es muy bueno y el 33% restante expresa que es la utilidad es regular.



Pregunta 11: ¢ A través de qué medios obtiene la bibliografia y demas recursos que
utiliza?

Objetivo: Conocer los medios por los cuales se obtiene la bibliografia y otros recursos
necesarios para la ensefianza.

Medios Fr %
Fondos propios 2 67%
otros: 2 67%
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COMENTARIO: El 67% de los docentes encuestados obtienen el material bibliografico que
utilizan los obtienen con fondos propios. Asi también el 67% dice obtenerlo el material
bibliogréafico a través de la MAF y de muestras editoriales.



Pregunta 12: Considera que el tiempo asignado para impartir de manera eficiente las
materias referidas al area de mercadeo, es el adecuado
Objetivo: Conocer si los docentes consideran adecuado el tiempo asignado para impartir las

clases en el area de mercadeo.

Opciones Fr %

Si 2 67%

No 1 33%
Total 5 100%
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COMENTARIO: El 67% clases en el area de mercadeo es adecuado y el 33% dice que no lo
es.



Pregunta 13: Si responde que "'no", ¢Qué horario sugiere como mas apropiado?
Objetivo: conocer que horario proponen los docentes que respondieron que el tiempo

asignado actualmente para impartir las clases no es el adecuado.

Horarios de clases Fr %
2 horas clases por dia, 2 dias a la semana 0 0%
2 horas clases por dia, 2 dias a la semana 1 100%
mas 1 hora de asesoria
Jornadas de 4 horas 1 dia a la semana 0 0%
Otro 0 0%
No aplica 0%
Total 1 100%

COMENTARIO: De los que respondieron que el tiempo asignado no es el adecuado, el
100% considera que se deberia impartir 2 horas clases por dia, 2 dias a la semana mas 1 hora
de asesoria.



Pregunta 14: ;Con qué frecuencia hace uso del siguiente recurso didactico?

Objetivo: Conocer la frecuencia con la que los docentes hacen uso de algunos recursos
didacticos que apoyan a la ensefianza como es el material impreso, material gréfico,
ilustraciones y material audiovisual.

Recurso Material impreso ~ Material Gréfico llustraciones Material audio
didactico (libros, revistas,  (acetato, rotafolio, (fotografias, visual (peliculas,
periodicos) carteles, etc.) presentaciones, grabaciones, etc.)
etc.)
Frecuencia Fr % Fr % Fr % Fr %
de uso
Siempre 2 67% 0 0% 2 67% 1 33%
Casi 1 33% 0 0% 0 0% 1 33%
siempre
Algunas 0 0% 2 67% 1 33% 1 34%
veces
Nunca 0 0% 1 33% 0 0% 0 0%
Total 3 100% 3 100% 3 100% 3 100%
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COMENTARIO: del 100% de los encuestados, el 67% dice utilizar siempre material impreso
y el 33% expresa utilizarlo casi siempre; el 67% utiliza algunas veces material grafico y el
resto dice no utilizarlo nunca; las ilustraciones las utiliza siempre el 67% y el 33% solo lo usa
algunas veces; el 33% utiliza material audio visual siempre en sus clases, otro 33% lo usa casi
siempre y el 33% restante sélo lo utiliza algunas veces.



Pregunta 15: ¢ Cuales de las siguientes técnicas pedagdgicas ha utilizado?
Objetivo: Conocer las técnicas pedagdgicas utilizadas por los docentes del a Universidad de
El Salvador.

Técnicas pedagogicas Fr %
Exposiciones 3 100%
Desarrollo de trabajo grupal 3 100%
Investigacion de campo 3 100%
Otros 3 100%
Investigacion Bibliogréafica 1 33%
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COMENTARIO: el 100% de los docentes encuestados mencionan que utiliza las siguientes
técnicas pedagdgicas: exposiciones, trabajo grupal, investigaciones de campo y otros como
focus group v ferias. EI 33% dice que utiliza las investigaciones bibliograficas.



Pregunta 16: ¢Cuales de los siguientes aspectos, considera que se logran durante el
desarrollo de la catedra?

Objetivo: Conocer los aspectos que se desarrollan en las catedras del area de mercadeo de la
Facultad de Ciencias Econdmicas de la UES.

Aspectos que se desarrollan en las catedras Fr %
Hace ejercicios de deduccion (inicia con conceptualizaciones y 2 67%
termina con ejemplos) viceversa

Hace aplicaciones del tema 2 67%
Motiva a participar durante el desarrollo de los temas 2 67%
Se nota en el desarrollo de la exposicién los momentos de inicio, 1 33%
desarrollo y finalizacién

Otro: Desarrollo de casos 1 33%
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COMENTARIO: El 67% menciona que hace ejercicios de deduccidn, hace aplicaciones del
tema y motiva a participar durante el desarrollo de los temas son aspectos que se logran
durante el desarrollo de las catedras. El 33% restante expresa que se nota en el desarrollo de la
exposicion los momentos de inicio, desarrollo y finalizacion y mencionan que se hacen
desarrollo de casos.



Pregunta 17: En cuanto a las formas de evaluacion, ¢cuales considera usted, que ha

utilizado?
Objetivo: Conocer las formas de evaluacion utilizadas por los docentes encuestados de la

Universidad de El Salvador.

Formas de evaluacion Fr %

Examenes escritos 3 100%
Tareas 3 100%
Estudio de casos 3 100%
Trabajos o informes 2 67%
Habilidades en comunicacion oral y escrita 2 67%
Habilidad de ser creativos 1 33%
Problemas para resolver 1 33%
Otros: Investigacion de campo 1 33%
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COMENTARIO: El 100% de los encuestados expresan que utilizan los estudios de casos,
tareas y examenes escritos. EI 67% evalGa los trabajos e informes y la habilidad de
comunicacion. El 33% resolucion de problemas, evalla la creatividad de los alumnos y otros
como investigaciones de campo.



Pregunta 18: ¢ Trabaja en equipo con sus colegas para llegar acuerdos sobre programas,
contenidos comunes y no comunes, evaluaciones, planificaciones de ciclo, etc.?

Objetivo: Conocer si los docentes trabajan en equipo o llegan a cuerdos en el desarrollo de los
programas, contenidos comunes y no comunes, evaluaciones, planificacion del ciclo escolar y
otros aspectos que contribuyan al desarrollo de las catedras en el &rea de mercadeo

Coordinacion entre docentes Fr %
Si 0 0%
No 2 67%
Algunas veces 1 33%
Total 3 100%
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COMENTARIO: El 67% de los docentes encuestados dice no coordinar con los docentes que
imparten catedras similares y el 33% menciona que coordina solo algunas veces.



Pregunta 19: Valore el grado de cumplimiento de los programas de su bloque curricular:
Objetivo: Conocer el grado de cumplimiento de los programas de estudio.

Grado de cumplimiento Fr %

Alto 2 67%

Medio 1 33%

Bajo 0 0%

Total 3 100%
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COMENTARIO: El 67% expresa que el grado de cumplimiento de los programas de estudios
es alto y el 33% dice que el cumplimiento de dichos planes en un nivel medio.



Pregunta 20: ¢ Cree conveniente que algunas clases de Mercadeo, se impartan
virtualmente?
Objetivo: Conocer la aceptacion de los docentes para impartir algunas clases de mercadeo de

forma virtual.

Aceptacién o rechazo Fr %
Si 3 100%
No 0 0%
Total 3 100%

COMENTARIO: EI 100% de los docentes encuestados estan de acuerdo que algunas clases
de mercadeo se impartan de forma virtual.



Pregunta 21: ;Considera que la Universidad cuenta con los recursos necesarios para
proporcionar clases virtualmente?

Objetivo: Conocer la percepcion de los docentes encuestados respecto a si la Universidad de
El Salvador cuenta con los recursos para impartir clases virtuales.

Aceptacion y rechazo Fr %
Si 3 100%
No 0 0%
Total 3 100%

COMENTARIO: El 100% de los docentes encuestados expresan que la Universidad de El
Salador si cuenta con los recursos para impartir clases virtuales.



Pregunta 22: ¢ Es necesario impartir en la Universidad de El Salvador, una especialidad
para mayor comprensién de los temas?, ¢ cuél considera?

Objetivo: Conocer que otras especialidades consideran convenientes los docentes que se
impartan para una mayor compresion de los temas.

Especialidades Fr %

Maestria 2 67%
Diplomados 2 67%
Seminarios 1 33%
Talleres 1 33%
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COMENTARIO: Del 100% de los docentes encuestados el 67% considera que las
especialidades en el area de mercadeo que se deben incorporar son las maestrias y los
diplomados. El 33% restante menciona que se deberia de hacer seminarios y talleres en el area
de mercadeo.



Pregunta 23: ;Como considera el proceso de ensefianza —aprendizaje en las asignaturas
relacionadas con Mercadeo impartidas en la UES?

Objetivo: Conocer la valoracion que le dan los docentes al proceso de ensefianza —
aprendizaje en las asignaturas relacionadas con mercadeo en la Universidad de El Salvador

Valoracion al proceso Fr %
ensefianza — aprendizaje

Malo 0 0%
Regular 0 0%
Bueno 3 100%
Muy bueno 0 0%
Excelente 0 0%
Total 3 100%

COMENTARIO: El 100% de los docentes encuestados valora como bueno el proceso de
ensefianza — aprendizaje en la Universidad de El Salvador.



Pregunta 24: De su experiencia, ¢cual de los siguientes elementos considera que ha sido
el que, en mayor medida, ha dificultado el proceso de ensefianza-aprendizaje?
Objetivo: Conocer cuales consideran los docentes encuestados son los factores que mas

dificultan el proceso ensefianza — aprendizaje.

Factores a considerar Fr %

No se realiza una metodologia tedrica-practica 3 100%
de los contenidos vistos en clases

El contenido de las asignaturas no estd de 1 33%
acuerdo con las necesidades y tendencias

Falta de compromiso por parte del estudiante 1 33%

Otro 1 33%
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COMENTARIO: El 100% menciona que uno de factores que dificulta el proceso de
ensefianza — aprendizaje es no se realiza una metodologia tedrica-practica de los contenidos
vistos en clases. El 33% restante considera que el contenido de las asignaturas no esta de
acuerdo con las necesidades y tendencias, falta de compromiso por parte del estudiante y entro
otro factor mencionan la falta de interés del estudiante.



Pregunta 25: ¢ Cree necesario una actualizacion a los planes de estudio en las asignaturas

relacionadas a Mercadeo?
Objetivo: Conocer si los docentes encuestados consideran necesario actualizar los planes de

estudios relacionados al area de mercadeo.

Aceptacion a rechazo Fr %
Si 3 100%
No 0 0%
Total 3 100%

COMENTARIO: El 100% de los docentes encuestados consideran que es necesario
actualizar los planes de estudio relacionado con el &rea de mercadeo.



Pregunta 26: ¢ Cudles de los siguientes conocimientos técnicos debe tener un docente que

se desemperie en el &rea de Mercadeo?

Objetivo: Conocer cuéles se consideran deben ser los conocimientos que debe tener un

docente que se desempefie en el &rea de mercadeo.

Conocimientos Fr % Conocimientos Fr %
Mezcla de marketing 3 100%  Macroeconomia 1 33%
Formulacién y evaluacién de 2 67% Economia 1 33%
proyectos internacional
Planificacion de marketing 2 67% Comercio internacional 1 33%
Planificacion estratégica 1 33% Imagen corporativa 2 67%
Planificacion operativa 1 33% Creacion de nuevos 3 100%
productos
Planificacion tactica 1 33% Otros 2 67%
Microeconomia 1 33%
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COMENTARIO: El 100% de los docentes encuestados consideran que los conocimientos
que deben tener los docentes que se desempefian el area de mercadeo son mezcla de marketing
y la creacion de nuevos productos. EI 67% considera que es necesario que conozcan sobre
formulacién y evaluacion de proyectos, planificacion de marketing, imagen corporativa y
otros como son servicio al cliente y técnicas de diagnostico. EI 33% expresa que se debe
conocer planificacion estratégica, planificacion operativa, planificacién téctica,
microeconomia, macroeconomia, economia internacional y comercio internacional,.



Pregunta 27: ¢Qué habilidades debe tener un docente en el area de Mercadeo?
Objetivo: Conocer que habilidades debe tener un docente en el area de Mercadeo.

Habilidades Fr %

Creatividad 3 100%
De comunicacion 3 100%
Facilidad de expresion oral y escrita 3 100%
Ejercer el liderazgo 1 33%
Coordinar equipos de trabajo 1 33%
Otros: saber leer el idioma ingles 1 33%
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COMENTARIO: EI 100% opinan que las habilidades de un docente que se desempefie en el
area de mercadeo deben ser creatividad, comunicacion y facilidad de expresion oral y escrita.
El 33% considera que deben ejercer liderazgo, coordinar equipos de trabajo y saber el idioma
inglés.



Pregunta 28: ¢ Qué nivel de dominio del idioma inglés, debe poseer el docente de
Mercadeo?
Objetivo: Conocer el nivel de dominio del idioma inglés, que debe poseer el docente que

ejerza en el area de Mercadeo.

Nivel de dominio Fr %
Basico 1 33%
Intermedio 1 33%
Avanzado 1 34%
Total 3 100%
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COMENTARIO: El 34% considera que los docentes que imparten clases en el area de
mercadeo deben tener dominio del idioma inglés avanzado, otro 33% expresa que el dominio
debe estar en intermedio y el 33% restante cree que el dominio debe ser basico.



Pregunta 29: Las destrezas de un docente que labore en el area de Mercadeo deben ser:
Objetivo: Conocer cuales son las destrezas de un docente que labore en el &rea de Mercadeo.

Destrezas Fr %
Manejo de otros programas informaticos 3 100%
Elaborar presentaciones visuales 3 100%
Uso de programas estadisticos 2 67%
Otros: Redaccion de documentos tedricos 2 67%
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COMENTARIO: El 100% de los docentes encuestados opinan que las destrezas que todo
docente que se desempefie en el area de mercadeo deben tener estan: el manejo de otros
programas informaticos (Word, Excel, PowerPoint) y elaborar presentaciones visuales. El
67% dice que las destrezas a tener son el uso de programas estadisticos y otros como los son
relacionar documentos teoricos y trabajar en equipo.



Pregunta 30: ¢Cudles son las actitudes personales que debe mostrar un docente en el
area de Mercadeo?

Objetivo: Conocer cuales son las actitudes personales que debe mostrar un docente en el area
de Mercadeo.

Actitudes personales Fr % Actitudes personales Fr %
Proactivo 3 100% Motivador 2 67%
Analitico 3 100% Responsable 2 67%
Estabilidad y control 3 100% Organizado 2 67%
emocional

Etica profesional 3 100% Positivismo 1 33%
Dinémico 2 67% Comprometido 1 33%
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COMENTARIO: EIl 100% de los encuestados que las actitudes personales que debe poseer
un docente que se desempefie en el area de mercadeo sor ser proactivo, analitico, con
estabilidad emocional y que tenga ética profesional. El 67% considera que ademas debe ser
dinamico, motivador, responsable y organizado. El 33% considera que los docentes deben ser
positivos y comprometidos.



ANEXO 24:

TABULACION DE ENCUESTA A EMPRESARIOS Y
ENCARGADOS DEL AREA DE MERCADEO EN EMPRESAS
SALVADORENAS

)] DATOS PERSONALES Y ACADEMICOS

Pregunta 2: Género

Objetivo: Conocer el género de las personas encuestadas.

Género Fr %

Femenino 6 40%

Masculino 9 60%

TOTAL 15  100%
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COMENTARIO: EIl 40% de los encuestados son mujeres y el 60% son hombres.



Pregunta 3: Edad

Objetivo: Determinar la edad de los directivos en Mercadeo de las empresas encuestadas.

Edad Fr %
Menor de 25 aiios 0 0%
25 - 30 aios 6 40%
31- 35 aiios 5 34%
36 - 40 afios 2 13%
41 - 45 anos 2 13%
Mas de 45 afios 0 0%
TOTAL 15 100%
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COMENTARIO: EI 40% de los encuestados estan en el rango de 25 a 30 afios, el 33% esta
entre 31y 35 afios, el 13% tiene entre 36 y 40 afios, otro 13% entre 41 y 45 afios y 0% menor
de 25 afios 0 mas de 45 afios.



Pregunta 4: Grado académico que posee

Objetivo: Conocer de qué carrera y otros estudios han cursado los empresarios que ocupan los
puestos de mercadeo.

Grado académico que posee Fr %
Maestria en Mercadeo 1 7%
Lic. En Administracion de Empresas 7 46%
Lic. En Mercadeo 5 33%
Técnico en Mercadeo 1 7%
Otro 1 7%
TOTAL 15 100%
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COMENTARIO: EI 46% estudié Lic. En Administracion de empresas o0 equivalente, el 33%
Lic. En Mercadeo, el 7% Maestria en Mercadeo, el 7% otra carrera y 7% Técnico en
Mercadeo.



Pregunta 5: Afio de graduacion
Objetivo: Determinar en qué afo finalizaron los estudios que poseen.

Ao de Graduacién Fr %
Antes de 1990 3 20%
1990 - 1994 4 27%
1995 - 1999 4 27%
2000 - 2004 2 13%
2005 - 2011 2 13%
TOTAL 15 100%
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COMENTARIO: El 27% de los encuestados se graduaron entre 1990 y 1994, otro 27% entre
1995 y 1995, otro 20% antes de 1990, 13% entre 2000 y 2004 y otro 13 entre 2005 y 2011.



Pregunta 6: Universidad de la cual se gradué
Objetivo: Determinar la universidad en la que completaron sus estudios superiores.

Universidad de la cual se gradué Fr %
Universidad de El Salvador 3 19%
Universidad José Matias Delgado 3 19%
Universidad José Simedn Canas 4 25%
Universidad Tecnoldgica de El Salvador 2 12%
Universidad Francisco Gavidia 2 12%
Otro 2 13%
TOTAL 16 100%
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COMENTARIO: EI 25% estudi6 en la U. Dr. José Sime6n Cafas, el 19% en la U, Dr. José
Matias Delgado, otro 19% en la U. de El Salvador, 13% en otra institucion, 12% en la U.
Francisco Gavidia y el 12% en la U. Tecnologica de EI Salvador.



Pregunta 7: Afios de laborar en la empresa

Objetivo: Conocer la antigiiedad de la persona en la empresa donde trabaja.

Aios de laborar en la empresa Fr %
Menos de un afio 3 20%
De 1 a 3 afios 6 40%
De 4 a 6 aios 4 27%
Mas de 6 afios 2 13%
TOTAL 15 100%
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COMENTARIO: EI 40% tiene de 1 a 3 afios, el 27% de 4 a 6 afios, 20% menos de un afio y
13% mas de 6 afios.



Pregunta 8: Puesto que desempefia actualmente
Objetivo: Determinar que puesto en mercadeo que ocupa la persona.

Puesto que desempeiia actualmente Fr %

Gerente o encargado del Area de 5 33%

Mercadeo

Gerente, Director o encargado del Areade 7 47%

Ventas

Encargado del Area de Promocién y 1 7%

Publicidad

Otro 2 13%

TOTAL 15 100%
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COMENTARIO: 47% son Gerentes, Directores o encargado del Area de Ventas; 33%
Gerentes o encargados del Area de Mercadeo; 13 tienen otro puesto, y 7% Encargado del
Area de Promocion y Publicidad.



Pregunta 9: Afios de experiencia en el puesto que desempefia actualmente

Objetivo: Determinar los afos de experiencia en el puesto que ocupa.

Aios en el puesto Fr %
Menos de un afio 7 47%
De 1 a 3 afios 6 40%
Mas de 3 aiios 2 13%
TOTAL 15 100%
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COMENTARIO: El 47% tiene menos de un afio, el 40% de 1 a 3 afios y el 13% mas de 3
anos.



Pregunta 10: ¢Cudles son las actividades que realiza en su trabajo en el area de
mercadeo?
Objetivo: Conocer que actividades son las méas realizadas en su puesto.

Actividades Fr %
Planear y presupuestar las ventas 14 93%
Establecimiento de las cuotas de ventas 14 93%
Desarrollo de estrategias de ventas 13 87%
Distribucion de la fuerza de ventas 13 87%
Analisis de volumen de venta, costos y utilidades 13 87%
Monitorear el ambito de comercializacion 13 87%
Negociacion y servicio al cliente 12 80%
Desarrollo de objetivos de mercadeo 8 53%
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COMENTARIO: 14 indican que sus actividades son planear y presupuestar ventas, otros 14
establecimiento de cuotas de ventas, 13 monitorear el &mbito de comercializacion, otros 13
analisis de venta, costos y utilidades, otro s13 distribucién de la fuerza de ventas, otros 13
desarrollo de estrategias de ventas, 12 negociacion y servicio al cliente y 8 desarrollo de
objetivos de mercado.



Pregunta 11: ¢(Cuéles deben ser las capacidades que debe poseer una persona que se
desemperie en el area de mercadeo?

Objetivo: Determinar las capacidades que debe poseer una persona en un puesto directivo de
mercadeo.

Capacidades Fr % Capacidades Fr %

Presentacion de informes 15 100% Saber planificar, controlar y coordinar 8 53%
esfuerzos

Determinar la demanda 12 80%  Definir politicas de mercadeo 7 47%

Andlisis e interpretacion dedatos 12 80%  Organizar y dirigir 5 33%

Elaborar estudios de mercadeo 11 73%  Determinar precios 4 27%

Elaborar estrategias 11 73% Diferenciar entre el mercado para bienes y 3 20%
servicios

Gestionar marcas 11 73%

Establecer alianzas estratégicasde 11 73%
mercado
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COMENTARIO: EI 15 indican presentar informes, 12 andlisis e interpretacion de datos,
otros12% determinar la demanda, 11 manifiestan que elaborar estudios de mercado, otro 11
elaborar estrategias, otros11 gestionar marcas, otros1l1 establecer alianzas de mercado, 8 saber
planificar, controlar y coordinar esfuerzos, 7 definir politicas de mercado, 5 organizar y
dirigir, 4 determinar precios y 3 diferenciar entre el mercado de bienes y servicios.



Pregunta 12: ¢ Cuales de las siguientes habilidades debe mostrar un Administrador de
Empresas para desempefiarse en el area de mercadeo?
Objetivo: Conocer las habilidades que se deben poseer un administrador de empresas en el

area de mercadeo.

Habilidades Fr %
Manejo de buenas relaciones publicas 15 100%
Solucion de conflictos 14 93%
Creatividad 11 73%
Implementacién de campafias de promocién, publicidad y precios 11 73%
Realizacion de investigaciones de mercadeo 10 67%
Coordinar equipos de trabajo 5 33%
Implementacidn de estrategias de comercializacion 4 27%
Diseno de nuevos productos 2 13%
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COMENTARIO: 15 indican el manejo de buenas relaciones publicas, 14 solucién de
conflictos, 11 manifiestan que implementacién de campafias de promocion, otros 11
creatividad, 10 realizacion de estudios de mercado, 5 coordinar equipos de trabajo, 4
implementacién de estrategias de comercializacion y 2 disefio de nuevos productos.



Pregunta 13: Segun su experiencia, ¢cudles de las siguientes destrezas deben poseer los
Administradores de Empresas en el area de mercadeo?

Objetivo: Conocer las destrezas que deben poseer para desempefiarse en el &rea en estudio.

Destrezas Fr %
Uso de herramientas estadisticas e informaticas 14 93%
Manejo de programas informaticos (Excel, Word, 12 80%
PowerPoint)
Dominio de idiomas 9 60%
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COMENTARIO: 14 consideran que el uso de herramientas estadisticas e informaticas, 12
manejo de programas informaticos y finalmente 9 dominio de idiomas.



Pregunta 14: ;Cuales son los idiomas y dominio necesarios para desempefarse en el
area?

Objetivo: Determinar el dominio de idioma adecuado para desempefarse.

Idiomas Fr %
Inglés intermedio 8 53%
Inglés basico 4 27%
Inglés avanzado 3 20%
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COMENTARIO: El idioma que consideran necesario es inglés, 8 a nivel intermedio, 4 nivel
basico y 3 nivel avanzado.



Pregunta 15: ;Cuales de las siguientes caracteristicas personales identifica en un
profesional en Administracion de Empresas que labore en el &rea de Mercadeo?

Objetivo: Conocer las caracteristicas personales que deben poseer para desempefiarse en el
area en estudio.

Caracteristicas Fr % Caracteristicas personales Fr %
personales

Etica empresarial 15 100% Responsabilidad 12 80%
Etica personal 15 100% Perseverante 11 73%
Analitico 14 93% Proactivo 10 67%
Dindmico 13 87% Liderazgo 9 60%
Facilidad de expresion 13 87% Disciplinado 8 53%
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COMENTARIO: 15 indican que debe tener ética empresarial, 15 ética personal, 14
manifiestan que debe ser analitico, 13 que dindmico, otrosl3 con facilidad de expresion,
12responsabilidad, 11 que perseverante, 10 que proactivo, 9 que tenga liderazgo y 8 que sea
disciplinado.



