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p R o L o G o 

La motivaci6n o inquietud para el desarrollo de la investi--

·gaci6n de este tema, se incrementó y estimul6 al tener con~ 

cimiento de que en la Facultad de Contadur!a y Administra--

ci6n de la Universidad Nacional Autónoma de M~xico, se iba 

a realizar un seminario sobre 1"Pros~ectiva de la Adminis--~ 

traci6n en M•xico hacia 1990"; que se efectu6 del 17 al 20 

de octubre de 1979, dentro de los festejos del cincuentena-

ria de la anteriormente menc~onada Facultad, ~ste fue el 

primer fundamento o cimiento para nuestra investiqaci6n; el 

segundo fue la carencia de material did4ctico suficiente en 

relación a *pros~ectivas y persµectivas en la Administración 

en general y con las áreas que la integran 0 cxqxmen; ·se 

enfoco al área de Comercialización, que es la base del pre-

sente estudio, ya que es ésta una de las Sreas de mayor auge 

o progreso dentro de la Administración, por ser la nuestra 

1 Gaceta U.N.A.M. Qrgaoo infonnativo de la Universidcd Nacional Allt6rnna 
de Ml!xioo, Cuarta~ \bl. III, 20 de agosto de 1979. 

* Dareoos algmas definiciooes de sir61:im:>s del t&miro nerspecti."4&, para 
. que se ocqlrerrla el :i;or ~ ros inclinatvs a utilizar este t&mioo. 



una sociedad fundament? 1 mente capitalista-consumista en la 

que la Comercializaci6nes el sostén o ~ilar más s6lido con 

el que cuentan las empresas oara su desarrollo y dentro de 

este los conocimientos, destreza, habilidad, inteliqencia y 

experiencia de los recursos humanos ~ue inteqran el área, 

que es el origen determinante del ~xito o fracaso de las em 

presas. 

Deseamos que esta investigaci6n sea la base para un cambio 

tanto en la Comercializaci6n, como en la Administraci6n en 

general y en virtud a estas nuevas investigaciones: determi-

nar de una manera más precisa, oportuna y eficaz los reque-

rimientos reales de las emoresas con lo que respecta a re--

cursos humanos, teniendo como apoyo una visi6n general más 

cercana a la realidad, en lo referente a la formaci6n de 

profesionales, con las caracter1sticas, habilidades, conoci 

Coyontura: Es el lapso de tiE!!l!JO CXl!prendido de \ID d1a hasta siete me
ses, no debe exceder este plaro. 

PrevisH5n: c.ttlpreocie a las pers!JE!Ctivas y prospectivas; la .orevisi6n ~ 
de ser: 

A corto plaw: 
K ñiillO przo= 
~la.J:W ~: 

De seis meses a tres años. 
De tres años a diez. 
De diez a veinte años, nunca mSs de veinte, 
varia seg(irl el sector. 

El límite náximo de una nrevisi&i es cuen<h la distorsi6n o error estad1s 
tioo es tan grande que n0 se puede decir ya nada acerca del fen&leno o iñ 
tigaci6n. -



mientes y destreza necesaria a las empresas; pero se debe 

tomar en cuenta que siendo esta una ~erspectiva está suj~ 

ta a las variaciones de las empresas en sus diferentes as 

pectes o facetas, citaremos por ejem~lo: la competencia 

en el mercado, los clientes de las empresas, la econom1a e 

innumerables vvariables que repercuten en el comportamien-

to del mercado de las empresas. 

Perspectiva: Se basa en hip6tesis y ftñmulas materráticas ~a rnaer 
obtener resultados; l)UE!de ser a oorto, nedio o largo 
plazo. 

Prospectiva: No se usan f6nnulas ni hip5tesis, siro la imaqinaci6n. 

Esta infonnaci6n nos fue riroJ?C>rc.ionada ¡:or el DR. en Administraci6n 
.Addip sabag Sabag, 



I N T R o D u e e I o N 

Existe una laguna en torno a estudios o investigaciones rea

lizadas y planeadas hacia el futuro en conexi6n a temas de-

tipo administrativo, pensamos que esto se debe al miedo que 

va irnpl!cito al tratar de detenninar tendencias, situacio-

nes, requerimientos, condiciones y conocimientos que se ne

cesitarán, no sOlo para empresas y personas relacionadas -

con la Administración, sino para cualquier campo o área del 

conocimiento humano; pero si este miedo al fracaso o error

fuese un obst4culo insalvable, nunca se hubiese gestado en

la historia de la humanidad un Julio Verne o Nostradarnus,-

que fueron agoreros en su ~poca y dieron a conocer sus fan

tas!as y vaticinios, si estos hombres lo hicieron sin con-

tar con los medios, t~cnicas y herramientas con las que con 

tamos en la actualidad, por qu~ nosotros no tratamos de pr~ 

decir y determinar el futuro, tomemos corno gu!a y ejemplo a 

estos hombres. 

El planteamiento del problema, as! como los objetivos prim~ 

rios y secundarios los enfocamos a delimitar, precisar y d~ 

finir de manera especifica, clara, actual y concisa, en pr~ 

mer t~rmino el mercado de trabajo existente en el Srea de -

Comercializaci6n, el desarrollo de esta área y por ende del 

mercado de trabajo en la misma en el per!odo de 1981 a 1990, 



Con esta determinaci6n podemos visualizar la capacidad de ab

sorci6n en esta área para los profesionales en Administraci6n. 

En segundo término determinar el nivel de los recursos huma~~ 

nos (pr!ctico o profesional) que se encuentran en el área de

Comercializaci6n1 as! como los requerimientos necesarios para 

estos recursos en la d~cada pasada, actual y hacia 1990; tra

tarmnos adem!s el origen o inicio de la Comercializaci6n, ya

sea como un departamento (generalmente ventas) que re~liza y

efectúa todas las funciones de una !rea ya integrada; para 

nuestro estudio, los cinco departamentos b~sicos para un buen 

desempeño de la Cornercializaci6n son: Ventas y Relaciones Pú

blicas, esto lo realizarnos con el fin de verificar o compro-

bar el conocimiento o desconocimiento de las empresas hacia -

esta área y las funciones que debe realizar cada departamento, 

las causas que lo motivan, la aceptaci6n o rechazo a la impla~ 

taci6n de la misma y su crecimiento e importancia dada por la

empresa. 

Nuestra hip6tesis se encuentra en relación a logro de nuestros 

objetivos, se encuentran enfocadas a tratar de delimitar o de

finir el nivel acad~ico de los recursos humanos, el crecimien 

to o decrecimiento de esta área, las causas de la existencia o 

inexistencia del área de Comercializaci6n, tanto en las empre

sas industriales corno las de consumo en la d~cada pasada (1961 

a 1970), actual (1971a1980) y futura (1981a1990), 



Las variables que tomamos en cuenta son: el sexo, la edad,

años de experiencia, -sto con referencia a los requerimien

tos de los recursos humanos, as! como el nivel acad~mico ne 

cesario; definiciOn o determinaciOn de los niveles jer~rqu! 

cos por departamento, estas son las variables que internvie 

nen en nuestra investigaci~n. 

En el diseño de nuestro cuestionario (instrumento de recop! 

laci6n de datos) se integr6 por medio de preguntas cerradas 

y de opci6n mQltiple, se realizaron de forma impersonal las 

preguntas, tratando con un m1nimo de estas lograr la rn4xima 

inforrnaci6n, sobre todo con respecto a nuestros objetivos e 

hip6tesis, para ello creamos y adecuamos un formato que nos 

permitiera recopilar toda la información, pusimos espcial-

inter~s en la recolecci6n, tabulaci6n y resultados logrados 

u obtenidos en la pregunta 11, 11-A y 12, que son soporte -

de la investigación. 



El respeto al derecho 
ajeno es la paz. 

BENITO JUAREZ 

A N T E C E D E N T E S 

I 

CAPITULO I 

Daremos un marco te6rico - histórico sobre el desarrollo 

de la Administración, definiendo durante el mismo la ne

cesidad que di6 lugar al nacimiento o surgimiento de la 

Comercialización como un área de la misma, así como una 

definici6n de lo que es la Comercializaci6n, este marco 

de referencia lo daremos tanto en Estados Unidos como -

en México; en el primero, por ser el innovador o inicia

dor de la Administración como una técnica¡ en el segundo 

para poder observar el aprovechamiento de estos conoci--

rnientos hasta hoy obtenidos, y adaptarlos a los proble-

mas y recursos con que contamos, tratando de obtener el 

máximo rendimiento de estos conocimientos; por dltimo, -

con estos antecedentes trataremos de introducirsnos y --

ubicaTnos en nuestro tema. 



I .1 1ANTECEDENTES DE LA ADMINISTRACION Y COMERCIALIZACION 

EN ESTADOS UNIDOS: 

A lo largo de la historia de la humanidad, y especf 

ficamente en los Estados Unidos, el hombre de nego

cios, así como sus valores y organizaciones desemp~ 

fian un papel dinámico, todo esto está experimentan-

do grandes cambios, tanto en sus alcances como en -

la rapidez con que ocurren. Estos cambios fueron -

los que crearon la necesidad de una técnica para el 

desenvolvimiento de las empresas, la Administraci6n 

s~rgi6 entonces como una respuesta a esta necesidad. 

No había libros formales sobre el tema, salvo unos 

pocos muy especializados y que entonces comenzaron a pu--

blicarse. Al final de dicha década, la entidad del tema 

estaba suficientemente reconocida como para identificarse 

con el término "Mercadotecnia". 

1Historia de la Administraci6n de empresas en los Estados Unidos, 
selecciones de Business History Review, recopilada por James P. 
Sangrimen¡ prefacio págs. S y 7, capítulo 1 págs. 20 y 21. 

2 



Uno de los primeros libros "generales" sobre Mere!_ 

dotecnia, fue el informe sobre distribuci6n de productos 

agrícolas, preparado por John Franklin Crowell para la C~ 

misi6n Industrial. Fue una publicación en la que se est! 

blecian algunas ideas vigentes sobre la Mercadotecnia. 

Cuatro observaciones generales indicaban la natura 

leza del descubrimientc que estaban empezando a realizar 

los primeros estudiosos de la distribución. 

Se decía que el número y calidad de personas dedi

cadas a la distribuci6n, estaba en funci6n a la oportuni

dad o falta de ésta, para invertir fondos y talentos en -

otras actividades. 

Mientras mayor fuera el volumen de negocios bajo 

un solo control, menor sería, probablemente, el tipo de -

utilidad sobre cada unidad de producto agrícola. 

Las mejoras en las comunicaciones tendían a redu--

cir la dependencia de intermediarios "costosos". 
I' 

" 

3 
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Los "métodos más costosos de distribuci6n" se con-

sideraban más persistentes, "cuando no había una oferta -

visible susceptible de almacenarse", debido a la naturale 

za perecedera de dichos productos. 

La creaci6n de esta técnica se origin6 a princi--

pios del siglo XX, debido a la rápida expansión de la red 

ferroviaria y al cambio de una economía agraria a manufa~ 

turación de bienes de producción para uso industrial, más 

que para el campo o consumidor final. 

Las industrias dominantes en este período 1880 a -

1900 se encontraba integrada en forma vertical y centrali 

zada, su organización ya no se encontraba constituida por 

agentes de compra y venta, sino que tenían sus propias o~ 

ganizaciones de compras y Mercadotecnia en todo el país. 

En este período es adonde se nombra el Atérmina -

Mercadotecnia por primera vez, que es con el que se defi

ne 'a esta 4rea en Estados Unidos. El desarrollo del pen-

*En nuestra investigación emplearemos el ténnino Canercialización --
cuando nos refiramos a Mlixico, tomamos esta decisión por ser más -

. afín y adecuarse más a nuestro lenguaje, y Mercadotecnia cuando se -
haga referencia a Estados Unidos, estos dos términos son afines y se 
pueden usar indistintamente, ya que definen una misma idea. 

4 



samiento mercadotécnico en la literatura general se sefia-
1 

la como una evoluci6n de un conjunto de puntos de vista, 

conceptos y principios dados a conocer entre 1900 y 1960. 

21900 - 1910 El Período del Descubrimiento: Era -

un periodo de despertar hacia el reconocimiento en la d'is

tribuci6n. Se tomaron prestados conceptos a otras disci-

plinas establecidas, como la Economía, Psicología, Sociolo 

gía y la Administraci6n científica, para mejorar la prácti 

ca y administración comercial. 

1910 - 1920 El Período de Conceptualizaci6n: En -

la segunda década muchos de los conceptos básicos de Merca 

dotecnia se llegaron a cristalizar. Los planteamientos -

por mercancías, funcionales e institucionales para su aná

lisis, fueron concebidos y se precisaron numerosas funcio

nes ·de la Mercadotecnia. También se logr6 cierto grado de 

integración en la exposición de la misma. Arch. W. Shaw, 

Ralph Starr Butler, Louis D. P.. Weld y Paul T. Cherington · 

fueron los principales contribuyentes al conjunto de pens!!_ 

mientes generales durante este período. 

2El. desarrollo del pensamiento en ~tercadotecnia de Robert Bertels, -
capítulo 1, págs. 17 a 33 .. 

5 



Eran tiempos de crecimiento industrial y de preem! 

nencia creciente, tanto de los distribuidores al mayoreo 

como al menudeo. 

Primeros conceptos de la Mercadotecnia: 

Cerca de 1910, al término Mercadotecnia fue agregado a -

los ya familiares de "distribuci6n", "intercambio" y "co

mercio". 

Para Butler, lo que el llamaba Mercadotecnia era -

una combinación de factores. La Mercadotecnia era un tra 

bajo de coordinaci6n, de planeaci6n, "la fuerza que une", 

de administración de las relaciones tan complicadas. 

La concepci6n de Shaw era similar, aunque probabl~ 

mente escolástica. Shaw distinguió tres variaciones bási 

cas en los negocios: la producci6n, la distribución, y -

la facilitaci6n de funcione~, o sea la Administraci6n. 

Análisis Institucional: 

Durante todo el periodo 1910 - 1920, tres planteamientos 

del análisis de la Mercadotecnia se formularon: por mer 

canelas, por instituciones, y el funcional. Normalmente 

los tres planteamientos se incluían en las obras genera-

6 



les tradicionales sobre Mercadotecnia, y la prioridad c~ 

rrespondi6 a Louis D. H. Weld, en su Marketing of Farm -

Products, en 1916. 

Originalmente catedrático de Economía, Weld comen 

z6 a interesarse por la Mercadotecnia cuando se le encar 

g6 una tarea de ensefianza e investigaci6n que le obliga

ba a enterarse perfectamente de c6mo los productos de -

Minnesota se introducían a los mercados. 

Weld creía que las bolsas de productos (intercam

bios), representaban la forma mercadot6cnica más eficien 

te, y las ventas al menudeo la más cara. 

Aunque Weld consider6 hasta cierto punto las fun

ciones mercadot6cnicas en su libro¡ en el cual identifi-

caba siete funciones de los intermediarios: reunir, al-

macenar, compartir el riesgo, financiar, volver a arre--

glar (clasificar, empacar, dividir), vender y transpor--

tar. 

Funciones de la Mercadotecnia: 

Al haber sido bien descritas las instituciones mercado--

t6cnicas por Weld, Paul T. Cherington defini6 a la Mere! 

dotecnia como ''la ciencia implicada en la distribuci6n -

7 



de mercancfa del productor al consumidor". 

1920 - 1930 El Período de Integraci6n: Los even 

tos de la tercera década de este siglo dieron un gran i~ 

pulso a la actividad mercadotécnica. La investigación -

de mercados basada en estudios y censos prometía una nue 

va era mercadotécnica. 

Dicha década fue un periodo fértil en obras de -

Mercadotecnia especializadas. El conocimiento en todos 

los campos se hallaba en una etapa de integración, y los 

textos básicos o de "principios" se publicaban en cada -

rama. 

Durante los diez afios siguientes a 1920, los --~

"Principios de Mercadotecnia" fueron presentados por pri 

mera vez en forma de libro, edificándoseles sobre bases 

previamente trazadas. Integrando conceptos dispersos y 

generalizaciones tentativas, e incorporando el abundante 

material nuevo entonces disponible. 

"Principios de Mercadotecnia": 

Paul W. Ivey fue el primero en usar el .título Principles 

of Marketing. 

a 



Los principios abarcan los precios, que comprenden 

todas las fuerzas que afectan a la oferta y la demanda: -

y los de economía de producción y el grado más expedito -

de especialización. 

1930 - 1940 El Período de Desarrollo: Siguien~o 

lo que podría considerarse la década de oro en el desarr~ 

llo del pensamiento mercadotécnico, cuando se hubo logra

do su integración tradicional y manifestación plena, los 

siguientes diez años se caracterizaron por una revisi6n y 

ampliación del pensamiento. 

Mercadotecnia de Productos: 

Ralph G. Breyer, en su obra Commodity Marketing fue un -

excelente ejemplo de cómo ilustrar los principios merca

dotécnicos, mediante el planteamiento del producto. 

Nuevos Estudios Generales: 

Durante los años "treinta" se hicieron pocos esfuerzos -

para duplicar o mejorar los tratados generales sobre Mer 

cadotecnia. 

Una de las características distintas fue la impor 

tancia que se di6 al consumidor, pero Phillips fue más -

9 



alla de asentar simplemente los motivos de compra del -

consumidor y las condiciones que afectan a los consumido 

res en general. 

También presentó interesantes interpretaciones -

hist6ricas de la evolución de las instituciones mercado

técnicas. 

1940 - 1950 El Período de Reestimaci6n: Durante 

la década 1940 a 1950 hubo interrupciones en el desarro

llo mercadotécnico, pero después de la segunda guerra 

mundial fueron llevadas nuevamente hacia adelante las 

tendencias que habían ido evolucionando. Se introducía 

en mayor cantidad el punto de vista del consumidor y el 

análisis econ6mico. Se hacían esfuerzos repetidos para 

tratar de la Mercadotecnia "en conjunto", y sus aspectos 

de instituci6n (una institución social} eran interpreta

dos. 

El concepto de la Mercadotecnia como una funci6n 

administrativa era básico en el pensamiento establecido 

en 1940 por Ralph E. Alexander, E. M. Eurface, R. F. -

Elder, y Wros Alderson en Marketing. Mayor importancia 

de la acostumbrada, se daba a la planeaci6n de activid! 

des mercadotécnicas, a la investigaci6n y control pres~ 

puestal. 

10 



E. A. Duddy y D. A. Reyzan dieron otro paso distin 

to en su análisis de la Mercadotecnia, señalándose como -

propósito obtener que el estudiante pensara en la estruc

tura mercadotécnica como un todo orgánico, compuesto de -

partes interrelacionadas, sujeto a crecimiento y cambio -

funcionando como un proceso de distribución coordinado 

por fuerzas económicas y sociales. 

1950 - 1960 Período de Reconcepción: La distin-

ci6n entre las obras más o menos heterodoxas de los afios 

"cuarenta" y las de la década siguiente, era reducida. 

Los factores de distinción en las obras de los dos perío

dos son: el grado de preocupación por manifestaciones -

teóricas del conocimiento en la Mercadotecnia, la confía~ 

za en conceptos de otras ciencias sociales para interpre

tar la conducta del mercado, y la sustitución de la clasi 

ficaci6n Mercancía - Función - Institución del tema; por 

otra parte, relativa a productos, canales, precios y acti 

vidades promocionales. 

Fue hasta 1960 y 1961 que aparecieron obras que se 

acercaron a una nueva manifestación o explicaci6n general 

satisfactoria de la Mercadotecnia. 

11 



E. Jerome McCarthy, que combinaba los conceptos -

acostumbrados de la Mercadotecnia administrativa con una 

orientación social e hist6rica de la propia Mercadotec-

nia. Aunque otras obras habían tratado de las funciones 

administrativas de la Mercadotecnia a la vez que de la -

planeaci6n de productos, lugar o canal de distribución,· 

precios y promoción; McCarthy concibió estos cuatro fac-

tores como las "cuatro P" y la parte relativa a Adminis-

traci6n en su estructura de pensamiento fue edificada so 

bre tal concepto. 

Con este período concluimos con los antecedentes 

de la Administración y Comercialización en Estados Uni

dos, durante el desarrollo de este punto utilizamos el 

término Mercadotecnia por ser el que se utiliza en este 

país para nombrar a esta actvidad. 

I.2 ANTECEDENTES DE LA COMERCIALIZACION EN MEXICO: 

Se conocía y practicaba en forma experimental la 

Comercialización a principios del siglo, a esta 

forma se le conocia como distribución, teniendo -

como base o marco de referencia el tianguis o mer 

cado antiguo, al cual podemos equiparar con el -
mercado detallista actual. 

12 
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Por medio de la distribución que se realizaba a -

través de regiones y colonias, se determinaba la coloca

ci6n del artículo que se deseaba vender y con quien com

pería; para poder competir el artículo debería tener un 

precio equivalente o igual al del artículo con el cual -

va a competir; la calidad era el otro factor preponderan 

te en este período. 

Etapa de Introducción y Coincidencia de Reflexiones: 

En México arribó tarde esta herramienta o técnica de la 

Administración, este retraso se debió a las condiciones 

imperantes en el país, así como a las repercusiones de

rivadas de la Revoluci6n Mexicana que proporcionaban -

tanto a los extranjeros como a los nacionales una ines

tabilidad para invertir sus capitales e introducir nue

vos conceptos a las empresas. 

Otro factor que contribuye al retraso de la in-

traducción de la Comercialización en México fue: la -· 

creación de sindicatos, la implantación del derecho de 

huelga, ésto aunado a lo anteriormente expuesto creó un 

ambiente poco propicio para las inversiones y por ende 

para la introducción de nuevos conceptos y técnicas. 

13 



En México fue introducida la teoría de la Comer

cial izaci6n en el periodo comprendido entre 1930 y 1940, 

en este lapso esta teoría en Estados Unidos se encentra 

ba en la fase de desarrollo, mientras que en México se 

hallaba en la fase introductoria. 

Este retraso y el transplante de esta teoría sin 

ninguna modificación en un sistema socio-económico y de 

un nivel cultural diferente al preponderante en Estados 

Unidos, provocó que se encontrara en un período estáti

co. En esta lapso fue cuando se introdujeron las vari~ 

bles para la adecuación del sistema norteamericano al -

nacional; las variables que contribuyeron a la integra

ci6n de este modelo fueron: 

a) Cultura del mexicano. 

b) Costumbres. 

e) Hábitos. 

d) Ingreso perclpita (nivel económico) 

Todo esto da un marco general para la estructura

ción del modelo a implantarse para el desarrollo de la -

Comercializaci6n en México. 
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Cuando se empezó a introducir este nuevo concepto 

en la Administaci6n, que es la Comercializaci6n, se creó 

una gran inquietud o inter~s por saber que nuevas posibi 

lidades y horizontes pudiese tener la implantaci6n de es 

ta nueva técnica en las empresas mexicanas. 

La gente que introduce esta nueva teoría en Méxi

co, es gente empírica que su única preparación en esta -

técnica, eran las ventas. Los pioneros en la introduc-

ci6n en las Universidades e Institutos son: el Tecnoló

gico de Monterrey, seguido de la Universidad Nacional -

Autónoma de México, el Instituto de Mercadotecnia y Pu-

blicidad, durante el período de 1960 a 1963. 

Dadas las condiciones imperantes en el país y ya 

mencionadas, la gente que empezó a fundamentar sus deci 

siones en las técnicas de la Comercialización eran im-

provisadas, debido a la poca claridad de las ideas bási 

cas de esta técnica. 

Las primeras personas que adoptaron estas técni

cas en relaci6n con las empresas, fueron las vinculadas 

con el 4rea de ventas. ya que la idea generalizada en -

México era que con esta nueva técnica las ventas se in-

15 
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crementarían, los duefios de las empresas que querían la 

implantaci6n de la Comercialización en sus empresas, 

dieron preferencia para adiestrar a sus agentes de ven

tas exclusivamente, cerrando con esto la posibilidad de 

introducirla en otras áreas. 

La Comercialización es extremadamente dinámica, 

por lo cual sufre constantes cambios o modificaciones, 

éstas se producen generalmente en forma cíclica, por -

lo regular cada diez afios. Para que pueda originarse 

y evolucionar la Comercializaci6n en las empresas se -

debe contar con los siguientes factores. Plena conci

liaci6n entre capital y trabajo, pero ~sta se aplica -

diferente en los países capitalistas y socialistas; en 

los primeros se emplea para buscar y despertar deseos 

en las personas, se debe formar un criterio para saber 

los deseos del público; mientras que en los socialis-

tas se busca cubrir necesidades sin crear competencia 

para satisfacer estas necesidades, tampoco se gasta en 

publicidad, embalajes y empaques. 

La Comercializací6n busca que qúiere el p6blico 

para proporcion4rselo, produce en masa, vende en forma 

equilibrada. 

··~I 
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Toda la informaci6n sobre antecedentes de la Comer 

cializaci6n en México, nos fue proporcionada por el Maes

tro Ethiel Cervera Dfaz Lombardo, Director del Instituto 

de Mercadotecnia y Publicidad y uno de los pioneros de la 

introducción de esta técnica en México. 

I.3 3DEFINICION DE COMERCIALIZACION: 

La definici6n que más fuerza tiene en la actuali-

dad en Estados Unidos es la proporcionada por la -

American Marketing Association, que la determinada 

como: Mercadotecnia es la t~cnica que se encarga 

de regular el flujo de los productos o servicios -

del productor al consumidor. 

El concepto que nos pareci6 más adecuado con nues

tro estudio es el siguiente: Debe entenderse a la Comer

cializaci6n como un constante cambio en pos de un nivel -

de vida mejor para todos. Este concepto, en su brevedad 

engloba dos ideas de gran valor e interesantes por su co~ 

tenido, "un constante cambio" y ''un nivel de vida mejor -

para todos"; con esto se puede observar y deducir¡ en pri 

3ta Mercadotecnia Mexicana de Pedro Woessner, pdg. 16. 
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mer lugar el dinamismo que esta técnica encierra, así ca 

mo la preocupación y tendencia al logro y mantenimiento 

de la elevación y satisfacción de las necesidades de las 

personas. 

Deseamos aclarar que estas definiciones no son -

las úwas que existen en relaci6n a Comercializaci6n, -

pero nosotros pensamos que eran las que nos proporciona

ban una visi6n real y acorde con las necesidades y requ~ 

rimientosque en la actualidad se deben procurar, tanto -

a las personas que utilizan esta técnica, como a las em

presas y clientes o consumidores. 

I.4 4DEFINICION DE PRODUCTOS DE CONSUMO E INDUSTRIAL: 

Los bienes y servicios que son comprados o contT,! 

tados por los individuos y las familias para su -

uso personal (no de negocios), representan el mer 

cado de los consumidores. 

4Direcci6n de Mercadotecnia, análisis, planeacidn y control, de 
Philip Kotler, págs. 135, 136, 137, 189, 190 y 191. 
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Clasificación de Productos de Consumo. 

Bienes durables, bienes no durables y servicios. 

Bienes de conveniencia de compra y de especialidad. 

Artículos de consumo alto, medio y bajo. 

Bienes lllrables: Son aquellos que a pesar de ser usados 

en forma constante, usualmente su ci

clo de vida es alto, deben ser artícu

los tangibles; ejemplo: la estufa. 

Bienes No lllrables: Son aquellos que con varios o un solo 

uso normalmente se consumen; ejemplo: 

los cigarros. 

Servicios: Rendimientos, actividades o satisfac-

ciones que se colocan o ponen a la ve~ 

ta; ejemplo: la hechura de un vestido. 

Bienes de Conveniencia: Son bienes de consumo que el clien

te compra con regularidad, en forma di 

recta y con un minimo de esfuerzo, en 

relación.a la compra y comparación de 

estos articules; ejemplo: los jabones. 
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Bienes de Compra: Son aquellos que el cliente suele com-

prar o adquirir comparando precios, --

utilidades, cualidades y estilos; eje~ 

plo: los artículos eléctricos. 

Bienes de Especialidad: Son aquellos que se identifican con 

la casa o marca comercial que los ex--

pende y poseen características inhererr 

tes o peculiares, que los diferencian 

de los demás, son deseados por un im-

portante grupo de compradores, los cu! 

les están dispuestos a adquirirlos, -

realizando un esfuerzo especial; ejem

plo: equipos fotográficos especializa 

dos. 

Indice de Reposici6n: Es la regularidad o frecuencia con que 

debe consumirse y adquirirse un artíc~ 

lo para proporcionarle al cliente la -

satisfacción que éste desea o espera -

obtener del producto. 

*rsen .de Utilidad Bruta: Es la diferencia entre el pTecio -

final de venta y el costo del pro
ducto. 
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Tiempo de ConSUIOO: 

Tieuqx> de Busca: 

Ajuste: 

Es el tiempo que el producto le propor

ciona al cliente la utilidad requerida, 

el tiempo debe de ser medido. 

Es la medida de la distancia y el tiem

po necesario para llegar a la ti~nda ~e 

menudeo. 

Es la cantidad de servicios que requie

ren los productos para satisfacer las -

necesidades exactas de los consumidores. 

Artículos de CoJlS\.DID Alto: Son los que poseen un índice elev~ 

do de reposici6n y escaso margen de uti 

lidad, ajuste, tiempo de consumo y bus

ca. 

Artículos de Constun0 Medio: Son los que poseen un promedio de 

las cinco características mencionadas -

con anterioridad. 

Artículos de C'DnSUlll> Bajo: Son los que poseen un índice bajo 

de reposici6n y elevado de utilidad br~ 

ta, tiempo de consumo, busca y ajuste. 
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El mercado de consumo está constituido por los bi~ 

nes y servicios que tienen como fin la satisfacci6n de un 

sin nGmero de deseos y necesidades de los consumidores; -

en cambio en los mercados industriales son utilizados los 

bienes y servicios, con el fin de obtener beneficios. 

A continuaci6n se enuncian las tres clases en que 

pueden dividirse los bienes industriales y las subdivisio 

nes de cada una de ellas. 

1 . Bienes que entran totalmente en el producto. 

1.1. Materia Prima. 

1.1.1. Productos agrícolas¡ ejemplo: granada, fri 
jol. 

1.1.2. Productos naturales¡ ejemplo: petr6leo, 
carb6n. 

1.2. Productos Manufacturados y Partes. 

1 .2.1. Materiales componentes; ejemplo: cemento, -
terminales. 

1.2.2. Partes componentes; ejemplo: motores peque 
ños, neumáti7 
cos. 
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2. Bienes que entran parcialmente en el producto: son 

los bienes de capital. 

2.1. Instalaci6n. 

2.1.1. Edificios y terrenos; ejemplo: oficinas, fá 
bricas. -

2.1.Z. Equipos fijos; ejemplo: computadoras, tala
dros. 

2.Z. Equipo Accesorio. 

2.Z.1. Equipos y herramientas de fábrica port~tiles 
o ligeras; ejemplo: herramientas de mano, -

camiones montacarga. 

Z.2.Z. Equipo de oficina; ejemplo: mesas de traba
jo, máquinas de 
escribir. 

3. Bienes que entran en el producto. 

3.1. Suministros. 

3,1.1. Suministros funcionales; ejemplo: lápices, 
lubrican 
tes. -

3.1.2. Articulos para mantenimiento y reparaci6n; -
ejemplo: repáraci6n de máquinas de escribir, 

limpieza de ventanas. 

3.2. Servicios de Negocios. 

3.2.1. Servicios de mantenimiento y reparaci6n; --
ejemplo: plumeros, barniz. 

3.2.Z. Servicios de asesoramiento; ejemplo: publici 
. dad, le 
gal, 1! 
boral. 
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Los bienes indu~triales del tipo 1, son partes del 

producto fisico, por lo que se tratan como cargo directo 

al costo de los artículos vendidos. Pueden distinguirse 

dos clases, de acuerdo al grado de manufactura; bajo o a! 

to que se· requiera para. ser utilizados en producci6n ult~ 

rior. 

A. Las materias primas son artículos que han sido 

procesados s6lo en el grado indispensable para 

su transporte y manejo seguro, econ6mico y c6-

modo. 

B. Los materiales y piezas manufacturados requie

ren un mayor grado de procesamiento. 

Los artículos industriales del tipo 2 son mercan

cías durables, que s6lo se gastan al afio o dos aftos de -

uso y parte de cuyo uso se descuenta cada afio como depr~ 

ciaci6n. Pueden dis.tinguirse dos edades, según la magn!, 

tud del costo que requiere su compra y su montaje. 

A. Las instalaciones son las propiedades más caras 

probablemente que vaya a comprar la firma. Son 

parte de la planta fija de la misma. 
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B. El equipo accesorio consta de bienes de capital 

· m4s pequefios y de vida m4s corta, que no forman 

parte de la planta fija. 

Los bienes industriales del tipo 3 no entran en el 

producto, sino que se consumen durante el periodo de fa~

bricaci6n, para facilitarla o perfeccionarla; son consid! 

rados como gastos. Pueden distinguirse dos clases, seg~n 

se trate, de bienes tangibles o intangibles. 

A. Las refacciones son articulos que se gastan corr 

t~nua e intermitentemente para llevar a cabo -

las operaciones, el mantenimiento o las opera-

ciones a que haya lugar. 

B. Los servicios industriales se emplean m4s espo

r4dicamente y entran como insumoi o datos de en 

trada en las actividades de soluci6n de proble

mas que desarrolla la compafiia. 

La misma aclaraci6n hecha en el punto anterior.se 

incluye para 6ste, asf como para las subsiguientes defi

niciones y clasificaciones. 
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I.5 DEFINICION DE PERFIL: 

Es la expresi6n o clasificaci6n del conjunto de caracter1sticas 

y cualidades que definen a las personas, al perfil de la perso

na se le conoce como perfil de aptitudes. Para definir los per

files en nuestra investigación, tomamos como base las siguien-

tes variables: edad, sexo, años de experiencia y estudios acád~ 

micos realizados, estas cuatro variables se utilizaron tanto en 

las empresas de consum::> como en las industriales, abarcando los 

niveles jerárquicos que componen cada uno de los departamentos

que integran el área de Comercializaci6n en las empresas; a co~ 

tinuaci6n daremos una determinación en promedio de los perfiles 

en las décadas de 1970, 1980 y 1990. 

Para 1970 a nivel de director se requer1a que la persona indis

tintamente del sexo (masculino y/o femenino), contara con una -

edad promedio de 36 a 40 años, de 2 a 5 años de experiencia, y

preferentemente en las empresas de productos de consumo contara 

con licenciatura en Contabilidad y Administración, en empresas

de productos industriales Ingenieros en cualquier rama. 

A nivel Gerente, indep~ndientemente del sexo, deber1a contar -

de 31 a 35 años, experiencia de 2 a 5 años y, estudios a nivel 

profesional en Contadur1a, Administración o Ingenier1a. 
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~ara el nivel de Jefe, tanto de sexo masculino como femenino

deberán tener de 26 a 30 años de edad, para el sexo masculino 

de 2 a 5 años de experiencia y, para el femenino de un año a

menos de experiencia, estudios a nivel profesional (estudian

te de cualquier área) . 

Para supervisor referente al sexo masculino, de un año a menos 

de experiencia y una edad promedio de 21 a 25 años, para el -

sexo femenino de un año a menos de experiencia, con un prorne-

dio de edad de 26 a 30 años, escolaridad en ambos casos de pr~ 

paratoria. 

Vendedores se requer1an con una edad promedio de 21 a 25 años

para el sexo masculino y de un año a menos de experiencia, de-

26 a 30 años para el sexo femenino y de un año a menos de exp~ 

riencia, la escolaridad mtnima requerida en la década de los--

70 era primaria. 

En la década de 1980, para los diferentes niveles jerárquicos

que integran el !rea de Comercializaci6n, los requisitos nece

sarios son los siguientes: 

En el nivel de Director se requieren personas del sexo rnascul~ 

no, con una edad promedio de 26 a 30 años y experiencia m1nirna 

• de 2 a 5 años en puestos similares. 



28 

Para el personal femenino se requiere con una edad de 31 a 35-

años y experiencia de 2 a 5 años, el nivel acádemico requerido 

es de Maestr1a en Comercialización, Administración y Contabili 

dad, para las empresas de productos de consumo e, Ingenieros -

con cursos sobre Comercializaci6n y Administración. 

Para las personas que ocupan puestos a nivel Gerencia de 31 a-

35 años, con escolaridad de Licenciatura en Administraci6n, 

Contabilidad e Ingenieria, para ambos sexos. 

A nivel de Jefatura, se requiere personal de ambos sexos, edad 

promedio de 31 a 35 años, escolaridad a nivel de estudiantes -

de cualquier Licenciatura y, experiencia de 2 a 5 años. 

Pata supervisores es necesario que cuenten de 26 a 30 años de

un año a menos de experiencia y con un nivel de estudios mínimo 

a preparatoria y estudiantes de cualquier Licenciatura, para -

ambos sexos. 

Para la d~cada de los 90, se desea que el personal que va a oc~ 

par las diferentes posiciones en el área de Comercializaci6n, -

reuna los siguientes requisitos: 

Director, deber& tener de 36 a 40 años de edad, y una experien

cia de 6 a m4s años, nivel de estudios m!nimo de Maestr!a en Ad 
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ministraci6n, Comercializaci6n y/o Doctorado, para cualquier -

sexo. 

Gerente, deberá contar con un nivel m!nimo de estudios de Licen 

ciatura con Maestr1a, preferentemente en Comercializaci6n, Ad-

ministraci6n y/o Finanzas, edad promedio de 31 a 35 años.y exp~ 

riencia de 2 a 5 años, éstos requisitos son para ambos sexos. 

Jefe, respecto al sexo masculino deber!n estar dentro de los --

31 a 35 años de edad, experiencia de 2 a 5 años; para el sexo -

femenino de 26 a 30 años y, de 2 a 5 años de experiencia, su n~ 

vel acádemico m!nimo aceptable, ser! Licenciatura en cualquier

area. 

Supervisor tanto para el sexo masculino, como femenino deberán

tener de 2 a 5 años de experiencia, edad de 26 a 30 años y; es

colaridad de estudiantes de Licenciatura. 

Vendedor su edad promedio aceptable será de 21 a 25 años, de 2 -

a 5 años de experiencia y,escolaridad mtnima de preparatoria. 



Saber es poder. 
FRANCISCO BACON 

CAPITUW II 

FUNCIONES TEORICAS EN EL AREA DE COMERCIALIZACION 

II 

En este capítulo trataremos de precisar o fijar en la pri 

mera parte en forma te6rica las funciones por cada depar

tamento que integra el área, así como la configuraci6n -

de la estructura organizativa de los mismos. En la segu~ 

da parte proporcionaremos los diferentes modelos que ha -

tenido durante su desarrollo la Comercializaci6n, con sus 

organigramas correspondientes. 

II.1 DEFINICION TEORICA DE LAS FUNCIONES POR DEPARTAMEN 
TO DE UN AREA DE COMERCIALIZACION: 

Esta definici6n está basada en un estudio realiza-

do en la Universidad de Harvard, Inglaterra. 
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A) Departamento Coordinador de Comercialización: 

El área de actividad fundamental o primordial, 

es el enfoque hacia el mercado; las funciones 

básicas que debe desempefiar son: La direcci6n 

y fomentación del flujo de bienes y servicios 

del productor al usuario o consumidor. 

Las funciones secundarias de este departamento 

son: La administraci~n y regularizaci6n de -

las funciones de todos los departamentos que -

integran el área, la determinaci6n de los can! 

les, calidad y cantidad requerida y necesaria 

de bienes y servicios para la satisfacci6n de 

los consumidores que integran el mercado. 

Para poder apreciar y comprender la estructura 

organizativa de este departamento, ver figuras 

5 ' 11 , 24 • 

B) Departamento de Investigaci6n de Mercados: 

Como funciones primarias o fundamentales de es

te departamento se encuentran: La recopilaci6n, 

registro y análisis de hechos relativos a la -

transferencia y venta de bienes de servicios. -
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Las funciones secundarias son: El análisis -

del Mercado, que consiste en medir y evaluar -

la dirnensi6n del Mercado con sus característi

cas; determinaci6n de requisitos del producto 

o servicio, que consiste en analizar las acti

tudes y reacciones del consumidor a especific!!, 

ciones y precios; análisis del problema de la 

distribuci6n, que consiste en la obtención de 

hechos para formular planes y políticas de ven 

tas y comerciales; programar y evaluar la efe~ 

tividad de los programas, así como la prepara

ci6n de presupuestos. 

Para poder apreciar y comprender la estructura 

o~ganizativa de este departamento ver figuras 

4, 7, 14, 19, 23, 27 y 30. 

C) Departamento de Publicidad: 

Como funciones primarias o fundamentales de es 

te departamento se encuentran: La presenta--

ci6n impersonal, promoci6n de ideas, bienes o 

servicios pagados por un patrocinador. 
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Las funciones secundarias son: La preparación 

de textos, que consiste en desarrollar temas -

agradables a la psicología del consumidor, por 

medio de estudios de motivación, selección de 

gustos, preparaci6n y evaluación de la efecti

vidad de textos e imágenes; selección de me-~

dios que consiste en la determinación y selec

ción de medios físicos, así como su cobertura 

y efectividad¡ producción que consiste en la -

obtención, disefio, desarrollo e impresi6n de -

la publicidad; desarrollo del programa que co~ 

siste en preparar, seleccionar y dirigir los -

programas y promociones especiales. 

Para poder apreciar y comprender la estructura 

organizativa de este departamento ver figuras 

s, 13, 20, 28 y 31. 

D) Departamento de Promoci6n de Ventas: 

Como funciones primarias o fundamentales de es

te departamento se encuentran: La coordinación 

y suplementación de la venta personal, además -

de la publicidad para lograr una mayor efectivl 

dad. 
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Las funciones secundarias son: Los auxiliares 

de ventas, que consisten en el desarrollo y s~ 

lecci6n de los catálogos, material de exhibi-

ci6n, folletines y ayudas en ventas, la prepa

raci6n y distribución de estas ayudas¡ determi 

nación de políticas de ventas que consiste en 

la formulación y desarrollo de planes, cursos 

de acción y métodos de ventas, determinar los 

productos o servicios que se venderán, selec-

cionar los canales de distribución¡ presupues

tar, que consiste en preparar pronósticos de -

ventas, preparar estimados de ventas y costos 

de los mismos, en casos por un período especí

fico, asignar cuotes de ventas; estudios de 

precios que consiste en la determinaci6n de 

los precios y condiciones a los que se vende-

rían los productos o servicios, preparar lis-

tas de precios y establecer políticas de utili 

dad. 

Para poder apreciar y comprender la estructura 

organizativa de este departamento ver figuras 

16 y 21. 
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E) Departamento de Relaciones Públicas: 

Como funciones primarias o fundamentales de es-

te departamento se encuentran: La iniciación, 

preparación, coordinación y selección de las re 

laciones necesarias entre proveedores y campa--

fiía y, de ésta con sus clientes. 

Las funciones secundarias son: La determinación 

de los proveedores,que consiste en la selecci6n 

de los proveedores por medio de catálogos, di-

rectorios especializados o por el producto que 

se requiere; delimitar los canales de comunica-

ción entre los proveedores y compafiía, así como 

con .los medios formas y reglas que regirán es-

tas comunicaciones, que también se darán entre 

compafiía, proveedores y clientes. 

Para poder apreciar y comprender la estructura 

organizativa de este departamento ver figuras -

10 y 17. 

F) Departamento de Planeaci6n de Ventas: 

Como funciones primarias o fundamentales de es 

te departamento se encuentran: La planeaci6n 
para lanzar los productos y servicios adecua--
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dos en el lugar correcto y en el tiempo oport~ 

no, en las cantidades precisas o necesarias y 

el precio justo o adecuado. 

Las funciones secundarias son: Las compras, -

que consisten en la selecci6n de lo que se va 

a comprar, seleccionar proveedores, negociar -

precios, condiciones y fechas de entrega, exp~ 

dir los pedidos, la compra de los artículos o 

servicios para revender; empaque que consiste 

en el desarrollo de envases o presentaciones -

para productos que se venderán empaquetados, -

determinaci6n de necesidades funcionales, de-

terminar especificaciones que ayuden en la ve~ 

ta, probar el empaque, desarrollar las especi

f.icaciones del empaque; obtener personal de --

ventas, que consiste en reclutamiento y selec-

cidn del personal de ventas, por medio del aná 

lisis de necesidades de trabajo, desarrollo de 

especificaciones del puesto, analizar fuentes 

potenciales de reclutamiento, atraer candida--

tos, entrevistar, hacer pruebas, investigar -

las referencias y evaluar a los solicitantes. 
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.. 0r apreciar y comprender la estructura 

~iva de este departamento ver figuras 

1 8 ' 22 ' 2 6 y 29 

~nto de Operaciones de Ventas: 

iones primarias o fundamentales de es 

·1mento se encuentran: La transferen

~ductos y servicios a los clientes a 

·dinero. 

~nes secundarias son: El adiestra--

: personal de ventas, que consiste en 

aci6n y entrenamiento al personal de 

tgnar vendedores a territorios y ru

\¡).ecer estándares de eficiencia, su--

a los vendedores; comparaciones so

' que consiste en el establecimiento 

· ;·stas de pago al personal de ventas 

:vicios, seleccionar planes de com-

v administrar el plan; servicio de -

·:11e consiste en proporcionar informa-

· l aci6n con solicitudes u 6rdenes, -

~olicitudes, cotizar precios, proce-

1taci6n de los pedidos; vender, que 
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consiste en fomentar la colocación de los pedi 

dos a clientes potenciales de productos o ser

vicios a la empresa, seleccionar clientes po-

tenciales, convencer a los prospectos de las -

necesidades de adquirir productos de la compa

fiía, obtener los pedidos. 

Nosotros consideramos a estos departamentos de 

Planeaci6n y Operaci6n de Ventas como uno s6lo 

para la estructura organizativa bajo el nombre 

común de Departamento de Ventas, por consiguie~ 

te las figuras para éste son las mismas del an 

terior. 

H) Departamento de Tráfico o Distribuci6n: 

Como funciones primarias o fundamentales de es 

te departamento se encuentran: El movimiento 

o manejo de los productos y servicios del pull 

to de almacenaje al punto de consumo o uso. 

Las funciones secundarias son: El almacena-· 

miento, que consiste en el manejo y manteni--

miento de existencias para entregar a clien-

tes, determinar capacidad y localizaci6n del 

almac6n, recepci6n e inspecci6n de los produ~ 
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tos, controlar las actividades del almacén; -

embarque, que consiste en hacer llegar los -

productos a los clientes, concentrar los pedi 

dos, escoger los medios de transporte adecua

do, entregar los productos; servicios del pF~ 

ductor, que consiste en saturar la satisfac-

ci6n del cliente y el desempeño correcto del 

producto, manejar devoluciones, reparaciones, 

cambios, desarrollo en cumplimiento con polí

ticas necesarias, proporcionar servicio téc

nico a los clientes. flg1.- 3 1 9,12,15 y 2!1. 

Como puede observarse en los organigramas de 

las empresas dados como ejemplos, no existe una estruc

tura orgánica ideal para todas las empresas, sino que -

esta se amolda a las necesidades, y en relaci6n a éstas 

es como se integrara un departamento o área de Comerci~ 

lizacidn. Sin embargo: ya sea que las empresas cuenten 

con un área de Comercialiiacidn perfectamente integrada 

o delimitada en sus funciones (empresas grandes y medi~ 

nas de consumo, grandes industriales en algunos casos), 

o cuenten stilo con uno o varios departamentos u ofici-

nas (empresas grandes, medianas y pequeñas industriales 

y pequefias de consumo) todas realizan las funciones de 

Comercializaci6n. 
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II.2 Para comprender mejor el desarrollo e integraci6n 

del área o departamento de Comercializaci6n, daremos a -

continuación un esbozo de su evoluci6n y diferentes for

mas de organizaci6n: 

EVOLUCION DEL DEPARTAMENTO DE 
MERCADOTECNIA 

A) \TAPA DE VENTAS: En la primera etapa.lo único que t~ 

nía que hacer la firma era producir, vender y llevar 

sus libros de contabilidad. 

B) ETAPA DE LOS ESPECIALISTAS DE MERCADOTECNIA: Al ad--

quirir la firma mayor complejidad, necesit6 contratar 

gente especializada para efectuar investigaciones de 

mercado, realizar análisis de ventas y costos, y org!_ 

n~za~ 1a publicidad y promoción de ventas. Estas ac

tividades estaban a cargo de un solo hombre. 

C) ETAPA DEL VICEPRESIDENTE DE MERCADOTECNIA: No tardó 

en comprenderse que las funciones de ventas mejora-

rían si se combinan, y además que el Gerente de Ven

tas era un hombre demasiado ocupado para entenderse 

con los especialistas, esto dió como resultado la --

5Dirección de Mercadotecnia, análisis, planeaci6n y control, segun
da Edicidn; autor Philip Kotler; págs. 356 a la 366. 
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creación del cargo de VICEPRESIDENTE DE MERCADOTECNIA, 

encargado de la responsabilidad de la investigación -

de la mercadotecnia, su planeación y su operación. 

D) ETAPA DE LA ORIENTACION HACIA EL CLIENTE: Para que -

la compañia siga operando óptimamente es indispensa-

ble que ésta (la Cia.) se amolde a la lógica del con

sumidor. 

El Vicepresidente de Mercadotecnia ~ra una figura in

dispensable para hacer comprender a la compafiía que -

las necesidades de los clientes cambian y era necesa

rio introducir nuevos productos para satisfacerlas. 

E) ETAPA DE LA GERENCIA GENERAL: El Vicepresidente de -

Mercadotecnia enseñó y educó a los demás departamen-

tos a tomar una orientación unilateral hacia el clien 

te. HALLMARK Y WESTINGHOUSE, consideran a sus Geren

tes de Producto como Gerentes Generales, mientras que 

el concepto comercial siga imponiéndose dentro de la 

compañia, mercadotecnia alcanzará la medida de una -

Gerencia General. 
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PROOCION DE 

VENfAS 

GRAFICA II 

LA ORGANIZACION DE MERCADOTECNIA 
ORIENTADA HACIA LAS FUNCIONES: 

VICEPRESIDENTE 
DE 

MERCADOTECNIA 

GERENTE DE GERENTE 
INVESTI GACION DE 

DE MERCAOOS VENTAS 

' 
GERENTE DE 

SERVICIOS DE 
MERC..AOOTECNIA 

EL VICEPRESIDENTE DE MERCADOTECNIA, es miembro del 

grupo que representa a la alta direcci6n de la compafifa, 

y su misi6n consiste en enfocar sus deliberaciones hacia 

la mercadotecnia, es asesor del Presidente y presta ser

vicios de mercadotecnia a las divisiones, en compañías -

divisionalizadas y en no divisionalizadas, tiene la res

ponsabilidad principal de lograr la cuota de ventas que 

ha señalado el comité ejecutivo, formula decisiones y e~ 

trategias, presupuestos de mercadotecnia. Por otra par

te la teoría orgánica tradicional enseña que cuando el -
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número de dichas funciones aumenta demasiado, lo ideal -

es agruparlas en diversas secciones y poner al frente de 

cada una de ellas un Gerente. Actualmente el Vicepresi

dente de Mercadotecnia s6lo tiene que desarrollar dos -

funciones principales, la de ~laneaci6n y su ejecución. 

,LA ORGANI ZACION DE MERCADOTECNIA 

ORIENTADA HACIA EL PRODUCTO: 

Las compañías que producen una gran variedad de -

productos, suelen estructurar su organizaci6n de mercad~ 

' tecnia a base de grupos de productos, no s6lo de funcio· 

nes comerciales. En ~sta decisi6n influye el ndmero de 

productos y su grado de heterogeneidad. Si las líneas -

de productos se benefician con programas especializados 

de mercadotecnia puede procederse naturalmente a formar 

una organización de mercadotecnia orientada hacia el pr~ 

dueto. 

Vamos a distinguir entre organización "consolida-

da de los productos" y "organizaci6n divisionalizada" de 

los productos; En la primera, todos los productos son -

administrados dentro de una.compañía, y en la segunda se 
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forman grandes divisiones dentro de la compafiía, para ma 

nejar diversos productos. 

ORGANIZACION CONSOLIDADA DE LOS PRODUCTOS 

Si los productos son demasiado numerosos o distintos, -

probablemente la compafiía adopte un "sistema de Gerencia 

del Producto". 

GERENTE DE 
PUBLICIDAD 

GRAFICA IJ' A 

VICEPRE 
DE 

MERCADOTECNIA 

GERENTE DE . 
INVESTIGACION 

DE MERCAOOS 

GERENI'E DE 
VENTAS 

GERFNfE na GERENTE DEL 
GRUPO "A" GRUPO ''B" DE 

PROllJCIDS PRODUCTOS 

GERENTE DE 
LA MARCA X 

GERENI'E DE 
LA MARCA Y 

En la gráfica I-I se representa ese sistema. Pueden ver 

se en ella tres Gerentes funcionales, junto con dos Ge-~ 

rentes de Grupos de Productos. Estos dos Grupos de Pro· 

duetos pueden representar cualquier agregaci6n 16gica, · 
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como productos de consumo y productos industriales. Ca

da uno de los Gerentes de Grupos de Productos supervisa 

a dos o más Gerentes de Marca. Cada Gerente de Marca, -

a su vez, suele estar ayudado por un Gerente adjunto y -

un Auxiliar de Mercadotecnia. Los tres forman un equipo 

para atender a todos los asuntos relacionados con su mar 

ca. 

ORGANIZACION DIVISIONALIZADA DE LOS PRODUCTOS 

Las compañías optan por una organizaci6n divisio

nalizada de los productos cuando éstos son muy diferen-

tes y se ,tiene la seguridad de que van a poderse manejar 

mejor con una separaci6n completa. Al frente de cada -

una de ellas hay un Gerente General, que tiene la respo~ 

sabilidad plena de las utilidades de su divisi6n. La -

cuesti6n que se plantea en una compañía divisionalizada 

es qué funciones de mercadotecnia deben ser desempeñadas 

por oficinas corporativas centrales. 

En un ejemplo de mercadotecnia centralizada se -

nos dice que se requiere que todas las funciones de mer

cadotecnia estén a cargo de la casa matriz. Cada divi-

si6n puede tener un.Director de Mercadotecnia, responsa-
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ble de l~ utilización de los servicios comerciales que -

se necesiten. Y los productos de la división se venden 

a través de una fuerza centralizada de ventas. Al cen-

tralizar sus servicios de mercadotecnia, la corporaci6n 

obtiene varias ventajas. Puede hacer economías en la in 

vestigación de mercadotecnia y sondeos. Gráficas II y -

II-A 

En un modelo descentralizado de mercadotecnia, v~ 

mos que sólo se desempefian unas cuantas funciones de mer 

cadotecnia en la casa matriz. En el nivel divisional -

se van a desarrollar toda una gama de funciones comercia 

les. Los productos de su división son manejados por su 

propia fuerza de ventas, a la que respaldan la publici-

dad y la investigación de mercadotecnia de la misma divi 

sión. 

Sin embargo, surge un problema, a saber, qué rela

ción debe haber entre, por ejemplo, ·un Investi'gador Divi

sional de Mercadotecnia y el Gerente Corporativ.o de Inves 

tigación de Mercadotecnia. El Investigador Divisional -

desp·acha con el Gerente de su División, y es un principio 

de cualquier empresa que nadie debe despachar con dos Je- . 

fes, pero conviene una relación entre ambos especialistas. 
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LA ORGANIZACION DE MERCADOTECNIA 
ORIENTADA HACIA EL MERCADO: 

Muchas compañías venden sus productos a mercados 

sumamente diversos, así vemos por ejemplo, que una firma 

de pinturas vende al consumidor, al industrial y al go-

bierno. Por esto una cadena nacional debe saber diferen 

ciar sus surtidos de productos para las diferentes regi~ 

nes del país. Es una manera de ver un panorama más cla

ro y real de sus mercados. Le será más fácil atender -

las necesidades de sus clientes, se entera más ·a fondo -

de las fuerzas competitivas, de los requisitos particul~ 

res.del producto·para X región del país, de las necesid~ 

des de servicios y de las prácticas de compras, 

Sin embargo, no es posible orientar a la organiz~ 

ci6n hacia el mercado en más de los casos, aunque se --

acerque a la expresi6n del espíritu del concepto comer-

cial. Si los clientes de un grupo están muy diseminados, 

los Agentes de Ventas de la compaftía tendrán que reco--

rrer todo el país aumentando los gastos de viajes y de 

ventas sobre los que incurrirían, organizando territo-

rios a cargo de otros tantos Agentes. 
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Así pues, las compañías pueden optar por disefiar -

su organizaci6n de mercadotecnia principalmente a base de 

funciones, productos o regiones, y seguir manteniendo el 

espíritu de la orientaci6n hacia el cliente, atendiendo -

en forma cuidadosa las necesidades individuales. 

ORGANIZACIONES DE MERCADEO EN FORMA MIXTA 

En este caso vemos que se incorpora alguna espe

cializaci6n por líneas funcionales, de productos o de -

mercados. La forma de la.orgartizaci6n de mercadotecnia, 

que debe adoptar una compaftía está altamente relacionada 

con el grado de semejanza o discrepancia en los produc-

tos y mercados de la misma. 

Así vemos que las compaftías que tienen productos 

y mercados diyergentes (como las conglomeradas) tienden 

a adoptar organizaciones de mercadotecnia de forma mix

ta en alto grado. Gráfica III. 

EL SISTEMA DE GERENCIA DEL PRODUCTO 

En compafi!as que producen una gran variedad de -

artículos que requieren programas especiales de mercad2_ 

tecnia, orientados hacia el producto; es de donde sur--

48 



.. ,.,.,, 
""'.'.•. 

gi6 principalmente el sistema de Gerente del Producto, -

que consiste en incrementar la publicidad y promoci6n de 

ventas, así también un mayor desarrollo de la investiga

ción de mercadotecnia, fifando la atención y conocimien

to en cada uno de los diversos productos (diversifica--

ci6n de la compaftía en cuanto a líneas de producto). 

En una compafiía de la Procter & Gamble Company, -

en particular la empresa jabonera "Camay" la cual en un 

principio no parecía prosperar; encargó a uno de sus em

pleados dedicado específicamente a promover y desarro--

llar al producto, teniendo gran éxito, surgiendo así en 

el afio 1927 propiamente el sistema de Gerencia del Pro

ducto. 

Después de la segunda guerra mundial, experimentó 

su máximo desarrollo, periodo que se caracterizó por la 

introducción de nuevos productos, por la intensificaci6n 

de la publicidad y promoción de ventas, diversificación 

de los productos aunados con mayores complejidades come!. 

ciales de mercados heterogéneos como detergentes, acei-

tes comestibles, pastas dentífricas, jabones, shampoos, 

etc., buscando la manera de prestar a todos los produc-

tos de la línea la atención y el conocimiento que a cada 

uno de ellos merece. 
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El sistema de Gerencia del Producto se adopt6 con 

los siguientes objetivos y funciones: 

A) Crear un foco de planeaci6n y responsabilidad por cada 

uno de los productos. 

B) Crear estrategias y planes prtcticos de crecimiento a 

largo plazo para el producto. 

C) Comprobar los resultados y desarrollar las medidas e~ 

rrectivas. 

D) Crear centros generadores de utilidades. 

E) Preparar las predicciones anuales del plan de mercad~ 

tecnia y de ventas. 

F) Trabajar con la Agencia de Publicidad y desarrollo del 

producto, para elaborar textos y apoyo del producto en 

tre los Agentes de Ventas, estimulándolos. 

G) Recoger informaci6n constante sobre los resultados del 

producto, las actitudes ñe los consumidores y comer--

ciantes y los nuevos problemas y oportunidades. 

H) Iniciar mejoras del producto para cubrir las necesida

des del mercado. 
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Lo anterior comprende algunas funciones básicas -

realizadas tanto por los Gerentes de Producto de Consumo 

como por los Gerentes de Producto Industriales; sin em-

bargo existen diferencias menores. 

GERENTE DE PRODUCTO DE OONSIM> 

- Artículos a su cargo. 

+ Tiempo dedicado a la pu
blicidad y prornocion de 
ventas. 

Trabaja con empleados de 
la Org. y Agencias de Pu 
blicidad. 

- Contacto con compradores 
y vendedores. · 

GERENTE DE PRODUCTO INOOSTRIAL 

+ Artículos a su cargo. 

- Tiempo dedicado a la publi 
cidad y promoci6n de ven-
tas .. 

Trabaja con personal de 1! 
boratorio e ingeniería in
dustrial. 

+ Contacto con vendedores y 
compradores principales, 

Requisitos del Gerente del Producto: 

Los requisitos para ocupar el puesto son los mínimos ne

cesarios, de acuerdo a la importancia que reviste, ejem-

plo: 

Verdadera compenetración del producto, 

Visi6n.clara y objetiva, 

Amplio criterio, 

Inteligencia, 

Cierto grado'de intuici6n, 

Capacidad decisoria, y 

Don de mando. 

51 



PROBLEMAS QUE PLANTEA EL SISTEMA DE GERENCIA DEL PRODUCTO 

VENTAJAS: 

1) El Gerente coordina las distintas actividades 

relacionadas con él, para evitar que el pro-

dueto sea objeto de trato confuso y de una e~ 

rente coordinación. 

2) 

3) 

Condición de reaccionar rápidamente ante pro-

blemas del mercado, sin necesidad de interrum 

pir funciones de otras personas y niveles de 

autoridad en juntas. 

Las marcas y productos menores o nuevos no --
qµedan descuidados, además ofrece posible cafil 

po de adiestramiento, debido a que se introd~ 

ce en áreas operativas, como la propia merca

dotecnia, producci6n y ventas y firianza,, 

en sus relaciones funcionales. 

DESVENTAJAS: 

1) No tienen autoridad proporcional a su respon

sabilidad, por lo que generalmente se siente 

frustrado, además de que re~uiere del uso de 
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grandes volúmenes de papeles y se ayuda de mé-

todos rnotivacionales para lograr cooperaci6n -

de los demás. 

2) Especializaci6n en un solo producto y no así -

de la función de la que es responsable, por lo 

que recurre frecuentemente a diversos especia-

listas: en publicidad, texto comercial, esta

dísticos. 

3) Resulta generalmente costoso, porque conforme 
' 

crece la línea de productos aumentar• un ma-

yor ndmero de Gerentes de ellos; primatios y 

secundarios, creando una superestructura de -

Gerentes y de especialistas (cuando anterior

mente s6lo se requería unos ~uantos Ejecuti-

y un Director para la atención de un producto. 
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DARSE POR VENCIDO MAfilANA, 

ES TRIUNFAR HOY. 

An6nimo 
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CAPITULO II I 

DESARROLLO DE LA INVESTIGACION 

III 

En este capítulo proporcionaremos punto por punto, 

·el desarrollo de la metodología que empleamos para efectuar 

la presente investig~ci6n. 

III.l PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA: 

Este estudio se origin6 debido a la falta o inexis- · 

tencia de un análisis del Mercado de Trabajo en el 

área de Comercializaci6n, por lo cual consideramos 

era necesaria, en. virtud del auge j desarrollo que. 

ha tenido esta área en nuestro país, causado prin

cipalmente por el acelerado crecimiento econ6mico 

reiniciado a partir de 1976 

III.2 DEFINICION DE OBJETIVOS: 

En este punto fijaremos los·~lcances y limitacio-



nes, así como la profundidad que se requerirá pa

ra el desarrollo de nuestra investigación. 

a) Primario: Determinar el nivel de capacitación 

de los Recursos Humanos que cubren -

las diferentes posiciones del área -

de Comercialización en el Sector In

dustrial. 

b). Secundarios: 

b.1) Determinar desde qué año se ha esta

blecido el área de .comercialización, 

desde el punto de vista moderno en -

el Distrito Federal. 

b.2) Determinar qué tipo de requisitos ne 

cesita el personal que está cubrien

do las diferentes posiciones ~n el -

área de Comercialización en el Sec-

tor Industrial actual, y cómo fue en 

la década pasada. 

b.3) Determinar específicamente qué tipo 

de profesionistas podrán ocupa~ las 

. diferentes posiciones en el ~rea de 

Comercia1izaci6n en el Sector Indus 

tri al hacia ·1990. 
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Para nuestra investigaci6n consideramos el Sector 

Industrial como la integraci6n de empresas que elaboran 

tanto productos de consumo como industriales. 

III.3 DETERMINACION DE HIPOTESIS: 

Se delimitarán las posibilidades o suposiciones.

que probaremos o disprobaremos en el transcurso -

de la investigaci6n de campo y los resultados. 

a) En las empresas de productos industriales, las 

personas que ocupan los puestos en el área de 

Comercializaci6n tienen estudios profesionales 

a nivel licenciatura en un 30% específicamente 

.en las diversas ramas de Ingeniería, de sexo -

masculino y edad que oscila de 27 a 40 años. 

b) En las empresas de productos de consumo, las -

personas que ocupan los puestos en el área de 

Comercializaci6n tienen estudios profe?iona-

les a nivel licenciatura en un soi, en áreas -

específicas como son: Comercialización y/o A~ 

ministraci6n, de sexo masculino y edad que os-

cila de 27 a 40 años. 
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c) En las empresas de productos industriales no -

se aplican esfuerzos de Comercializaci6n pro-

piamente dichos, dado que lüs fuerzas de la de 

manda superan a la oferta en relación a los 

productos, y sus sistemas por ende son inci--

pientes. · 

d) En un 80% de las empresas de consumo se están -

realizando esfuerzos de Comercialización y en el 

20% restante no. 

e) En las empresas de productos industriales se -

están realizando esfuerzos de Comercialización 

en un 20%, en el 80% restante no se consideran 

indispensables. 

f) En las empresas de productos de consumo, el -

pers.onal que se empleaba en el área de Comer- -

cializaci6n en la década pasada era en un 80% 

de extracción empírica. 

g) En las empresas de productos industriales en -

la anterior d~cada no existía un departamento 

de Comercialización propiamente dicho. 
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h) Los profesionistas que cubrirán los puestos en 

el área de Comercialización en las empresas de 

consumo serán de manera primordial Licenciados 

en Administración y/o Comercializaci6n para la 

. década de 1990. 

i) Los profesionistas que cubrirán los puestos en 

el área de Comercializaci6n en las empresas in 

dustriales serán en un 50\ Licenciados en Admi 

nistraci6n o Ingenieros de cualquier rama, con 

maestría en Administración o Comercializaci6n, 

durante la década de 1990. 

· III .4 DETERMINACION DE LA POBLACION O UNIVERSO: 

La poblaci6n para nuestra investigaci6n fue deter 

minada de la siguiente forma: 

a) Se delimitó en base a los datos obtenidos por 

medio del directorio de la Confederación Naci2_ 

nal de Cámaras Industriales de los Estados Uni 

dos Mexicanos (C.O.N.C.A.M.I.N.). 

b) Se determinó el número total de empresas de -

productos de consumo e industriales, registra-
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das en el directorio de la C.O.N.C.A.M.I.N. 

e) Se procedió a la unificación de criterios pa

ra decidir por medio de los montos de las ve~ 

tas anuales de las empresas su clasificación, 

obteniendose lo siguiente: 

l.W~ DE ·.OHtN> 
K>NI'O ANJAL lE VENTAS 

PEQUERA: DE $ 10'000,000.00 
o MFlfJS JE $ '120 1 000,000.00 

MEDIANA: DE$ 121'000,000.00 
A$ 750'000,000.00 

GRANDE: DE $ 750'000,000.00 
A MAS 

91>~ INIIJS'IRIALES 
lalI'O AMJAL DE VENTAS 

DE $ 10'000,000.00 
O MENOS DE $ · 60'00Ó,OOO.OO 

DE $ 61 1 000,000.00 
A $ 350'000,000.00 

DE $ 351'000,000.00 
A MAS 

Utilizando este criterio se clasificaron las empresas P! 

ra integrar los estratos. 

111.S DISENO DE LA MUESTR,\: 

Una vez determinado el alcance de nuestra pobla-

ci6n al directorio de la C.O.N.C.A.M.I.N., proce

dimos a obtener el total de empresas registradas 

en él, que fue de 2,132 empresas. 
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Este total fué analizado para ser separado en dos segmentos: 

EMPRESAS DE CONSUMO 

EMPRESAS INDUSfRIALES 
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[ = é'no., é.sl'e 't"a. /o . 
,,., · ·' ;r/o ona. / /e/ AJ,·ve / ..{. z:: "°"~.s v,a.c14 J? 

e!. .le. ,.., e ~"'o Y t?s '°"ya o 
Ta Y(). Un '' 

E= o. o'?! 

y 
?=.o. ¡s de t(J..6/as:: .l 

.1 ' 
D= E~:(o.0'11) :::o.oos:ifl 

2• U .. J" -1 

º= 0.0020 'l0.2..5 

7(= .tl3t (.:J.S) 

0.00101~.t.5 (JJJ/)r. 2S 

?'/= S.3.3 
'l. u11oi 1 5 

ll=l/.V.33 
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III.6 ELABORACION DEL CUESTIO~ARIO: 

Nuestro cuestionario se integró por 18 preguntas. 

las cuales fueron cerradas, de opción múltiple y 

abiertas, se utilizaron estos tres tipos de pre

guntas, con el objetivo de dar al entrevistado -

.la oportunidad de expresarse de forma amplia y -

de obtener la m~yor informaci6n posible, evitan

do con el cambio del tipo de preguntas la monot~ 

nla y desinter~s por parte del entrevistado. 

A continuación se proporciona el formato del --

c~estionario utilizado durante nuestra investigación. 
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ES1UDIO DEL MERCAOO DE TRABAJO EN EL AREA DE CCJ.iERCIALIZACION 

Somos estudiantes de la Universidad Nacional Aut6noma de 

México, nos encontramos elaborando nuestro seminario de 

investigaci6n en el área de Comercializaci6n, deseamos -

solicitar su colaboración para llenar en forma objetiva 

el siguiente cuestionario, el cual nos ayudará a recabar 

la informaci6n necesaria para la terminaci6n del mismo. 

De antemano le agradecemos la ayuda prestada. 

1. ¿En qué afio se fundo la empresa? 

2. ¿Cuál es el giro de la empresa? 

3. ¿Cuántos son los productos que fabrican? 

a) a 5 o 
b) 6 a 10 o 
c) 11 a 15 o 
d) 16 a 25 o 
e) 26 a so o 
f) 51 a 75 o 
g) 76 a 100 o 
h) 101 a 200 o 
i) 201 6 más o 

'. 
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4. ¿Cuántas empresas competidoras tienen? 

a) De a 5 o 
b) De 6 a 1 o o 
c) De 11 a 20 o 
d) De 21 a más o 

5. ¿Qué porcentaje de participaci6n del mercado creen -

ocupar? 

a) 20t 6 menos o 
b) 21% a 4 0% o 
c) 41% a 60% o 
d) 61% a 80% o 
e) 81% a 100'!, o 

6. ¿Existe en la empresa un área de Comercialización? 

SI o NO o 
Pase a la pregunta 8 Continue con el 

cuestionario. 

7. ¿Qué Depto. ejecuta o realiza las fünciones del área 

de Comercializaci6n? 

8. ¿En qué afio fue creada el área o Depto. de Comerciali 

zaci6n? 

9. ¿En la empresa .cuantas personas integran el área de 

Comercializaci6n, cuantas había en 1970 y cuantas -
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esperan tener en 1990? 
1970 

Número de personas 
1980 1990 

10. ¿Cuántas personas pertenecen a cada Depto.? 

1970 1980 1990 

a) VENTAS 

b) INV. DE MERC. 

e) PUBLICIDAD 

d) PROM. DE VTAS. 

e) RELACIONES PUB. 

f) OTROS CUALES 

g) 

TOTAL 

11. Ahora bien, hablando especificamente de cada Depto. 

¿Cuántos niveles jé~árquícos existen en él? 

En 1970 

N I V E L E S J E RAROUIC o s 
DEPTO. 1 2 3 4 

a) 

b) 

e) 

d)' 

e) 

f) 

l.!) 
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En 1980 

N I V E L E S J E R A R O U I e o s 
DEPTO. 1 2 3 4 

ª' 
bl 

el 

dl 

el 

fl 

a'\ 

En 1990 

N I V E L E S J E R A R O U I e o s 

DEPTO. 1 2 3 4 

a\ 

b) 

el 

d) 

el 

f) 
. 

º' 

11. A.- Por cada nivel jer4rquieo, ¿Cuál es el nivel ae~ 

d6mico que poseen? 
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En 1970 

N I V EL ES JERA RO U I e o s 
DEPTO. 1 2 3 4 

a) 

b) 

e) 

d) 

e) 

f) 

si:) 

En 1980 

N I V E L E s J E RARQUI e o s 

DEPTO. 1 2 3 4 
• '< 

a) 

b) 

e) 

d) 

e)' . 
f) 

ll) 



1 '.'" 

En 1990 

N I V E L E S J E R A R O U I C O S 

DEPTO. 1 2 3 4 

a) 

b) 

... c) 

d) 

e) 

f) 

a:) 

12. Si hablamos del perfil o características promedio -

para el personal de nuevo ingreso a cada Depto. en 

los distintos niveles jerárquicos. ¿Cuiiles serían? 

En 1970 

N 1 V E L E S J E R A R O U I e o s 
DEPTO. 1 2 3 4 

a) 

b) 

c) 

d) 

el 

f) 

a) 

67 

. "'-



':'"'•_··"¡'"' ···;:···'' 

............ , ... 
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N I V E L E:-S.: · J E R A R O U I e o s 
DEPTO. 1 2 3 4 

a) 

b) 

e) 

d) 

e) 

fl 

ll) 

En 1990 

N I V E L E s J E RARO u I e os 

DEPTO. 1 2 3 4 

a) 

b) 

e)·,·: 

dT: .... ,,---. .. 
•. ... 

el 
>.. 

f) 

.a:) 

1'3'.;, Reisp.ec.to;.al ingreso. promedio que se tiene para estas 



·::,.·".··· 

·,.,¡. 

En 1980 

N I V E L E s J E RAROUI e o s 

DEPTO. 1 2 3 4 

a) 

b) 

c) 

d) 

e) 

f) 

. iz) 

14. Dentro del área de Comercialización, ¿hacen uso de -

los servicios externos? 

SI Q 
Pase a la siguiente 
pregunta 

NO Ü 
Pase a los datos 

15. ¿En qué Depto. utilizan los servicios externos? 

DEPTO. 

a) o 
b) o 
e) o 
d) o 
e) o 
f) o 

-~ 

.- ·., 

' ' g) o ·,1, .;; '·.'·· 'l 
1 

' .... ~ .. ,, . i 
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16. ¿Con qu~ frecuencia utilizan los servicios externos? 

DEPTO. 

a) 

b) 

c) 

d) 

e) 

f) 
\ 

g) 

17. ¿Desde cuando utilizan los servicios externos? 

DEPTO. 

a) 

b) 

e) 

d) 

e) 

f) 

g) 

18. ¿Para 1990 corno esperan que sea la utilización de es 

tos servicios, seguirán utilizlíndolos o s_erán pro--

pios? _____________________ _ 
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DATOS: 
,, 

NOMBRE DE LA EMPRESA ---------------

VENTAS ANUALES DE: 

$ 10 1 000,000.00 ó menos () 

$ 31'000,000.00 o 
.A 60'000,000.00 

$ 121 1 000,000.00 o 
A 200'000,000.00 

$ 351 1 000,000.00 o 
A S00'000,000.00 

$ 7SO'OOO~dOO.OO 6 más 

$ 11 1 000,000.00 o A 30 1 000,000.00 

$ 61 1 000,000.00 o ~ 120 1 000,000.00 

$ 201 1 000,000.00 o A 350'000,000.00 

$ 501 1 000,000.00 o A 750'000,000.00 

PERSONA. ENTREVISTADA -------,---------

EDAD --------

GRADO ACADEMICO -----------"----

PUESTO QUE OCUPA-----,.------------,--

ESCUELA DE LA QUE ES EGRESADO _____ _..:. ____ _ 

ENTREVISTO ------------------

FECHA ----------,---
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Se realiz6 una prueba piloto del formato del cuestionario, 

aplicándosele a 8 empresas elegidas al azar, esto nos ay~ 

d6' a determinar: 

a) Si con el total de preguntas formuladas conta

bamos con toda la informaci6n requerida para -

la investigación. 

b) Si las preguntas se encontraban claramente for 

muladas. 

e) La continuidad de las preguntas. 

d) El tiempo requerido para la aplicaci6n del --

cuestionario. 

e) La funcionalidad del formato. 

f) Inter6s del entrevistado. 

Los resultados de la prueba fueron satisfactorios, por·-

consiguiente se procedi6 a la aplicaci6n del mismo a nue~ 

tra muestra. 
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IIl.7 TRABAJO DE CAMPO: 

Se efectu6 la aplicaci6n de los cuestionarios a -

las 114 empresas determinadas en nuestra muestra, 

si en algún caso la empresa a la cual se iba a e~ 

cuestar no proporcionaba los datos, era suplida -

por cualquier otra que tuviera las mismas caract~ 

r!sticas, esto se hizo con el prop6sito de tener 

los datos reales y totales de las 114 empresas de 

la muestra. 

III.8 TABULACION: 

Una vez recabados los datos, se procedi6 a vacia~ 

los por pregunta en hojas tabulares, posteriormen 

te se hizo la homogenizaci6n de las respuestas -

aportadas por las empresas (ver ap6ndice de cua-

dros de resultados), para dividirse por segmento, 

estrato, d6cada y.tipo de pregunta. 

III.9 RESULTADOS: 

Para la obtenci6n de resultados, se utilizaron -

las hojas tabulares, desechandose aquellos datos 

que no tuvi.eran un porcentaje re levante, como pu~ 

de observarse al comparar los apéndices de los 

cuadros de resultados {que contienen todos los da 
tos) con los resultados, 
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III.10 INTERPRETACION DF. LOS RESULTADOS: 

Pregunta f 1. - El incremento de lr:s empresas creadas o fun

dadas durante la década de 1941 a 1950 

(17.5\), en comparaci6n con la d~cada de ---

1951 a 1960 (30.7%), nos proporciona un cre

cimiento real del 13.2\, ésto se debi6 prin

cipalmente a las disposiciones y facilidades 

de carácter legal, fiscal e impositivo otor

gados por el Gobierno tanto a personas físi

cas como morales para la creación de empre-

sas. En cuanto a las empresas de productos 

de consumo para la década de 1941 a 1950 se 

contaba con el 17.3\ y de 1951 a 1960 con el 

24.01 teniéndose un crecimiento real en este 

rengl6n del 6.7\; mientras que en el sector 

industrial para éstas décadas se contaba con 

el 17.9\ (1941 a 1950) y el 43.6\ (1951 a --

1960), obteniéndose un incremento real del -

25.7\; esta marcada diferencia entre un Sec-

NOTA: La interpretación de resultados que proporcionamos est4 basa
da en los cuadros de resulta.dos y porcentajes tOtales, toman
dose en cuenta tinicamente los porcentajes m4s elevados en ca
da una de las preguntas' la preg~ # 2 se exceptúa por abarcar 
una gran variedad de. giros. · 
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tor y otro, fue propiciada por la tendencia 

del Gobierno en estas décadas para lograr la 

industrialización y tecnificación de las em

presas y por ende del país. 

Comparando las décadas de 1951 a 19601 y 1961 a --

1970, se ve reflejado un decremento en relación a la --

creación de empresas; en el Sector industrial se contaba 

en la década de 1951-1960 con 43.6% y para 1961-1970 só-

lo se contó con el 20.5%, ésto nos dá decrecimiento real 

del 23. l\, mientras que para el sector de consumo en la -

década de 1951-1960 se tenía el 24.0% y, en la década de 

1961-1970 el 22.7%, ésto nos da un decrecimiento real der 

1.3\; en los resultados totales se puede apreciar más 

claramente la repercusión de éste decrecimiento en ambos 

sectores, en la década de 1951-1960 se contaba con el --

30.7%, para .la década de 1961-1970 con el 21 .9%, dando -

como resultado un decremento del 8.8%. 

Estos decrecimientos son el resultado del clima -

imperante durante estas décadas en nuestro país, el cual 

sufrió una crisis económica, que ~epe~cutió ~n una depre 

sión, y en un ambiente inestable que propició que los ern . . . -
presarios y nuevos inversionistas desistieran en la crea 

ción de nuevas empresas, por lo tanto estos factores fu! 

ron los que produje ron el citado decrecimiento. 
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Pregunta if Z. - Como podrá observarse, los renglones con un 

porcentaje más elevado de crecimiento en 

los sectores de productos industriales y de 

consumo, son los que están relacionados con 

las necesidades básicas, como alimento y ma 

terias primas·para ambos sectores, estos 

dos sectores cuentan con el 16.7t, el si--

guiente renglón que posee un elevado creci

miento es el que se refiere a los productos 

químicos, industriales y de consumo (7.9%), 

ya que estos son indispensables y de gran -

uso en diferentes empresas, son utilizados 

por ejemplo como máterial sintético (fibrash. 

substancias químicas que sirven para la ·e1a 

boraci6n de medicamentos ... 

Las empresas dedicadas al ramo automotriz que :--

cuentan con un elevado crecimiento (7.0%), esto se debe -
" principalmente a la.constante necesidad qu~ tienen las --

personas radicadas ~n los grandes conglomerados, com6 ~l 

D.F. para pode! desplazarse en forma rápida y a un costo 

que día a día trata de ser más accesible a la gran mayo-- ' 

ría; y ésto se aprecia en el auge de las modalidades'para 

comprar autos como soti: El autofinanciamiento y la incli 

naci6n de los compradores· por los autos pequefios y media· 

nos .. 
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Otro rengl6n con un alto índice de crecimiento -

(6 .1 %) es el de la ropa, éste se debe a razones obvias -

como lo son: Las necesidades de las personas de cubrir

se de las inclemencias del tiempo, el desgaste del pro-

dueto y el crecimiento de la poblacidn; además de otras 

causas o n.ecesidades creadas en forma artificial, como -

son: La moda, la marca y la clase del producto, así co

mo el prestigio de la tienda donde se adquiera. 

Pregunta lf 3. - En éste cuadro de resultados puede apreciar. 

se el enorme abismo que existe en relaci6n 

a la elaboraci6n o·diversificaci6n de los 

productos con que cuentan las empresas. 

El rengl6n que posee el porcentaje más alto, es -

el ~ue se encuentra constituido por las empresas que el~ 

boran de uno a cinco productos y ·que constituyen un 289%, 

dándonos una idea de lo restringido que s.e encuentra - - - · 

nuestro mar.cado y de que una gran porci6n de las empre-

sas subsisten sin tener que realizar alg6n esfuerzo en 

relacidn a la díversificaci6n de productos, ésto. puede -

deberse a otras causas corno son: que la empresa .elabore 

productos necesarios y/o indispensables, que sean las --
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únicas que ~laboran un determinado producto, por el pre~ 

tigio de la calidad del producto no es necesaria la di-

versificacidn, o que sean empresas fundadas en fechas r~ 

cientes; desde cualquier punto de vista este indicador -

no es halagador, ya que revela la pobreza o inexistencia 

de un mercado competitivo, por un lado; y por otro, la -

falta de interés por dar nuevos giros y buscar o cubrir 

nuevos mercados. 

La contrapartida puede apreciarse en el siguiente · 

renglón que vambs a anilizar y éste cbrrespond~ a ia el! 

boraci6n de 201 a más productos, con un 14'.9%, pudiendo 

ser el primer escalón para que las empresas analizaran -

las necesidades de la diversificación de sus productos y 

en base a ésto determinar el número de productos a elabo 

rár para cubrir.dicha necesidad, pero ésto que a simple 

·vista resulta f!Ívorable también puede no serlo, ya que -

nosotros pudimos apreciar al realizar nuestra investiga

ci6n que las personas que dirigen las empresas no poseen 

una visión o imagen lo suficientemente clara y precisa -

de lo que es la diversificación y fabricación. de produc

tos, ésto se advierte claramente en él hecho de que para 

ellos ia elaboraci6n de un producto, como puede.ser un -

saco, por el simple hech6 de ser de diferente talla, es 
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tomado como un producto distinto, basándonos en éitos. 

datos no podemos asegurar que exista una verdadera di

vcrsificaci6n; además .de que, en comparación con el ª! 

terior rengl6n el incremento es menor, y de que en Mé

xico no existen en la actualidad las condiciones nece-

sarias para que las empresas manejen más de 200 produf 

tos diferentes. 

El renglón que se adecua más a las necesidades y 

condiciones imperantes en el mercado mexicano, es el de 

las empresas que elahoran un promedio de 16 a 25 produ~ 

tos, el cual tiene un 11.4\. Durante nuestra investig! 

ci6n detectamos que este tipo de empresas posee una ma

yor elasticidad para abarcar diferentes mercados e in-

troducirse más fácilmente que las antes citadas, tratan 

de crear nuevos mercados y la competencia es agresiva, 

'dinlimica y constante, otro factor importante para 111ant! 

ner estas empresas activas y en constante competencia -

es el de evitar caer en deficiencias del producto que -

se da en un porcentaje más elevado en las anteriores, -

en empresas que son las únicas que elaboran un determi

nado producto o que este producto aún siendo de mala ca 
' ; -

lidad debe ser comprado por ser necesario; ni tampoco -

se ven afectados por no poder controlar en forma efi---
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ciente todo el proceso de producci6n, ni la comerciali

zaci6n del producto, ya que no posee un ndmero exagera

do de los mismos. 

Prepta # 4.- En este cuadro de resultados se podd apr!_ 

ciar el grado de competitividad existente 

en el mercado. 

El porcentaje más alto en relación al número de 

empresas es el que abarca de 21 a mis empresas con el -

29.8\, que corresponde al segmento de empresas que fa-

brican de 11 a SO productos, en este segmento se inclu• 

ye el de 16 a 25; ésto viene a reforzar lo expuesto an

teriormente en relación a la competitividad del mercado 

al elaborarse un determinado namero de productos. Otro 

aspecto importante es el de que, en este segmento se d4 

mayor n6mero de competidores sobre todo a nivel de Em~

presas Pequefias y Medianas. debido primordialmente a -

que la capacidad de producción de éstas no puede ela~o-. 

rar el volumen de productos requeridos para satisfacer 

las necesidades del mercado, y por ende no puede acapa

rarlo; otro factor coadyuvante a la competitividad, es 

que no existe una empresa que fabrique en forma exclusi 

va estos productos; de existir nulificaría la competit!_ 

vidad. 
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A las empresas que tienen de 6 a 10 competidores, 

les corresponde el 25.4%, estas empresas corresponden en 

nuestra investigación en su mayoría a empresas medianas -

que poseen una determinada y firme posici6n en el mercado, 

debido de manera primordial a la calidad de sus productos 

y al tiempo que llevan de establecidas (por lo menos 10 -

aftos). 

Otro segmento importante en lo referente a la com 

pe ti ti vi dad es el que se encuentra comprendido de 1 a 5 -

empresas con el 22.8%, este corresponde en una porci6n p~ 

quefia a empresas medianas (una tercera parte) y el resto 

se encuentra constituido por empresas grandes, existiendo 

una sola restricción en cuanto a estas empresas, y que es 

el no ser monopolios o que posean una conseción en rela-

ci6n a la elaboraci6n de un producto, ya que este mercado 

es sumamente competí tivo., en lo referente a la calidad - -

del producto. 

Presunta# S.- En ésta se podrá ver la posición que tienen 

las empresas en relacic'.Sn al mercad<>. 
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El 36.9t se encuentra ubicado en el segmento de -

participaci6n de mercado que va del 21 al 40t, y que se 

encuentra localizado en su mayorfa en las empresas medi~ 

nas y en menor proporción en las pequefias. Existe una -

relaci6n en cuento al número de productos que se elabo-

ran, el número de competidores y el porcentaje de parti-. 

cipaci6n del mercado. El 28.9t corresponde a la partici 

pación del mercado que va del 20% a menos y que se en--

cuentra integrado en su totalidad, por empresas pequeñas 

o de reciente iniciaci6n de actividades, la calidad del 

producto es la que determinará junto con el gusto y ace~ 

taci6n del producto en última instancia, la par~icipa--

ción de la empresa en el mercado, por esta razón no se -

debe dejar de vigilar de una manera estrecha y constante. 

El último renglón de esta pregunta que se analiz! 

rá, .es el que corresponde a la participación del mercado; 

que va del 41 al 60t con el 21.1t, que se encuentra int~ 

grado por igual cantidad de empresas medianas y grandes, 

las cuales para mantener su posición en el mercado deben 

elaborar y llevar a cabo un conveniente plan de comercí! 

lizaci6n, ya que el nivel de estas empresas en relaci6n 

a la competencia es sumamente elevado. El plan de Come~ 

cializaci6n debe ser planeado y revisado en forma cons--
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tante y detallada; ya que un pequefio error equivale a -

una gran pérdida de mercado; es a este nivel a donde se 

lleva a cabo de manera integral y total la Comercializa

ción como pilar para el crecimiento de estas empresas. 

Pregunta # 6.- En esta pregunta se observa con claridad el 

desconocimiento o confusi6n que existe en -

torno al término Comercialización y las fu~ 

ciones que debe desempeftar el área, como se 

ve claramente reflejado en las contestacio

nes proporcionadas por las empresas a esta 

pregunta. 

El 47.4\ del .total de las empresas respondi6 en 

forma afirmativa a la pregunta, mientras que el 52.6\ 

contestó en forma negativa al preguntárseles si contaban 

con un área de Comercializaci6n. 

Esta confusi6n podrá ser ap~eciadade ma~era.más 

objetiva al analizar las siguientes ~espuestas dadas por 

las empresas al aplicárseles el cuestionario,.' lo que pon 

dr4 de relieve la necesidad de dar una mayor difusi6n a 

lo que el término Comercializaci6n comprende, 'y que sig-
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nifica su utilizaci6n en las empresas: además de que al 

realizarse y comprenderse los alcances y limitaciones de 

las funciones de esta área de una manera integral, se po 

drán observar de una manera inmediata los beneficios que 

las empresas recibirían. 

Pregunta# 7.- Al analizarse esta pregunta y las respues-

tas dadas a ella, podrá observarse que en -

las empresas existe la idea generalizada y 

enraizada, de que el departamento de Ventas 

equivale o es lo mismo que el área de Come! 

cializaci6n, ya que en la mayoría de estas 

se dá el nombre genérico de Ventas a Comer~ 

cializaci6n o viceversa; al departamento de 

Ventas corresponde el 75.0% de las respues

tas obtenidas en esta pregunta; el siguien

te nombre más empleado o utilizado para de

signar esta área es el de departamento de -

Ventas y Promocidn de Ventas con el 6.S\ y, 

por último tenemos el de departamento de 

Gerencia de Proyectos con el 3.2\; existen 

otros nombres pero no son menos usuales pa

ra designar esta área. 
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Pregunta # 8.· En esta pregunta tomamos en consideración · 

las respuestas de las empresas que contest~ 

ron que si poseían un área de Comercializa· 

ci6n que se encuentran representadas por la 

columna "A" por un lado, y las que tenían o 

realizaban las funciones de Comercializa--

ci6n, empleando otro nombre u otro departa

mento para designarlos, se encuentran repr~ 

sentadas por la columna "B". 

El más alto porcentaje se encuentra en la década 

que va de 1961-1970 con el 28.9%; para aquellas que si -

po5een un departamento de Comercialización (columna "A"); 

la misma década cuenta con el 33.3\; mientras que las em· 

presas que contestaron que sí poseían un departamento de 

Comercialización con otro nombre (columna "B") en la mis

ma década cuenta con el 25.0\. Estos porcentajes campar~ 

dos con la década anterior; sobre todo con la columna "A" 

en la década de 1951-1960 que contaba con el 24.1\ demue~ 

tran el interés y necesidad de contar con un área o depa~ 

tamento de Comercializaci6n, pero teniéndolo integrado y 

realizando todas las funciones inherentes a éste. 
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El gran auge de esta área se debió principalmente 

en el período de 1961-1970 a la gran difusión de las fun

ciones, actividades, logros, objetivos y resultados que -

con la implantación de una Comercialización integrada se 

puede lograr en las empresas; pero ésta es una arma de do 

ble filo; porque en esta década se introdujeron muchas 

personas empíricas e impreparadas, que impartían cursos y 

daban o proporcionaban estudios y conocimientos sin bases 

en relación a todas y cada una de las partes que integran 

la Comercialización; lo que propició y cre6 un ambiente -

de desconfianza por parte de las empresas en cuanto a la 

implantaci6n de un área de Comercializaci6n o mejoramien

to en cualquier departamento de ésta, ésto se puede obser 

var f§cilmente en el período que va de 1971-1975 que cue~ 

ta con el 13.2\, y que refleja el ambiente de desconfian

za creado hacia la Comercializaci6n. 

Pregunta # 9.- Con esta pregunta se visualiza el n1'.imero to

tal de personas que se encuentran trabajando 

en cualquier departamento de los que integran 

el área de Comercializaci6n en las empresas 

durante los afios 1970-1980 y con los que es

peran contar en 1990. Haremos una compara--
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ción para que se pueda apreciar el incremen 

to o decremento que se tiene o se espera te 

ner en esta área de manera general. 

En 1970, en el segmento que comprende de una a -

seis pers~nas, se contaba con el 23.7%, en cambio en ---

1980 para este segmento se cuenta con el 15.8\, este de-

cremento que a simple vista puede resultar desfaVorable -

es favorable en lo referente al desarrollo de esta área, 

como puede comprobarse al comparar los otros dos segmen-

tos que se van a analizar; el de 14 a 20 personas con el 

14.9\ en 1970, en 198~ es del 16.7% para el mismo segmen

to; para el segmento de 21 a 60 personas en 1970 que con

taba con el 14.9% y en 1980 con el 20.2%, aquí se puede -

observar que el incremento más alto le corresponde al úl

timo segmento analizado en esta pregunta, lo cual es un -

buen indicador de la aceptaci6n e importancia que va co-

brando esta área para .las empresas, esto se ve reflejado 

en el incremento d~l personal contratado para la misma; 

E11 el año de 1990, el segmento con el índice más 

alto en relaci6n a la ~ontrataci6n·de personal (26.3%), -

es el que se encuentra comprendido de ·21 a 60 personas, -

la recurrencia que existe en los años 80 y la perspectiva 
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para los 90 sobre el número de personal promedio que co~ 

pondrá o integrará el.área, nos indica la estabilidad 

que esta área posee en relac"i6n al personal necesario P! 

ra ocupar todos los puestos en Comercialización; el si-

guiente segmento que vamos a analizar de 121 a 350 pers~ 

nas, cuenta con el 18.4\ este segmento se encuentra o se 

dá casi siempre en empresas monopollsticas, debido a la 

gran cantidad de personas que la integran, también se dá 

·en consorcios y transnacionales, este segmento es menos 

representativo que el anterior en el cual existen empre

sas de todos los tamafios y de ambos sectores, siendo és

te el más adecuado a las tendencias y crecimiento de las 

empresas. El último segmento de esta pre~unta comprend~ 

do de 61 a 120 personas, al cual le corresponde el 17.6\ 

es básicamente representativo de empresas grandes de co~ 

sumo (sin incluir monopolisticas, consorcios y transna-

cionales) éste nos representa la captacidn que será nece 

saria en el área para el desenvolvimiento de estas empr~ 

sas. 

Prepta # 10.- Esta pregunta representa el desglose. de la 

anterior, ya que en ella se puede ver el -

incremento o decremento en relaci6n a la -
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contratación de personal para cada uno de -

los departamentos considerados básicos en -

nuestra investigación (Ventas, Investiga--

ción de Mercados, Publicidad, Promoción de 

Ventas, Relaciones Públicas), en los afios -

de 1970-1980 y la perspectiva hacia 1990. 

En 1970 el departamento de Ventas poseía el más -

alto índice de contratación de personal en el segmento -

comprendido de 1 a 10 personas con el 38.6% en el segmen

to de 11 a 25 personas se contaba con el 21.0% y de 26 a 

45 personas con el 11 .4%; este departamento en compara--

ci6n con los otros es el más elevado, en lo referente a -

personal y contratación que lo integra en las tres déca

das, ya que la rotaci6n de personal no sólo en éste, sino 

en todos los departamentos que componen el departamento -

es muy elevado, ésto se debe a la falta y escasez de per

sonas con la capacidad y experiencia suficiente para de-

sempeftar las funciones encomendadas, por ende la contrata 

cidn en este departamento es muy alta, porque en la gran 

mayoría de las empresas, sobre todo en el sector indus--

tria1 s61o cuentan con este departamento y es el que se -

encarga de realizar todas las funciones de Comercializa-

ci6n; puede notarse el constante incremento en este depa~ 
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tamento al ver los porcentajes y los segmentos, en la dé 

cada de 1980 el segmento de 1 a 10 personas cuenta con -

el 31.6\, de 46 a 90 personas con el 20.2% y de 11 a 25 

personas con el 19.3%. En 1990 se espera que los segme~ 

tos comprendidos de 1 a 10 y de 46 a 90 personas cuenten 

con el 21 .1% respectivamente; el segmento de 26 a 45 pe..r. 

sonas con el 19.3\; aquí se puede observar el segmento -

de 1 a 10 personas en las tres décadas es el predominan

te, en relación a las demás, ya que es el que cuenta con 

el porcentaje más alto y un incremento considerablemente 

notable; el segmento de 46 a 90 personas que se espera -

será equiparable en 1990 al porcentaje que posee el seg

mento de 1 a 10 personas, nos permite apreciar que se e~ 

pera un gran desarrollo para este departamento en 1990. 

El departamento de Investigación de Mercados co~ 

taba con el porcentaje más elevado que lo integraba en -

1970; ·en el segmento que va de 1 a 10 personas (22.8\), 

en 1980 se ve incrementado al 26.3\ y la tendencia hacia 

1990 es que se mantenga (26.3\), se trata en este segme~ 

to y departamento de mantener upa estandarización en ---

.cuanto al número de personas que lo integran e integra-

rán en un próximo futuro. El siguiente segmento de 11 a 

25 personas en 1970 tenía el 5.4\, en 1980 se incrementa 
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al 7.9t y se espera que para 1990 sea del 10.6t, ésto -

nos da una idea de que en este segmento la tendencia de 

las empresas es la incrementaci6n del ntlmero de personas 

que lo componen. En 1970 el tercer segmento que se ana

lizará es el que está comprendido entre 26 y 45 personas 

con el o.si, en 19SO el segmento varía de 46 a 90 perso

nas con el 4.3t, el mismo segmento para 1990 contará con 

el 2.6%; en este segmento se puede apreciar que de 1970 

a 19SO existe un incremento muy alto, en primera porque 

el segmento pasa de 26 a 45 personas (1970) al de 46 a -

90 personas (19SO), el porcentaje se incrementa del o.si 
(1970) al 4.3\ (1980), pero la tendencia en este segmen

to para 1990 es de decremento, ya que varía del 4.3\ --

(198~al 2.6t (1990)~ esto nos puede indicar dos cosas: 

12 : Que el incremento de 1970-19SO es superior a las d~ 

mandas que se esperan para 1990 y por eso debe redu 

cirse. 

22: Que para la integraci6n de este departamento en el 

futuro el personal que ocupe los puestos.debe estar 

sumamente especializado,. lo cual provocaría una re

ducción por no encontrarse lo suficientemente capa

citado el actual personal, ni poseer los conocirnie~ 

tos necesarios; tambi@n porque el personal que lo -

integra en la actualidad, en el futuro será innece-
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sario por el uso de otro tipo de recursos, herramie~ 

tas e instrumentos que los desplazarían (agencias e~ 

pecializadas en Investigaci6n de Mercados, Computad~ 

ras). 

El departamento de Publicidad contaba con el por

cen~aje más elevado del personal que lo integraba en el -

segmento de 1 a 10 personas con el 23.71, en 1970, para -

1980 este s~gmento cuenta con el 26.31 y en 1990 se espe

ra que cuente con el 23.71, en este segmento puede obser

varse la tendencia del segmento que de 19770 a 1980 se in 

crementa, para posteriormente reducirse ese incremento en 

1990, esta reducción viene a coincidir con el porcentaje 

que se tenía en 1970 (23.71). El siguiente segment~ que 

se encuentra constituido de 11 a 25 personas contaba en 

. 1970 con el 1.81, para 1980 con el 7,01 y para 1990 se -

espera sea del 6.11; como se puede apreciar en este seg

mento existe tin not~ble incremento de .1970 (1.81) a 1980 

(7.0\), la raz6n primordial de este incremento se debe a 

que durante el transcurso de esta década se proporciona 

un* tremenda difusi6n y un notable desarroilo a las téc

nicas que se emplean en este departamento, y a los bene

ficios que las empresas te'ndrlin al implantarlas' estas -

técnicas son empleadas y necesarias, sobre todo a las e!!!_ 
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presas de productos de consumo~ posteriormente las orga· 

nizaciones se dieron cuenta de que no todo se reducía so 

lamente a este departamento; lo cual se observa en el d~ 

cr.emento que se pronostica para 1990 en cuanto al perso· 

nal de ést~. El tercer segmento se encuentra constitui· 

do de 26 a 45 personas en 1970 contaba con el 0.8\; en · 

1980 con el 2.7\ y en 1990 contará con el 5.3\, la ten-· 

dencia en este segmento es el aumento, debido principal· 

mente al incremento que las empresas esper~n tener en la 
•• 

venta de sus p·roductos, aumento de mercados, creaci6n de 

nuevos mercados y productos, además.de contar.con el per 

sonal' esp,ec'ializad'ó. necesario. 

En et Depto. de Promoci6n de Ventas, el segmento 

·que cuenta con· el porcentaje más al to, es el que va de • 

1 a·TO personas con el 12.3\ en 1970, en 1980 tiene el -

. 15.8\ y en 1990 el 10.5\, en este segmento se espera un 

decremento mayor (1980·1990), que el incrementó que· tuvo 

(1970-1980), la raz6n de esto es que se espera tener un , 
'incremento mayor en segmentos que cuentan con un elevado 

número de personas. El segundo segmento e,s el que se e!}_ 

cuentra integrado de 11 a 25 personas, el cual contaba -

con el 6.1\ cn.1970, en 1980 con el 5.3\ y en 1990 se ·-

espera que cuente con el s.ei, el decrecimiento 
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que tuvo este segmento (1970-1980), se debi6 al cambio -

de personal de este departamento al de Ventas, por el p~ 

ríodo de transición que sufrid el país durante el sexe-

nio de 1970-1976, que tuvo grandes repercusiones, sobre 

todo en las Ventas, por lo que se tenfa que reforzar a -

este departamento y el incremen~o que posteriormente se 

espera tener (1980-1990), se debe al auge logrado en la 

actualidad y se espera que continúe en el departamento. 

El tercer segmento que se va a analizar de este departa

mento es el que se encuentra compuesto en el segmento de 

26 a 45 personas, el cual contaba con el 3.51 en 1970, -

el segmento de 46 a 90 cuenta con el 5.31 en 1980, el -

mismo segmento se espera que cuente en 1990 con el 16.11, 

las razones expuestas en.el anterior segmento son váli-

das para ésta en relaci6n a los aftos 1980 y 1990. 

El departamento de Relaciones Públicas y el seg

mento que va de 1 a 10 personas durante las 3 décadas es 

el que posee el más alto porcentaje, en 1970 contaba con 

el 22.81; 1980 con el 23.7%; 1~90 con el 21.01. El se-

gundo segmento de 11 a 25 personas en 1970 contaba con -

el 3.51,,en 1980 el segmento va de 26 a 45 personas y -

tiene ~l 2.6%, e~ 1990 se espera tenga el mismo segmento 

y porcentaje, ·este departamento posee un comportamiento 
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muy desusual, ya que mientras en los otros departamentos 

(Ventas, Investigación de Mercados, Publicidad.y Promo-

ción de Ventas), en el tercer segmento analizado se pasa 

de. un segmento que se encuentra integrado por un número 

menor de personas a otro con un número más elevado, en -

este departamento en el· tercer segment~ que se analizó -

fue al contrario, esto se propició por el hecho de que -

en la mayoría de las empresas este departamento es absor 

vido en relación de las funciones que desarrolla por: 

el departamento de Relaciones Industriales en empresas -

de productos industriales, por agencias que realizan es

tas funciones, sobre todo lás de publicidad en las empr~ 

sas de productos de consumo. 

Pregunta # 11 y 11 A. - En la siguiente interpretación de re 

sultados, evaluaremos la pregunta 11 y 11A 

por poseer una relación muy estrecha, ya -

que en la pregunta 11 se inquiere e inves

tig_a sobre la Organizaci6n del área de Co

mercialización por niveles jerárquicos de 

cada uno de los departamentos; en la pre--. 

gUnta 11 A teniendo c~mo base la anterior 

pregunta se indaga sobre el nivel académi-
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co que poseen cada uno de los niveles je

rdrquicos que integran la organizaci6n del 

departamento, por esta razdn, adem4s de -

que en las dos preguntas el porcentaje --

coincide decidimos hacer la interpreta--

cidn en forma conjunta. 

En el departamento de Ventas, el porcentaje más 

elevado se encuentra ubicado en el segundo nivel jerár-

quico (Subdirector, Gerente), el cual posee un nivel ·ac!_ 

démico que oscila dentro de las empresas de consumo de -

primaria (la falta de conocimientos la substituyen con -

experiencia) hasta nivel licenciatura en diversas ramas, 

en l~s empresas de productos industriales el grado acad~ 

mico va de: técnicos a ingenieros en diversas ramas, - -

una pequeña porción en ambos sectores poseen maestría -

en general en Administraci6n, se contaba en 1970 en for

ma glogal con el 113.2%. En 1980 no existe una gran v'a

riacidn en lo referente al nivel académico, salvo el in

cremento en las personas que cuentan con maestria y la -

diversificacidn en este nivel de licenciatura, en este -

afto se tiene el 134.2%. Para 1990 se espera que el ni-

vel académico sea más elevado, que existan más personas 

a nivel maestría, teniendo una amplia gama de ellas, así 

.. 
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como personas con doctorado, se pronostica que se conta 

rá con el 137.7%, el incremento que se observa de 1980 

a 1990, se espera que sea en el nivel de personas con -

maestría y doctorado. 

El siguiente nivel jerárquico que se analizará de 

este departamento es el 5~ (Vendedores, Promotores, Em

pleados, Asistente del Supervisor, Representantes, De-

mostradores, Ventas Especiales, Ventas Gobierno, Inge-

niero en Ventas y Dibujo Técnico), en relación a la or

ganización de éste, en 1970 contaba con el 89.5% y el -

nivel académico iba de primaria, carreras comerciales, 

técnicos y licenciaturas; de ese porcentaje el 70% se -

encontraba constituido por personas con estudios de pri 

maria, preparatoria y técnicos. En 1980 el grado acad! 

mico esta comprendido por personas con estudios mínimos 

de secundaria a estudiantes de licenciatura y cuenta -

con el 111 .4%. En 1990 se espera que el porcentaje sea 

el mismo; pero el nivel de estudios sea superior de pr~ 

paratoria a estudiantes y pasantes de licenciatura, aan 

cuando la diversidad de estudios sea la misma que en --

1980. 
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El altimo nivel de este departamento que se verá, 

ser4 el tercero {Subgerente, Asistente a la Gerencia, -

Administrador de Ventas, Jefe), en 1970, el nivel acad! 

mico que poseían era de primaria a licenciatura, con una 

mayor cantidad de personas con estudios de preparatoria, 

técnicos y estudiantes de licenciatura, el cual contaba' 

con el 44.7t. En 1980 los niveles de estudios que po-

seen las personas son los mismos que en el anterior, p~ 

ro habiendo una mayor concentración de personas que es

tudian o son pasantes de licenciaturas y/o que han tom! 

do cursos especiales, este nivel cuenta con el 57.9t. -

En 1990, se desea elevar el nivel académico a personas 

que sean pasantes y/o licenciados y
1 

contar con un por-

centaje muy pequefio de personas con rnaestria, sobre to

do en el área de Ingeniería y que se espera contar con 

el 71.9t; como puede observarse, la tendencia ~n este -

departamento es la de incrementar su porcentaje en el -

segundo y tercer nivel jerárquico; principalmente en re 

lacj6n a personal y elevaci6n üe estudios (Gerencias y 

Jefaturas); ésto se debe a que es en estos niveles don

de se realizan la mayoría de las actividades creativas 

y de mejoramiento de la organizaci6n¡ mientras que en -

los niveles inferiores las actividades tienden a ser re 

petitivas una vez comprendidas y aprendidas; ésto no im 
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pide que se generen ideas para el mejoramiento de la or 

ganización a este nivel, por ser en él donde se cuenta 

con un contacto más estrecho entre clientes (Mercado) y 

vendedores (Empresa), esta observación abarca los depar 

tamentos de Publicidad y Promoción de Ventas; por ser -

éstos en los que se necesita de manera más constante in 

novaciones. 

En el departamento de Investigación de Mercados, 

se verá el segundo nivel jerárquico (Subdirector, G~re~ 

te), en 1970 contaba con el 23.7\ y un nivel académico 

que abarcaba desde estudiantes de Mercadotecnia a Licen 

ciados, predominando los Actuarios y Matemáticos. En -

1980 cuenta con el 32.4\ y el nivel de est~dios va de -

estudiantes de Licenciatura a Licenciados con una gran 

concentracipn de licenciados en Actuaría, Físicos y Ma

temáticos. Para 1990 se espera que el nivel académico 

sea de pasantes en Licenciaturas de las áreas ya menci~ 

nadas hasta personas con maestria, se desea contar con 

el 36.8\. 

El siguiente nivel que se estudiará será el cuar

to nivel jerárquico (Subjefe, Supervisor, Coordinador, 

Asistente al Jefe,.Contralor, Analistas); en 1970 po--
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seia el 23.7\ con un nivel de estudios de secundaria a -

licenciatura con una concentraci6n mayor de tScnicos. 

Para 1980 se cuenta con el 27,2\ y con un nivel académi

co de secundaria a licenciatura, con una concentraci6n -

de estudiantes de Ingeniería Industrial, Para 1990 se -

espera contar con el 28.1\, y que el nivel académico sea 

de secundaria a maestría, con una gran concentración de 

estudiantes de licenciatura, con cursos en m6todos cuan

titativos. 

El Gltimo nivel jerárquico que se observar& de e~ 

te departamento es el S.2, (Asistente del Coordinador, -

Tabuladores, Trabajadores de campo, Asistentes de los -

Analistas, Ayudantes, Empleados, Dietistas, Diseftador, -

Dibujante, Ingeniero en Ventas). En 1970 tiene el 15.7\, 

el nivel académico que poseían las personas iba desde -

primaria a licenciatura, concentrándose la mayor parte 

-n personas que contaban con la preparatoria. En 1980 -

se tiene.el 25.4\y el nivel acad6mico en cuanto a la di

versidad.de estudios es el mismo, habiendo una mayor con 

centraci6n de t6cnicos y estudiantes en licenciatura. 

Bn 1990 se espera tener el 28.1\ y que el nivel académi

co vaya de secundaria a maestria, existiendo una mayor -

concentración de personas a nivel pasantes¡ en es.te de-
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partamento existe la inclinaci6n a tener un porcentaje -

más elevado en el 42 y 52 nivel jerárquico, ésto se debe 

primordialmente al tipo de estudios que realizan, ya que 

en ellos se requiere una gran cantidad de personas y una 

estrecha supervisi6n. 

El departamento de Publicidad en 1970 contaba con 

el 31.6% y con un personal que poseía estudios que abar

caban de secundaria a maestria, con una concentración -

más vasta entre estudiantes y/o pasantes de alguna lice~ 

ciatura, este porcentaje se enc~entra en el 22 nivel je

rárquiCo (Subdirector, Gerente, Ejecutivo de Cuenta y en~ 

rencia Externa, Asistente a la Dirección). Para 1980, -

se tiene el 39.1% y el nivel de estudios va de preparat~ 

ria hasta maestria, con una concentración más amplia a -

nivel licenciatura, y personas con cursos de especializ~ 

ci6n. Para 1990, se espera contar con el 44.8\ y que -

las personas posean estudios de licenciatura, cursos es

pecializados y doctorados, poseyendo una amplia concen-

tración de personas con ~aestria. 

El siguiente nivel jerdrquico que tomamos .en considera-

ci6n es el ~g (Dibujantes, Disefiador de Arte, Vendedores, 

Analistas, Empleados), en 1970 contaba con el 15.7\ y el 
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nivel académico que tenia el personal era de primaria y 

licenciatura, con una gran concentraci8n de los que ha

bían cursado la preparatoria o eran técnicos a nivel Pu 

blicidad. Para 1980 se contaba con el 22.8% y la gama 

de estudios entre el personal variaba desde la secunda

ria hasta licenciatura, pero aquí la concentración está. 

dada con las personas que cursan estudios a nivel lice!!. 

ciatura tlo técnicos en publicidad. Para 1990 se ~spe

ra que el porcentaje se mantenga, al igual que la vari~ 

dad de estudios, pero se espera que el nivel de las pe~ 

sonas en su mayoría sea licenciatura. 

El nivel jerárquico que se va a analizar por dl~ 

timo es el tercero (Jefe Asistente ~ la Gerencia, Staff, 

para evaluar creativos), en 1970 contaba con el 11.4% y 

el nivel de estudios estaba dado de preparatoria a li-

cenciatura, con una concentraci6n de personal con estu

dios a nivel t~cnico y' pasantes. Para 1980 se cuenta -

con el 18.4% y el nivel acad6mico del personal va de se 

cundaria a licenciatura,, con una variedad m's amplia en 

relaci6n a licenciaturas, para 1990 se espera tener el 

21.9\, y que el nivel de estudios vaya de secundaria a 

licenciatura; en este departamento puede verse una coin 

cidencja con el departamento de Ventas, en las d~cadas 

19,80-1990 en relaci6n al 52 nivel jerárquico, la tende!!. 
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cia en ambos es la de mantener el porcentaje de persona~ 

pero elevándose el nivel académico. 

En el departamento de Promoci6n de Ventas se con

taba en 1970 para el 22 nivel jerárquico (Gerente, Subd! 

rector), con el 30.7%, y el nivel de estudios que poseían 

variaba de preparatoria a licenciatura, pero existe una 

reducida variedad en relaci6n a las licenciaturas. Para 

1980 se cuenta con el 39.5% y el nivel de estudios abar

ca desde secundaria a maestria; poseyendo una amplia ga

ma de personas con licenciatura en diferentes áreas. Pa 

ra 1990 se espera contar con el 41.2% y con personas que 

tendrán estudios de secundaria hasta maestria, teniéndo

se un mayor número de personas a nivel pasantes y/o li

cenciaturas. 

El 52 nivel jerárquico (Asistente de Supervisor, 

Promotor, Ingeniero en Ventas, Vendedores, Distribuido-

res; Representantes) en 1970 se contaba con el 24.5%, y 

las personas poseían estudios de primaria a licenciatura 

teniendo una proporción más elevada de personas a nivel 

secundaria y preparatoria. Para 1980 cuentan con el 

33,3\ y el nivel académico oscila desde primaria a pasa!!_ 

tes de licenciatura, el sector más amplio del personal -
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se encuentra a nivel de t~cnicos. Para 1990 se espera -

contar con el 37.7% y el nivel de estudios se encontrará 

de primaria a estudiantes de licenciatura, se espera te

ner la concentraci6n más elevada a nivel de técnicos en 

promoci6n de ventas y/o estudiantes de licenciatura, 

El tercer nivel jer~rquico (Subgerente, Eventos -

Especiales, Jefe1Asistente a la Gerencia), en 1970 cont! 

ha con el 11.4% y el nivel de estudios de las personas -

abarcaba una amplia gama de secundaria hasta licenciatu

ra, las personas con ~studios de preparatorio fue la más 

empleada. Para 1980 se cuenta con el 15.6% y los estudios 

de las personas van de primaria a licenciatura, encon--

trándose la más alta concentraci6n de personas a nivel -

estudiantes y/o licenciados. Para 1990 se espera tener 

el 16.7%, abarcando los estudios de las personas desde -

primaria hasta maestria, el conglomerado de personas más 

elevado estará a ni.vel licenciatura. 

El departamento de Relaciones Públicas para el s~ 

gundo nivel jer4rquico (Subdirector, Gerente, Ejecutivo 

de Relaciones Ptlblicas, .Asistente del Director), en 1970 

contaba con el 21.1\ los estudios de las personas varia· 

ban desde la preparatoria a licenciatura, contando con -
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un segmento muy amplio de personas a un nivel de estu-

diantes y/o pasantes de licenciatura. Para 1980 se tie 

ne un 28.1%, el nivel acadSmico es ¿e preparatoria a -

maestría, y la proporción más alta de personas se en--

cuentra a nivel licenciatura. Para 1990 se pronostica 

un 32.4i, los estudios que se requerirán en las perso-

nas variarán de preparatoria a maestria, teniéndose pr~ 

ferencia por las personas a nivel licenciatura y/o mae~ 

tria. 

El tercer nivel jerárquico (Subgerente, Eventos -

Especiales, Jefe, Asistente a la Gerencia), en 1970 po-

seía el 16.7i y el nivel de estudios requerido abarcaba 

desde la preparatoria a licenciatura, siendo el más em-

pleado el de preparatoria al de estudiantesde licencia

tura. En 1980 se tiene el 21.9% y el nivel académico de 

las personas varía de preparatoria a maestría, el porce~ 

taje más elevado de personas se encuentra a nivel licen

ciatura, Para 1990 el porcentaje y el nivel académico -

se proyecta hacia el mismo, contando con un porcentaje -

más alto de personas a nivel licenciatura y/o maestría. 

El 52 nivel jerárquico (Publicistas, Asistentes -

del Coordinador, Promotores, Psicologo, Vendedores, De--
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mostradoras, Representantes por áreas), en 1970 contaba 

con el 10.5% y los estudios del personal oscilaban des

de la primaria hasta la licenciatura, siendo el sector 

más amplio en el que se encuentran personas a nivel -

preparatoria y técnicos. En 1980 posee el 14.0% y el -

nivel académico va de preparatoria a licenciatura, te-

niendo el segmento más alto por personas con estudios -

de técnico y/o estudiantes de licenciatura. Para 1990 

se desea tener el 14.9% con un nivel de estudios de pr~ 

paratoria a licenciatura; prefiriéndose que la mayo--

ria de las personas sean a nivel pasantes y/o licencia

dos; en este departamento se observa que el tercer ni-

vel jerárquico se mantiene en un porcentaje fijo, esto 

se debe a que algunas funciones de este departamento -

son captadas y realizadas por: Ventas, Relaciones In-

dustriales y Agencias Externas. 

Pregunta # 12. - Hace referencia a los requisitos que deben 

tener las personas para ocupar los puestos 

en el área de Comercializaci6n en las déc! 

das de 1970-1980 y 1990 en relación a sexo, 

edad, experiencia por nivel jerárquico en 

cada uno de los departamentos del área; --
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para realizar este análisis se tomó como re 

ferencia los mismos niveles jerárquicos que 

se utilizaron en las preguntas anteriores -

(11 y 11 A), y lo mismo haremos en la pre-

gunta # 13, pero utilizándose únicamente la 

década de 1980. 

En 1970 en el departamento de Ventas para el se-

gundo nivel jerárquico las personas que ocupaban los 

puestos contaban con una edad que variaba de 26 a 30 

afios con una experiencia de un afio o menos, este nivel -

contaba con el 28.9\; de 2 a 5 afios de experiencia con -

la misma edad posee el 75.2%, y de 6 afios a más el 13.8\ 

tomamos en consideraci6n estos tres segmentos en lo que 

se refiere a experiencia requerida, por ser los que uti 

!izamos durante la investigación en nuestro cuestiona-

rio. Para 1980 el mismo segmento de edad con un afio o 

menos de experiencia cuenta con el 20.1\, de 2 a 5 afios 

de experiencia con el 95.2\ y de 6 afies a más con el --

20.1 \,para 1990 se desea que de un afio a menos de exp~ 

riencia se cuente con el 22.8\, de 2 a 5 afios con el 

92.1\, y de seis afies a m4s con el 42.2%; como puede o~ 

servarse la política en este nivel jeTárquico es la de 

mantener la edad de las personas que van a ocupar los -
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puestos, pero incrementando los afios de experiencia nec~ 

sarios. 

Para el s~ nivel jerárquico en 1970, se di6 pref~ 

rencia a las personas que se encontraban entre 21 y 25 -

afios, cuando tuvieran de un año o menos de experiencia, . 

contando este segmento con el 72.1%, para personas que -

tenían de 2 a 5 afios de experiencia la edad variaba de -

26 a 30 afios, con el 28.0%, y personas que poseyeran de 

6 años a más de experiencia no se encontr6 ninguna en e~ 

te afio, ni a este nivel. En 1980 se emplea personas cu

ya edad fluctúa de 21 a 25 años, teniendo un afio o menos 

de experiencia, contando con el 88.9% y, de 2 a 5 afios -

de experiencia con el 40.3%; de 6 años a más de experie~ 

cia no se contaba con personal. Para 1990 se emplearán 

dos diferentes segementos de edad, de 21 a 25 años para 

personas con experiencia de un afio a menos, se espera --

tener el 71.0%; de 26 a 30 años el 74.5\¡ para personas 

con experiencia de 2 a 5 afios, y de 6 años a más de exp~ 

riencia se desea contar con el 3.6%; en este nivel jerá_r 

quico se utiliza un alto !ndice de personas j6venes con 

poca o ninguna experiencia, esto se debe principalmente 

al tipo de actividades que deben desempeñar. 
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El tercer nivel jerárquico se encontraba integra

do por personas de edad de 26 a 30 años en 1970, con ex

periencia de un año a menos, el cual poseía el 10.si, -

con experiencia de 3 a 5 años y con una edad de 31 a 35 

años con el 28.9%, y de 6 años a más con la misma edad -

contaba con el 1.8%. En 1980 las personas tienen una -

edad promedio de 26 a 30 años con experiencia de un afio 

a menos, e~te segmento cuenta con el 16.6\ de 2 a 5 años 

de experiencia el 36.8\ con una edad de 31 a 35 años, y 

para 6 afias a más de experiencia cuenta con el 5.3%. Pa 

ra 1990 se espera que la edad varíe únicamente de 26 a -

30 años con un afio a menos de experiencia, tendrá el 

7.8%; de 2 a 5 años de experiencia e~ 36.8\ y de 6 años 

a más el 14.0\; en este nivel jerárquico se espera que -

la edad de las personas varíe únicamente de 25 a 35 años, 

teniéndose un incremento en relaci6n a personas con exp~ 

riencia de 6 años a más¡ manteniéndose el porcentaje de 

1980 a 1990 en cuanto a experiencia de Z a S años y red!! 

ciéndose el porcentaje en lo relativo a personas con ex

periencia de un afio a menos. 

En 1970, el departamentc de Investigación de Mer

cados, el segundo nivel jerárquico se encontraba integr! 

do por personas cuya édad variaba de ~6 a 40 aftas y ~xp~ 
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riencia de un afio a menos, este nivel en esta década con 

taba con el 1.7%; de 2 a S afias de experiencia con la -

misma edad, el porcentaje se increment6 al 18.4%; y de -

6 afios a más de experiencia la misma edad de las perso

nas, el por ciento vari6 al 1.7%. Para 1980, la edad de 

las personas que ocupan los puestos en este nivel es me-· 

nor que en el anterior, ya que el segmento con respecto 

a la edad varía para un afio o menos de experiencia, de -

26 a 30 afias y cuenta con el 0.8%; con la misma edad y -

experiencia de 2 a 5 afios posee el 28.1%; para 6 afias a 

más de experiencia, edad de 36 a 40 afios el porcentaje -

varía al 14.9%. En 1990, se desea que las personas que 

ocupen estos puestos tengan una edad que fluctué entre 

los 26 y 30 afias, la experiencia mínima requerida será -

de 2 a 5 afios, y se desea que tenga el 21 .0%; el 22.5% -

corresponderá a las personas que posean de 6 afios a más 

de experiencia y la edad será la misma. Como se podrá -

observar al comparar las 3 détadas de este nivel jerár-

quico, la tendencia es la disminuci6n de la edad de las 

personas y la experiencia que se requerirá será mayor, -

sobre todo en 1990 que lo mínimo de experiencia son de -

2 a 5 años. 
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En 1970, para el quinto nivel jerárquico en este 

departamento, el personal que se contrató con mayor fre

cuencia fue aquel que contaba con una edad promedio en-

tre 26 y 30 años, el 14.2% corresponde a personas con ex 

periencia de un año a menos, el 4.4% estaba integrado 

por personas con 2 a 5 años de experiencia, el segmento 

de 6 años a más de experiencia no contaba con personal. 

Durante 1980, la edad de las personas vari6 en relaci6n 

directa a la experiencia, para aquellas personas que con 

taban con un año o menos de experiencia, el segmento se 

encontraba constituido por el 7.9%, y la edad del perso

nal contratado oscilaba de 21 a 25 años; P.ara los que t~ 

nían de 2 a 5 años de experiencia la edad variaba de 26 

a 30 años, y contaba con el 24,6%; el 2.6% estaba inte-

grado por personas que poseían de 6 años a más de expe-

riencia, con la misma edad del segmento anterior. Para 

1990, se desea que la edad de las personas que integran 

este nivel jerárquico sea estable de 26 a 30 años; -

el 6.1% corresponde en este.nivel a personas que cuentan 

con un afio a menos de experiencia; el 30.3% para aque--

llas que tengan de 2 a S años de experiencia, y el 1.8% 

para los que posean de 6 años a más de exper~encia. Co

mo puede advertirse, la tendencia en este nivel es la de 

mantener la edad promedio de las personas (26 a 30 años), 
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pero tratando de incrementar la experiencia que poseen; 

en 1970 era de un año a menos, en 1980 y 1990 el congl~ 

merado más grande de contratación de personas está con

centrado en el segmento de 2 a 5 años de experiencia. 

Para 1970, este departamento en el cuarto nivel 

jerárquico contaba con el 14.2% de personas que tenían 

de un afio a menos de experiencia y edad de 26 a 30 afias¡ 

el 14.9% correspondía a aquellas personas que poseían -

de 2 a 5 años de experiencia, cuya edad fluctuaba de 26 

a 30 afios; el nivel de 6 afias a má~ de experiencia, no 

contaba con personal. En 1980, la edad del personal·-

contratado esta dada entre 26 y 30 afios para un afio a -

menés de experiencia, el cual está integrado por el 

13.0%; de 2 a 5 afios de experiencia por el 33.7%; para 

6 afios a más de experiencia la edad vari6 de 21 a 25 -

años con el 2.6%. En 1990, el personal que se d~sea 

contratar de un afio a menos de experiencia deberá con-

tar con una edad de 31 a 35 años, se espera tener el 

6.1%; de 2 a 5 afios de experiencia, estará integrado 

por el 25.4%, y la edad.de las personas variará de 26 a 

30 años; esta será la misma edad para las personas que 

tengan de 6 años a más de experiencia, el cual contará 

con el 12.3%. Como puede observarse en este departame!!. 
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to la edad de las personas que más se contratarán en es

te nivel serd de 26 a 30 años, tratando de que la expe-

riencia se incremente, como puede apreciarse al comparar 

se 1970 con 1990. 

El departamento de Publicidad en 1970 en el segu~ 

do nivel jerárquico se encontraba integrado por personas 

cuya edad fluctuaba de 26 a 30 afios, el 5.3\ correspon-

día a personas con un año a menos de experiencia, el ---

24. 7\ por personas con experiencia de 2 a 5 años, y el -

2.7\ está formado por personas con experiencia de 6 años 

a más y de 31 a 35 años. Para 1980, se contrataron per

sonas cuya edad se encuentra entre los 26 y 30 años, con 

experiencia de un año a menos, está integrado por el 

3.7\; el 39.4% está representado por personas con 2 a 5 

años de experiencia; para los que cuentan con 6 años a -

más de experiencia les corresponde el 6.1% y la edad de 

las personas varía de 36 a 40 años. En 1990, la edad de 

las personas que se desea contratar será para los 3 seg

mentos de 31 a 35 años; el 0.8\ corresponderá a las per

sonas que tengan de un afio a menos de experiencia; el --

42.1\ a las que posean de 2 a 5 años de experiencia, y -

el 28.4\ a las personas que cuenten con 6 años a más de 

experiencia. En este nivel jerárquico se puede observar 
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que en 1970 y 1980 se preferían personas que tuviesen -

de 26 a 30 afies con menor experiencia (1 año 6 de 2 a -

5 años); en cambio para 1990 las personas que se contra 

tarán deberán contar con mayor experiencia (de 6 afios a 

más), y su edad será de 31 a 35 afios. 

En el quinto nivel jerárquico de este departame!!_ 

to, en 1970 los conglomerados de personas contratadas -

estaban integrados de la siguiente manera: el 8.8% co

rrespondía a personas cuya edad se encontraba entre los 

21 y 25 años, con 1 afio a menos de experiencia; de 2 a 

5 afios de experiencia contaba con el 8.8% y la edad de 

las personas variaba de 26 a 30 afios; el conglomerado -

que corresponde a personas con experiencia de 6 afios a 

más, no poseía personal contratado. Para la década de 

1980 se desea se conserven los mismos niveles con res-

pecto a la edad de las personas y aftos de experiencia, 

lo Onico que variará será el porcentaje de contrataci6n 

del personal¡ al primer segmento le corresponde el tt.0% 

(1 año a menos), al segundo el 13.2%. En 1990, se de-

sea que la tendencia sea la misma que en 1970 y 1980 -

(edad y experiencia se mantendrán, variando dnic.amente 

el porcentaje)¡ el primer segmento se desea una menor -

contratación representada por el 2.7%; para el segundo 
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segmento se incrementará la contrataci6n al 25.4%; en -

este nivel y década se tratará de contratar personal -

que posea de 6 afios a más de experiencia con una edad -

de 31 a 35 afios, y el por ciento deseado será del 2.7%. 

En el tercer nivel jerárquico de este departamerr 

to, para 1970 se contaba con el 3.6% en lo referente a 

personas cuya edad promedio era de 21 a 25 afios, con un 

afio a menos de experiencia; para personas cuya edad 

fluctuaba entre los 26 y 30 afios les corresponde el 7.9~ 

contando con 2 a S afios de experiencia. Para 1980, el 

personal que se contrata cuenta de 26 a 30 afias de edad 

con un año a menos de experiencia y el 7.0%¡ el 18.4% 

para las que posean de 2 a 5 aftos de experiencia. En -

1990, la edad de las personas se mantiene igual que en 

1980; para un año a menos de experiencia contará con el 

2.7%; el 19.3% corresponderá a personas que posean de 2 

a 5 años de experiencia; para las que tengan de 6 afios 

a más de experiencia será el 4.4%; como puede observar

se en este nivel se trata de elevar los afios de expe--

riencia con que contará el personal, manteniendo la --

edad de las personas. 
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El depaTtamento de PTomoci6n de Ventas en 1970, en 

el segundo nivel jerárquico se encontraba integrado por -

el 0.8\ por personas con un afio a menos de experiencia y 

edad de 26 a 30 afios; para los que poseían de 2 a 5 afias 

de experiencia con una edad entre 31 y 35 afies les co--

rrespondía el 24.6%; a las personas cuya edad fluctuaba. 

entre los 36 y 40 años, poseían el 1.8% y la experiencia 

que se les requería era de 6 años a más de experiencia. 

En 1980, se pedirá que las personas cuenten con una edad 

promedio de 21 a 25 afios, experiencia de un afio a menos, 

el cual estará representado por el 0.8%; aquellos que 

tienen de 2 a 5 afias de experiencia, con una edad que va 

ría entre 31 y 35 afias está integrado por el 28.1%; las 

personas cuya edad se encuentre entre 36 y 40 afios deb~ 

rán contar con 6 años a más de experiencia, estará for

mado por el 10.5%. En 1990, se desea contratar personas 

cuya edad vaya de 31 a 35 afias en los 2 segmentos que in 

tegrarán este nivel; para las personas que tengan de 2 

a 5 afios de experiencia, se requerirá un 28.9%; el 25.4% 

se encontTará compuesto por personas que deberán contar 

con 6 afias a más de experiencia. Al compararse las 3 d! 

cadas de este nivel, se comprueba que las personas con -

una edad menor deberán poseer una experiencia mayor. 
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El quint~ nivel jerárquico se encontraba constitu! 

do en 1970, por personas que tenían una edad promedio de 

26. a 30 afios, formado por el 20.3' y experiencia de un 

año a menos; el 8.Bi esta compuesto por personas de 31 a 

35 años y contando con 2 a 5 años de experiencia; el es-

trato constituido por las personas que tuvieron de 6 a -

más afias de experiencia, no contaba con personal contrat! 

do en esta década. En 1980, la edad de las personas con

tratadas variaba entre los 26 y 30 años; el 23.6% corres

ponderá a las personas que tengan de un año a menos de ex 

periencia; para las que posean de 2 a 5 afias de experien

cia, se encuentra constituido por el 22.8%; no se contra

to a personas que tuvieran de 6 años a más de experiencia. 

Para 1990, se desea contratar personal que cuente con una 

edad promedio de 21 a 25 años, experiencia de un afio a ID! 

nos, el cual estará integrado por el 19.5%; de 2 a 5 años 

de experiencia, estará compuesto por el 42.1' y, por per

sonas cuya edad se -encontrará de 26 a 30 años; el 0.8% -

estará formado por personas de 26 a 30 años y con 6 años 

6 más de experiencia. Al observarse las 3 décadas se po

drá comprobar que tiene la misma tendencia del nivel an

terior. 
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El tercer ~ivel jerárquico en 1970 se encontraba 

formado por dos conglomerados; el primero correspondía a 

personal que contaba con experiencia de un afio a menos, 

edad de 31 a 35 afies y el 4.4~'; el segundo conglomerado 

estaba integrado por personas con una edad promedio de -

31 a 35 años, el cual contaba con el 8.Si y de 2 a S afiqs 

de experiencia. ·En 1980, las personas contratadas para -

ocupar los puestos a este nivel tenían las siguientes C! 

racterfsticas: el 3.5\ corresponde a personas cuya edad 

esta entre los 21 y 25 afios con experiencia de un afio a 

menos; a las personas cuya edad va de 31 a 35 años, con 

experiencia de 2 a Safios, el cual consta del 17.5%; pa

ra los que tienen de 6 años a más de experiencia, la 

edad varía de 31 a 35 aftos y está constituido por el 

o.si. Para 1990, se desea encontrar personas con expe-

riencia de un afio a menos, que tengan de 21 a 25 afios en 

un S.3%i para aquellas que tengan de 31 a 35 afios se les 

requerirá una experiencia de 2 a 5 años, los cuales int~ 

grará~ el 14.9%; al 7.9% compuesto por personas de la -

misma edad se les pedirá una experiencia de 6 a más afios. 

En este nivel, en las tres décadas se trata de conservar 

la edad (21 a 25 afios), para las personas que tengan de 

un afio a menos de experiencia. En 1980 y 1990, se desea 

conservar la edad de las personas (31 a 35 afios), en lo 
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referente a experiencia de 2 a S años y de 6 años a más. 

El departamento de Relaciones Públicas en 1970, 

para el segundo nivel jerárquico la edad de las perso-

nas contratadas para todos los estratos es de 31 a 35 -

años; el 3.5\ correspondía a personas con un año a me-

nos de experiencia; de 2 a S de experiencia, se encon-

traba constituido por el 22.2i. En 1980, la edad de -

las personas que ocupan los puestos en este nivel fluc

túa de 31 a 35 años, para las personas que tienen de 2 

a 5 afios de experiencia se cuenta con el 3S.2i; el 6.6\ 

corresponde a personas con 6 a más afios de experiencia. 

Para 1990, la edad de las personas será la misma que en 

la década anterior, de 2 a S años de experiencia estará 

integrado por el 30. zi; de 6 afios a más de experiencia 

por el 13.6\. La tendencia en este nivel es mantener -

la misma edad de las personas (31 a 35 afios) en las --

tres décadas, pero contratando en 1980 y 1990 personas 

con mds afios de experiencia. 

En 1970, el quinto nivel jerárquico estaba form~ 

do por personas cuya edad variaba de 26 a 30 aftos, los 

que tenhn de un afto a menos eran el 8.8%; de 2 a 5 --

aftos de ~xperiencia representaban el 7.0%. En 1980, el 
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personal contratado tenía una edad promedio de 21 a 25 -

afios para todos los conglomerados que forman este nivel; 

el 20.2% corresponde a personas que tienen de 1 afio a m~ 

nos de experiencia; y el 13.2% a personas con experien-

cia de 2 a 5 afios. Para 1990, las personas que se de--

sean contratar deberán tener de 26 a 30 afias, las cuales 

constituirán el 8.8%, contando con un afta a menos de ex

periencia, el 17.5% estará formado por personas con exp~ 

riencia de 2 a S afios y edad de 21 a 25 afias. Este ni

vel mantiene una línea de contrataci6n de personal con -

la misma edad y e.l primer estrato de 1990 (26 a 30 afios), 

lo mismo ocurre con 1980 y' el segundo nivel de 1990 (21 

a 25 afios). 

El tercer nivel jerárquico en 1970, por personas 

cuya edad fluctuaba entre los 26 y 30 afios, para los dos 

estratos; e.1 primero contaba con el 7. 8 % con experiencia 

de un afio a menos; el 10.5% se formaba por personas con 

2 a 5 afios de experiencia. Para 1980, las personas con

tratadas tienen la misma edad de 1970, las que tienen de 

un afio a menos de experiencia representan el 3.5%; los -

que poseen experiencia de 2 a 5 aftos forman el 15.8\. 

En 1990 se contrataran personas con la misma edad, sólo 

que en esta década se tratará de tener un porcentaje ma-
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yor de personas con más tiempo de experiencia¡ el 7.8% 

corresponderá a personas con un año a menos de experie~ 

cia; el 22.8% a personas con experiencia de 2 a S años; 

y el 1 .8% por personas con 6 años a más de experiencia. 

Este nivel sólo en 1990 trata de que las personas ten-

gan una mayor experiencia como puede apreciarse, pero -

sin incrementar la edad de las personas. 

Pregunta # 13. - En esta pregunta se va a determinar el in 

greso promedio que están obteniendo las -

personas que ocupan actualmente los pues

tos en los diferentes departamentos que -

integran el área de Comercializaci6n, to

maremos los mismos niveles que en las pr~ 

guntas anteriores, considerando los por-

centajes más elevados por nivel y compa-

rando los departamentos. 

En la d~cada de 1980 para el segundo nivel jerár

quico del departamento de Ventas, los ingresos más eleva

dos se encuentran dentro de los segmentos constituidos de 

$ 30,000.00 a $ 40,000.00, el cual cuenta con el 40.3%, y 

de$ 71,000.00 a$ 50,000.00 integrado por el 35.9%. 
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El quinto nivel jerárquico de este departamento, 

está formado por el 33.4%, el cual cuenta con un ingreso 

promedio de $ 8,000.00 a $ 10,000.00 más comisi6n, y el 

27.2% por el conglomerado de ingreso de $ $ 15,000.00 6 

menos. 

Para el tercer nivel jerárquico los ingresos pr~ 

medio más altos, son los que se encuentran en los estra

tos de $ 30,000.00 a $ 40,000.00 que cuenta con el 14.9\ 

de $ 41 ,000.00 a $ 50,000.00 con el 10.6%. 

El departamento de Investigaci6n de Mercados 

consta con los siguientes ingresos: para el segundo ni

vel jerárquico de$ 30,000.00 a$ 40,000.00 por el 10A ~ 

y de$ 41,000.00 a$ 50,000.00 el 7.0%. 

El quinto nivel jerárquico está formado por el -

12.3%, con un ingreso de$ 20,000.00 o menos, y el 7.0% 

por ingresos de$ 21,000.00 a$ 30,000.00. 

El cuarto nivel jerárquico está compuesto por el 

estrato de$ 20,000.00 6 menos, por el 9.6%; y el 8.8% -

de$ 21,000.00 a$ 30,000.00. 
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El departamento de Publicidad se encuentra inte

grado por los ingresos que a continuaci6n daremos: 

El segundo nivel jerárquico cuenta con el 8.8% que se -

localiza en el segmento de $ 30,000.00 a $ 40,000.00, y 

el 10.5% de $ 41 ,000.00 a $ 50,000.00 

Para el quinto nivel jerárquico, los ingresos 

con porcentajes más elevados fluctúa~de $ 20,000.00 a -

menos con el 13.2%, y de$ 21,000.00 a$ 30,000.00 con 

el 7.0%. 

En el tercer nivel jerárquico, los ingresos es-

tán formados por el 9.6% con un sueldo de $ 29,000.00 a 

menos, y el 3.5% de $ 30,000.00 a $ 40,000.00. 

El departamento de Promoci6n de Ventas consta de 

los siguientes ingresos para los niveles jerárquicos: 

El segundo nivel jerárquico está contituido por el 

11.4\ que abarca 'de$ 30,000.00 a$ 40,000.00 y el 8.8% 

de$ 41,000.00 a$ 50,ooo.oo. 

En el quinto nivel jerárquico los porcentajes 

más elevados se encuentran localizados dentro de los in 

gresos de $ 20,000.00 a menos con el 20.2%, y de 

'•!' ·,.,.:·'_·:' .'· 
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$ 21,000.00 a$ 30,000.00 con el 7.8%. 

Del tercer nivel jerárquico los ingresos están -

formados por el 8.8% con sueldo de $ 29,000.00 a menos, 

y el 3.5% de $ 30,000.00 a $ 40,000.00. 

En el departa~ento de Relaciones Publicas los in 

gresos que se están devengando con un porcentaje más al 

to son los siguientes: 

Para el segundo nivel jerárquico de $ 30,000.00 a 

$ 40,000.00 el 7.9%, y el 5.3% de$ 41,000.00 a - - -

$ 50,000.00. 

El quinto nivel jerárquico está formado por el -

11 .4% con ingresos de $ 20,000.00 a menos, y el 2.6% de 

$ 21,000.00 a$ 30,000.00, 

Por Qltimo el tercer nivel jerárquico está inte

grado por el 8.8% de $ 29,000.00 a menos, y por el 7.9% 

de $ 30,000.00 a $ 40,000.00. 

Pregunta H 14. - Con esta pregunta tratamos de saber que -

empresas son las que emplean los servicios 

externos. 
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Como puede apreciarse, las empresas de consumo -

utilizan en mayor porcentaje a las agencias externas que 

las empresas industriales, esto puede observarse al com

pararse los totales de ambas. 

Empresas de consumo que utilizan los servicios -

externos 54.7%, industriales 23.1%, empresas de consumo 

que no utilizan los servicios externos 45.3%, industria

les 76.9%, al analizarse el total de ambas se puede ver 

que es menor el número de empresas que utilizan los ser

vicios externos 43.9%, y las que no lo utilizan son el -

56 .1%. 

Pregunta # 15. - Se determinará cuál departamento, de los -

que integran el área de Comercializaci6n -

dentro de las empresas que hacen uso de -

los servicios externos utiliza en un por-

centaje más elevado estos servicios. El -

primer lugar lo tiene el departamento de -

Publicidad, el cual cuenta con el 88.0%t -

el segundo corresponde al departamento de 

Investigaci6n de Mercados con el 56.0%, y 

el tercer lugar lo ocupan los departamen--
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de Ventas y Promoción de Ventas con el 

26.01. 

Pregunta 11 16. - La presente pregunta nos permitirá tener 

una visión de la frecuencia con que los - · 

departamentos que integran el área de Co

mercialización utilizan los servicios ex

ternos, y cual de ellos lo hace con más -

frecuencia, tomando como base los depart~ 

mentos de la pregunta anterior. 

El departamento de Publicidad hace uso de los -

servicios externos en la gran mayoría de las empresas -

cada 15 días a esto le corresponde el 20.01, y de 1 a -

2 veces por semana o una vez al mes cuenta con el 16.0$. 

Para el departamento de Investigación de Merca-

dos el porcentaje más elevado de utilización de los ser 

vicios externQs se encuentra en el segmento de cada 15 

días con el 24.01, una vez cada seis meses está integr~ 

do por el 12.0(, y una ve~ al afio consta del 10.0I. 
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Para los departamentos de Ventas y Promoci6n de -

Ventas la frecuencia con que utilizan los servicios ex-

ternos es: 

Cada 15 días el departamento de Ventas 22.0% y de Promo

ci6n de Ventas 10.0%. Una vez cada seis meses departa-

mento de Ventas 4.0% y de Promoción de Ventas 6.0%. 

Pregunta # 17.- Daremos los años en que los departamentos 

utilizaron en un porcentaje más elevado -

los servicios externos, aún cuando en es

tos se hayan comenzado a utilizar con an

terioridad estos servicios, ejemplo: el 

departamento de Investigación de Mercados. 

Departamento de Ventas de 1955 a 1964 contaba con 

el 12.0%, de 1965 a 1974 tenla el 10.oi. 

Para el departamento de Investigaci6n de Mercados 

el 20.oi corresponde a los años de 1955 a 1964, y el ---

26.0% de 1965 a 1974. 
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En el departamento de Publicidad el porcentaje es 

del 30.0% de 1955 a 1964, y 38.0% de 1965 a 1974. 

El departamento de Promoci6n de Ventas está con-

formado por el 14.0% de 1955 a 1964, y el 8.0% de 1975 a 

1980. 

En el departamento de Relaciones Públicas para 

1955 a 1964 contaba con el 10.0%, y el 2.0% de 1965 a 

1974. 

Pregunta # 18.- Esta pregunta nos ayudará a tener una vi- -

si6n o idea del porcentaje de empresas que 

utilizarán los servicios externos, y de -

qué tipo será esta utilización (externos, 

propios o mixtos, la probable contrata--

ci6n de los servi~ios o la especialización 

de un departamento). 

En lo referente a la contratación de los servicios 

de una manera externa será del 62.0%. Los servicios pro

pios, o sea que las mismas empresas contarán con estos, -
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se espera, o contará con el 12.0%. Los servicios de ti

po mixto (externos y propios), se tendrá el 22.0%. La -

posible contrataci6n de servicios alcanzará el 2.0%, al 

igual que la especializaci6n en las empresas de un de-

partamento para que realice estas funciones. 
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Pregunta # 1 

1. 1941 a 1950 

2. 1951a1960 

3. 1961 a 1970 

¿En qué afio se fund6 la empresa? 

Los períodos de tiempo en que se crearon un mayor número de empresas, tanto -
industriales como de consumo son: 

TOTAL 
17.S 

30.7 

21. 9 

EMPRESAS DE CONSUMO 
SUB TOTAL 

17.3 

24.0 

22.7 

EMPRESAS INDUSTRIALES 
SUB TOTAL 

17.9 

43.6 

zo.s 

~ 
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Pregunta lf 2 ¿Cuál es el giro de la empresa? 

1 . 

2. 

3. 

4. 

5. 

Respecto al giro de la empresa, los más preponderantes indicadores en las em
presas industriales y de consumo son: 

EMPRESAS DE CONSUMO EMPRESAS INDUSTRIALES 
TOTAL SUB TOTAL SUB TOTAL 

Alimenticio en general, (inclu 16.7 25.3 
yendo alimento para animales)~ 

Materias primas de consumo e - 16.7 1 o. 7 28.2 
industriales. 

Productos químicos industria-- 7.9 2.7 17. 9 
les y de consumo. 

Autom6viles y accesoris en ge- 7.0 5.3 10.3 
neral. 

Ropa en general y accesorios - 6. 1 9.3 
necesarios para su elaboración. 
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Pregunta H 3 

1. DelaS 

¿Cuántos son los productos que fabrican? 

Respecto al número de productos que se fabrican por empresa, se logrará tener 
una visión de la diversificaci6n existente, tanto en las empresas industria-
les como de consumo, son: 

TOTAL 

28. 9 

EMPRESAS DE CONSUMO 
SUB TOTAL 

30. 7 

EMPRESAS INDUSTRIALES 
SUB TOTAL 

25.6 

2. De 201 a más 14.9 14. 6 15.4 

3. De16a25 11.4 12.0 10.3 



Pregunta /1 4 

1. De 21 a más 

2. De 6a10 

3. De a 5 

¡ . 

¿Cuántas empresas competidoras tienen? 

Con relación al número de competidores con que cuentan las empresas industri~ 
les, se podrá ubicar la posición que guardan las empresas dentro del mercado. 

TOTAL 

29.8 

25.4 

22.8 

EMPRESAS DE CONSUMO 
SUBTOTAL 

34.7 

20.0 

22.7 

EMPRESAS INDUSTRIALES 
SUBTOTAL 

zo.s 

35. 9 

23.1 



Pregunta lf S ¿Qué porcentaje de participaci6n del mercado creen ocupar? 

Al determinarse el porcentaje de participación del mercado, tanto en las em
presas industriales como de consumo, se verá la competitividad que existe en 
en el mercado. 

TOTAL 
EMPRESAS DE CONSUMO 

SUB TOTAL 
EMPRESAS INDUSTRIALES 

SUBTOTAL 

1. De 21% a 40% 36.9 37.3 35. 9 

2. De 20% a menos 28.9 29.3 28. 2 

3. De 41% a 60l 21.1 22.7 17.9 



Pregunta 11 6 

1. NO 

2. SI 

¿Existe en la empresa un área de Comercializaci6n? 

Se verificará la evaluaci6n existente en las empresas, tanto de consumo como 
industriales hacia lo que el término Comercialización representa como área -

de una empresa. 

TOTAL 

52.6 

47.4 

EMPRESAS DE CONSUMO 
SUBTOTAL 

53.3 

46.7 

·EMPRESAS INDUSTRIALES 
SUB TOTAL 

51. 3 

48.7 



Pregunta # 7 

1. Ventas 

¿Qué departameno ejecuta o realiza las funciones _del área de Comercializaci6n? 

Con los resultados obtenidos de esta pregunta, se observa la confusi6n que -
existe, tanto en las empresas industriales como de consumo al delimitar las 
funciones genéricas de un área o departamento suplente de Comercializaci6n. 

TOTAL 

75.0 

EMPRESAS DE CONSUMO 
SUBTOTAL 

72.5 

EMPRESAS INDUSTRIALES 
SUBTOTAL · 

80.0 

2. Venta~ y Promoción 6.5 1 o. o 
de Ventas 

3. Gerencia de Proyef_ 3.2 1 o. o 
tos 



Pregunta # 8 

1. 1961 a 1970 

2. 1951 a 1960 

3. 1 971 a 1975 

¿En qué año fue creada el área o departamento de Comercialización? 

Por medio de los períodos de tiempo en que se creó el área o departamento -
de Comercializaci6n, se observa el auge en las décadas 50 y 60 que es cuan
do recibió mayor impulso esta funci6n. 

EMPRESAS DE CONSUMO EMPRESAS INDUSTRIALES 
T O T A L SUBTOTAL SUBTOTAL 

SUMA A B SUMA A B SUMA A B 

28.9 33.3 25.0 26.7 28.6 25.0 33.3 42.1 25.0 

27.2 24.1 30.0 22.7 20.0 25.0 35.9 31 . 5 40.0 

13.2 14.8 11. 7 14.7 17 • 1 12.s 1 o .3 10.5 10.0 



Pregunta 
" 9 

¿En la empresa cuántas personas integr.an el área de Comercialización, cuán-
tas había en 1970 y cuántas esperan tener en 1990? 

Con esta pregunta se logró obtener el total de personas que integraron, in-
tegran e integrarán el área o departamento de Comercialización. 

9 7 o 
EMPRESAS DE CONSUMO EMPRESAS INDUSTRIALES 

TOTAL SUB TOTAL SUBTOTAL 

1. De a 6 23.7 20:0 30.7 

2. De 14 a 20 14.9 14.7 15.4 

3. De 21 a 60 14.9 18.7 7.7 

9 8 o 
1. De 21 a 60 20.2 24.0 12.8 

2. De 14 a 20 16. 7 12. o 25.6 

3. De a 6 15.8 13.3 20.5 

1 9 9 o 
1. De 21 a 60 26.3 24.0 30.8 

2. De 1 21 a 350 18.4 24.0 7.6 

3. De 61 a 120 17.6 20.0 12.8 
"' CD 



1: 
Pregunta H 10 ¿Cuántas personas pertenecen a cada departamento? 

Se obtuvo el total de personas por cada uno de los departamentos que ínte-
gran el área de Comercialización en 1970, 1980 )' para 1990. 

9 7 o 
DEPARTAMEt\'TO DEPARTAMENTO DE DEPART.AME.Vl'O DEPARTAMENfO DE DEPARTAMENTO DE 

DE 11\'VESTIGACION DE PR<MX.:ION DE RELACIONFS 
Vfilll'AS DE MERCi\OOS PUBLICIDAD VB\'TAS PUBLICAS 

IDTAL TC JL T TC ...IL T TC TI T TC TI _T_ ..1f_ TI _T_ TC TI 

1. De 1 a 10 120.2 118. 7 123.1 38.6 30. 7 53.8 22.8 22.7 23.0 23.7 26.7 17.9 12.3 13.3 10.3 22.8 25.3 17.9 
2. ne 11 a 25 37.7 44.0 25.6 21.0 21.2 20.5 5.4 6.7 2.6 1.8 2.6 6.1 9.3 3.5 4.0 2.6 
3. De 26 a 45 16. 7 Z2.7 5 .1 11.4 16.0 2.6 .8 1.3 .8 1.3 3.5 4.0 2.S 

9 8 o 
1. De 1 a 10 123.7 117.3 135.9 31.6 22.i' 48.7 26.3 25.3 28.1 26.3 28.0 23.1 15.8 18 ,(> 10.3 23 .7 22.7 25.li 
2. ne 11 a 25 42.9 48.0 33.3 19.3 17.3 23.0 7.9 10. 7 2.6 7.0 9.3 2.5 5.3 16. 7 2.5 3.(l 4 .o 2.6 
3. De 46 a 90 31.6 40.0 15.4 20.2 25.3 10.3 4.3 5.3 2.6 .a 1.3 5.3 6.7 2.5 o.s 1.3 

9 9 o 
1. De l a 10 102.6 93.3 120.S 21.1 13.3 35.9 26.6 26.6 25.6 23.7 25.3 20.4 10.5 10.7 10.3 21. o 17. 3 28.2 
2. De 11 a 25 49.1 54.6 3a.5 14.9 10.7 23.1 10.6 13.3 5.1 6.1 8.0 2.6 a.a 12.0 2.5 B.O 10. 7 5. 1 
3. De 46 a 90 33.3 42.7 15.4 21.1 26.7 10.3 2.6 2.7 2.6 1.8 2.7 6.1 8.0 2.5 1.8 2.7 

T e: TOTAL 
TC = TOTAL CONSUMO 

TI ., TOTAL INDUSTRIAL 



Pregunta N 11 Ahora bien, hablando específicamente de cada departamento, cuántos 
niv~les jerárquicos existen en él? 

Pregunta # 11 A Por cada nivel jerárquico ¿Cuál es el nivei académico que poseen? 

Con estas preguntas logramos contar con los niveles jerárquicos y aca
démicos que son utilizados con mayor frecuencia en las empresas indus
triales y de consumo, por departamento y década. 

9 7 o 
DEPARTAMENTO DE VENTAS 

TOTAL 

1. SUBDIRECTOR, GERENTE 113.2 
Prim; Sec; Prepa; Técnicos Cont. y Adm6n; Estu-
diantes: .Admón, Ing. Civil, Naval; Pasante: Ad-

m6n; Lic: Cont, Admón, Der, Mere, Econ, Rel. Com, 
Ing. Tex, Tex. en Acabados, Eléc, Ind, Q..tím, --
Guím. Bromat6logo, Metalúrgico, Q..tim. Ind, Maes
tría en Jng. Tex, férc, Adm6n. 

2. VENDEOORES, PROOTORES, EMPLEAOOS, ASISTEmE DEL 39. 5 
SUPERVISOR, REPRESENTANTE, DH-DSTRAOOR, VENTAS -
FSPECIALES, VENTAS GOBIER?-l), ING. VENTAS. 
Prim; Sec; Prepa; Voca; rncnico en Ing; Estudian 

, te de Ing; Pasante: Adniin; Lic: Adm6n; Merca; --=
Econ; Ing: Ind, Vtas, Quún, Eléct, Civil, Metalúr 
~~. . -

3. SUBGERENI'E, JEFE, ASISTENTE A LA GERENCIA 
Prim; Sec; Prepa; Estudiante: ·Adm6n, Cont, r.érc, -
Med, Piloto Aviador; Lic: Econ, Adm6n, Re!. Com; -
Mere, Der; Ing: Tex, Ird. Administrador, Ind. Mee, 
~ím, Eléc, Quím. Ind; Maestría Mere, Ing. Sanita-
ria. 

44.7 

EMPRESAS DE CONSUMO 
SUB TOTAL 

120.0 

94.6 

48.0 

EMPRESAS INDUSTRIALES 
SUB TOTAL 

100.0 

79 .s 

38.4. 

... 
o 



1 • SUBDIRECTOR, GERENI'E 
Sec¡ Prepa; Conocimientos en Vtas¡ Cllrsos en -
Merca; Técnico en Cont, AdrOOn; Estudiante: Ing. 
I)ld, Adm5n, Pasante: Adndn, Der, Cont, Lic: -
Admón, Med, Mere, Econ, Der, Cont, Rel. can, -
Cien. Soc¡ Ing: Tex, Tex. en Acabados; üarsos: 
Inr.. Tex. Eléc, Ind, Computaci6n, Quimicobroma
tologo, QJím, Disefio Ind, Civil, Metaleirgico; -
~laestria en Ing¡ Finanzas, Adm6n, Mere, Ing. Sa 
nitaria, Lic: COmercializaci6n. 

2. VENDEOORES, PRCMITORES, EMPLEAOOS, ASISTENTE DEL 
SUPERVISOR, REPRr:SE!llTM'TE, DOOSTRAOOR, VENI'AS -
F.sPECIALES, VENTAS GOBIERNO, ING. Vl'AS., DIBWO 
TECNICO. 
Prirn; Sec; Prepa; Carrera Comercial¡ Cbnocimien
tos en Vtas; Técnico: Cont. y Adm6n; Vtas, Elec
trónica, Computación, Mee, Quím, Tex. en Vtas; -
EStudiante: Ing. Ind, Comercializaci6n, Ing. Tex; 
P¡isante: Admún; Líe: Merca, Adm6n, Rel. Can; Ing: 
Metalúrgico, Vtas, ~iin. Mee, Civil. 

9 8 o 

134.2 

111.4 

3. Sl.JBGERENTE, ASISTENTE A LA GERENCIA, AIMINISTRA-- 57 .9 
OOR EN VENTAS, JEFE. 
Sec; Prepa; Piloto Aviador; Técnico en Vtas; OJr
S!>s: Rel. Int, AdnlSn: Estudiante: Cont, Ing. QUim; 

· Ittg: QJim. en Alimentos, F.con; Pasante: Jdml5n, --~ 
Merca; Lic : Adnón,. C.Ont. Rel. r.an, Der ¡ Mere , llcon; 
Ing: Tex, Tex. en Acabados, Ind, QUim. Ind, QUiJll, -
EJ.ec, Mee, Metalúrgico, Bioqufmico. 

.• .. ·-·· ,.,. -· 

141.3 120.s 

12L 1 92.8 

61.3 Sl.3 

-~ 



9 9 o 

1. srnmIRECTOR, GERENfE 137. 7 
Prim; Sec; Prepa¡ Estudios en Vtas; OJrsos: Merca, 
Acb!lón, Vtas, Técnico: Cont. y .Adm6n; Estudiante: -
Adril6n; Lic: Adm6n, Merca, Vtas, Med, Der, Econ, --
Rel. Com, Ciencias Soc, Cont, Comt.m, Comercializa-
ción, Finanzas; Ing: Elec, Ind, ~Írn. Ind, Disefto 
Inq, ~ím, ~único Branatólogo, ~fm. en Alimentos, 
Computación, Tex, Naval, Mee, Civil, Metaltirgico; 
Maestria en .Admón, I~. Tex. en Acabados, Merca, -
Vtas, Comer, Finanzas; DJctorado: Adm6n. 

2 • VENDEOORES, PRCMITORES, JM>LF.AOOS, ASISTENTE DEL - 111 • 4 
SlJl?ERVISOR, REPRESENTANTE, D9mTRAOOR, VI'AS. ESPE 
CI~ES, VTAS. GOBIERNO, ING. VJ'AS., DIBWO TErnirn. 
Prim; Sec; Prepa; T&:nico: Tex, Conq>utaci6n, Elec-
tr6nica, Vtas, ~re; Estudiante: Adm!Sn, Merca, Ing. 
Me~; Pasante: Admón, Ing. Tex, Mee, Quím; Lic: Ad--
món, Cont, Econ, Rel. Ind, Rel. Com, Col'll.Dl, Mere, -
Ciencias Polit, Comer; Ing: Tex. en .Acabados, Ind, 
Mee, QuiÍn, Civil, ~talúrgico. 

3. S~ERENfE, JEFE, ASISTENI'E A LA GERENCIA, AIMINIS- 71.9 
TRAOOR EN VENTAS. 
Sec; Prepa; Piloto Aviador; Cursos en Vtas, .Adm6n; -
Técnico: Vtas; Lic: .~n,. Mere, Ecor.., .Pel. COln, 9Br, 
Cont; Ing : Ind. ftdn1ms trador, Ind, ~iin. Ind, Qum, 
~ún. en Alimentos, Bioquímico~ Mee, Civil, El.éc, Me· 
taltirgico; Estudiante: Ing. Quím. en Alimentos, Adm!Sn, 
toterca, Conun; Pasante: Adm6n, Merca, Ing. Civil, ~; 
Maestría: Merca, Vtas, AdmlSn, Ing. Sanitaria • .. 

146.7 

122.6 

65.3 

120.s 

89.7 

58.9 

-• N 



1 9 7 o 
DEPTO. DE INVESTIGACION DE MERCA.IXlS 

1. SURDIRECTOR, GERENTE. 23.7 28.0 15.4 
Estudios en Mere; Pasante: Act; Lic: Mere, Act, -
Adm6n, M}t, Fisico-~fat, Ing. Ind, Diseño Ind, Bio 
quím, Quun, Metalt1Tgico, Maestria: Adm6n, Ing. _-:: 
Tex. 

2. SUB.JEFE, SUPERVISOR, OJORDINAOOR, ASISTENTE AL JE 
FE, ttro<JRDINAOOR VENTAS¡ *CONI'RALOR, ANALISTAS. -

23,7 24.0 23.1 

Prepa; Técnico: Diseño Ind, Maq. y Herramientas; 
Estudiante: Cont, Admón, F.con, Ing. Ind. Adminis-
trador; Pasante: Mn6n; Lic: Adrn6n~ Der, Cont, --
Econ, Act, Mere, r.tlt, Ing. Ind, ~1, • 

3. ASISTENI'E DEL COORDINAOOR, TABULAOORES, TRAB.AJ.At'Q. 15.7 20.0 44 .o 
RES 00 CAMPO, ASISTENTES DE LOS ANALISTAS, AYUDAN 
TES*, VENDEOORF.S, fMPLEAOOS, DIETISTA5*, ING. ~ 
TAS. 
Prim; Sec; Prepa; Estudiante: Act; Pasante: Ing. 
Ind, Act, .Adrn6n; Lic: Mat, Ing. en Ventas. 

9 8 o 
1. SUBDIRECIOR, GERENTE 32.7 38.6 20.5 

Estudiante: Mere; Pasante: Adm6n; Lic: Adméln, Act, 
. · Mere, Mat, Físico-Mlt, Ing. Ind. Administrador, -
. Bioqufmico, ~fm, Metalúrgico, ~; fvlaestria: Ad-

m6n. 

* ASI FUE MENCIONAOO POR LA EMPRESA ENTREVISTADA. 

':; ' 



2. SUBJEFE, SUPERVISOR, COORDINADOR, ASISTENTE DEL -
JEFE*, COORDINADOR VENTAS*, CONfRALOR, ANALISTAS. 
Sec. Pl'epa, Técnico: Máq. y Herramientas, Métodos 
G.lllntitativos; Estudiante: Ing. Ind. Administra-
dor, Cont, Act; Lic: klm6n, Econ, Mlt, Der, Cont, 
Rel. Int, Act; Pasante: Act, Ing. Q,iiln. 

3. ASISTENTE DEL COORDINAOOR, TABULAOORES, TRABAJADO 
RES DE CAMPO, ASISTENTE DE LOS ANALISTAS, AYUDAN:
TFS, VENDEOORES, EMPLFAOOS, DIETISTAS, DISEMOOR, 
DIBWANfE, 'ING. VENTAS. 

· Prim; Sec; Prepa; Técnico en: Diseño Publicitario, 
Diseño Ind, Dietista; Estudiante: Ing. Ind, Ind. -
Administrador, Act; Pasante: Ing. Ind. Act, .Pdm6n; 
Lic: Cont, Rel. Int, Der. 

l. SUBDIRECTOR GERENTE 
Pasante: Act, Adm6n; Lic: Mer, Adm6n, Es
tadística, Act, Econ, Mat, Inv. de Merca
dos, Físico-Mat; Cursos: Mere, Ing. Ind, 
Bioquímico, Metalúrgico, Me~, Quím; Maes
tria: Adm6n, Mere, Act, Inv. de Operacio
nes; Doctorado: Act. 

2. SUBJEFE, SUPERVISOR, COORDINADOR, ASISTEN 
TE AL JEFE*, COORDINAOOR VENTAS*, CONTRALOR, ASIS 
TENTES. -
Sec¡ Prepa¡ Cursos en: Inv. de Mercados, Estadís
tica; Técnico en Dibujo Publicitario, Dis. Ind. -
Métodos Cuantitativos, Maq. y Herramientas¡ Estu
diante: Act, Ing. Ind; Lic: Mm6n, Mere, Cont, -
Der, Econ, Rel. Int, Act, ~bt, Ing. Ind, Civil, -
~ím, Quím. Fannaco¡ Maestria: Adm5n. 

.. 

27.2 

25.4 

9 9 o 
36.8 

28. 1 

28.0 25.6 

34.7 7,7 

44. o 23. l 

29.3 25.6 



3. ASISTENTE DEL LllORDINAOOR, TABUI.AOORES, TRABAJAOO 28.1 
RES DE CMIPO, ASISTFNTE DE LOS ANALISTAS, AYUDAN:-
TES, "'VENDEOORES, BIPLEAOOS, DI ETISTAS, DISEMOOR , 
*DIBLUANTES, *ING. Yr:NfAS. 
Sec; Prepa; Técnico: Dietista; Estudiante: Ing. -
Ind, Act; Pasante: Adm6n, Act, Ing. Ind; Líe: Cont, 
Aet, Rel. Int, Der, Acbn6n, Ing. Vtas, Ind; Maestria: 
Rel. Ind, Admón. 

9 7 o 

38.7 

DEPARTAMENTO DE PUBLICIDAD 

1. SUBDIREC!DR, GEREl'ffE, EJECITTIVO DE CUENTA EN GEREN- 31.6 41.3 
CIA EXTERIOR. 
Sec ; Ulrsos de: Publicidad, Econ; Estudiante: him6n; 
Pasante: Rel. Int, Adrn6n, Técnico en: Pub; Líe: Rel. 
Pub, Aclmón, Mere, Ciencias Pal, lng. Mee, Dis. Ind; 
~aestria: Adm6n, Mere. 

2. DIBUJAl'ffE, DISEÑAOOR, DISEfilAOORA DE ARTE, *VENDEOO- - 15. 7 
RES, *ANALISTJ\S, EMPLEAOOS. 
Scc; Prepa; Técnico en: Diseño lnd, Dibujo Pub; Di bu 
jantes; Estudios en: Dis. Ind; Lic: Pub, Ing. Ind, :
Mlestria: Adrnón. 

3. JEFE, J\SISTENffi A LA GERENCIA, STAFF PARA EVALUAR -- 11.4 
CREATIVOS. 
Prepa; Técnico en: Dib. Pub, Dis. lnd, Pasante: AdJnón; 
Líe: Pub, Mere. 

20.0 

13.3 

7.7 

12.8 

7.7 

7.7 



1. SUBDIRECTOR, GERF.NI'E, EJECITTIVO DE ClJENTA EN -
GERENCIA HXTERi"IA. 
Prepa; Técnico en Pub; Cursos en: Pub; Estudia!}_ 
te: Admón: Lic : Adm6n, Rel. Pub, Econ, Rel. Int, 
Comun, Mere, Pub, Ciencias Polit, Econ, Ing. --
Quim; Maestría: Acbn6n, Mere. 

2. DIBIJJANffi, DISEAAOOR, DISE!'JAOORl\ DE ARTE, *VENDE 
OORES, *ANALISTAS, ™PI.EAIXJS. 
Sec, Prepa ; Técnico en: Di b. 1'.!b, ti b. Tec, Pub, 
Dis. Ind, Dibujantes; Estudiante: Dib. Pub, Rel. 
Pub; Líe: Admón, Conrun, Ing. Ventas. 

3. JEFE, ASISTENTE DE lJ\ GERENCIA, STAFF PARA EVA-
LUAR CREATIVOS. 
Sec ; Prcpa; Técnico : Ind, Cor.un, Cont, Admón, - -
nib. Pub, Dis. Ind; Estudiante: Admón; Pasante: -
Aclmón; Líe: Aclmón, Mere_, Pub, Econ, Ing. !.'is. Incl. 

1 . SUBDIRECTOR, GERENTE, EJEQJfIVO DE OJENfA EN GE
RENCIA EXTERi"IA, ASISTE!ifE A LA nIRECCION. 
Cursos en: Dib. Pub; Técnico en Dis. Ind; Líe: -
Rel. Pub, Adm6n, Econ, Rel. Ind, Comun, Mere, -
Pub, Ciencias Pol; Pasante: ;\dr.iin; Lic: Econ, -
Ing. Dis. Ind, Mee, Quim; ~nestría: Adrnón, Mere; 
Ibctorado: Admón, Mere. 

2. DIBlUANTE, DISE~R, DISEflt\IXlRA DE ARTE, *VENDE 
JXJRES, *ANALISTAS, EMPLEAOOS. -
Sec; Prepa; Técnico en: Pub, Dib, Dib. Tec, Dis. 
Pub, Díb. Pub, Dis. Ind, Dih. Ind; Estudiante: -
Dib. Tec; Lic. Adm:ín, Mere, Med, Pub, Ing. Vtas, 
Ind, Dis. Ind. 

9 8 o 

39.4 

22.8 

18.4 

9 9 o 
44.8 

22.8 

49.3 20.5 

26.7 15.3 

24.0 7.7 

56.0 23.1 

26.7 15.4 

·;,! '· 



3. JEFE, ;\SISTE.\11; A LA GERENCIA, STAFF PARA EVALUAR 21. 9 
CREATIVOO. 
Prepa; Técnico en: Pu""b, Tex, Dib, PÚb, Cont, Adm6n; 
Estudiante en: Adm6n, Rel. Púb, ~~re, Pasante: Mere, 
Adm6n; Lic: Adm6n, Pu""b, Rel. Púb, Mere, Dis. Ind, -
Eeon. 

g 7 o· 
DEPARTAMENTO DE PRCMJCION DE VENTAS 

1. GERENTE, SUBDIRECTOR. 
Prepa; Lic: Der, Econ, Admón, Act, Notario, Biólogo, 
Rel. Ind. ~!ec •. Rel. Com, Filosofía, Ing. Ind. Admi
nistrador, Eléc. 

2. ASISTENTE DEL SUPERVISOR, PRCMYfORES, ll!NG. VTAS, 
*VENDEOORES, DISTRIBUIOORES, REPRESENTANTES. 
Prim; Sec; Prepa; Técnico en: Prom. y Vtas; Lic: Ad 
món, Ing. Vtas. 

30.7 

24.5 

29,3 

28.7 

26;6 

3. SUBGERENI'E EVENTOS :ESPECIALES, JEFE, ASISTENTE A - 11. 4 17. 3 
LA GERENCIA. 
See; Prepa; Estudiante: Econ, Pasante: Rel. Ind, Ad 
món; Lit: Rel. PÚb, Trabajadora Soe, Der, Econ, ReI 
Com, Ing. lnd. 

9 8 o 
1. SUBDIRECTOR, GERENfE. 39.5 

Sec; J>repa; Lie: Rel. PÚb, Der, f..con, Adm6n, Act, -
Notario, Biólogo, Re!. Ind, Rel. Com, Mere, Filoso-
fía; Estudiante: Ciencias Soc, Ing. Ind. Administra 
dor, C:Uim. Eléc, Civil, Naval, Mee; Maestría: Adm6ñ, 
Mere. · · 

48.0 

7.7 

15 .4 

20.5 

23.1 



2. ASISTENTE DEL SUPERVISOR, PRa.!OTORf:S, *ING, VI'AS,, 
11VENDEOORES, DISTRIBUI !:ORF.S, REPRESENTANTE. 
Prim; Sec; Prepa; Técnico en: Prom. y Vtas, Ventas; 
Estudiante: Mere; Pasante: Adm6n. 

33,3 37,3 

3. SUBGERENrE, EVENTOS ESPECIALES, JEFE, ASISTENTE A - 15 . 6 24 • O 
LA GERENCIA. 
Prim; Sec; Prepa; Piloto Aviador; Estudiante: Econ; 
Pasante: Rel. Ind, Adm6n; Lic: Rel. Ind, Rel. PÚb, 
Trabajadora Soc, Rel. Com, Der, Rel. Int, Econ, Ing. 
Frutícola, Ind. 

1. SUBDIRECTOR, GERENfE. 

9 9 o 

Sec; Prepa; G.trsos en: Vtas; Lic: Rel. Puo, Der, 41.2 
Econ, Notario, Bioquímico, Merca, Cont, Comun, Rel. 
Com, Filosofía, Ing. Rel. Ind, Quím, Eléc, Civil, -
Naval; Maestría: ~anejo en Rel. Hum; Adm6n, Mere, -
Rel. Ind, Prom. 

2. ASISTBITE DEL SUPERVISOR, PROM.JTORES, *ING. VI'AS. ,- 37. 7 
*VENDEOORES, · DISTRIBUIDORES, REPRESEHI'ANTES. 
Prim; Sec; Prcpa; Cursos en: Adm6n, Rec. Hlnn; Técni 
ca: Prom. y Vtas, Estudiante: F.con, Rel. Púb, Adm6ñ, 
Mere. 

3. SURGE RENTE, f:\IENTOS ESPECIAl.ES, .JEFE, ASISTENTE A - 16. 7 
LA GERENCIA. 
Sec; Prepa; Estudiante: Rel. Púb; Pasante: Rel. Int, 
Mere, Adm6n; Lic: Rel. Int, Rel. Púb, Trab. Soc, ---

. Der, Ciencias Soc, Econ, Rel. Com; Ing: Frutícola, -
Ind; Maestría: ~!ere. 

50.7 

41.3 

25.3 

25.6 

23 .1 

30.7 



9 7 o 
DEPARTAMENTO DE RELACIONES PUBLICAS 

1. SUBDIRf.CIDR, GERENTE, BJEOJrlW REL. PUB., ASISTEN- 21 • 1 22.6 17.9 
TE DEL DIRECTOR. 
Prepa; Lic: Ad!OOn, Rel. Púb, Rel. COln, Psicología, 
F.con, Rel. Ind; Maestria: Rel. PCib, Adrndn, Mere. 

2. SUEGERENrE EVENTOS ESPECIALFS, JEFE, ftSISTENl'E A LA 16.7 17 .3 15.3 
GERENCIA. 
Prepa; Piloto Aviador, Estudiante: Adm6n¡ Pasante: 
Rel. Ind, Rel. P\íb, Adm6n; Lic: Mere, Der, Cont, - • 
Rel. Ind, Rel. PI.lo, Ciencias Pol; Maestria: Adm6n, 
Rel. Int. 

3. PUBLICISTAS, ASISTENI'E DEL C:OORDINAOOR, PRMJ'IORES, 10.s 12.0 7.7 
PSI COLOGA, *VENDEOORES, •DEMlSTRAOORES, REPRESENTAN 
TE PGR AREA. 
Prim; Sec; Prepa; Tocnico: Prom. y Rel. Püb; Estu--
diante: Ciencias Pol; Lle: Adm6n, Rel. Pub. 

9 8 o 
1. SUBDIRECTOR, GERENI'E, BJEOJrlVO REL. PUB, ASISTENTE 28 .1 32.0 2Cl.S 

DEL DIRECTOR. 
Prepa; Lic: Adrn6n, Rel. PUb, Rel. O>m, Psicologia, 
F.con, Rel. I nd; Maestria: Rel. Pub, Mn6n, Mere. 

2. SUBGERENI'E, EVEmus FSPECIALF.S, JEFE, ASISTENl'E A - 21.9 22.6 20.s 
LA GERENCIA. 
Prepa; Piloto Avindor; Estudiante : Aan6n; Pasante : 
Rel. loo , Re l. Pub, AdmlSn; Lic : Mere , Der , Cont, - -
Rel. Ind, Rel. Pub, Ciencias Pol; Mlestria: AdmSn, 

l. 
Rel. Int. 

3. PUBL.ICISTAS, ASISTENl'E IEL COORDINAOOR, PRCM>TORP.S, 14.0 16.0 10.2 
PSIOJLOOA, *VENJEOORF.S, *IBl>STRAOORES, REPRESEN-- ¡ TANrES POR AREA. 

11fimi ~~i Preia;~F:t~o¡ .l'.iB· Yd!l,~b; Estu--
U> 

an e. enc1 s , c. n, • • 



9 9 o 

1. SUBDIRECTOR, GERENTE, EJEWfIVO REL. PUB., ASISTEN 32.4 
TE DEL DIRECTOR. -
Prepa; Lic: Adm6n, Odontologla, Der 1 Econ, Rel. Ind; 
Pasante: Re!. Ind;° Maestria: Rel. PÚb, hlm6n, Mere, 
Pub; IX>ctorado: Pub. 

2. SUBGERENTE, EVENTOS ESPECIALES, JEFE, ASISTENI'E A - 21 .9 
I..A GERENCIA. 
Sec; Prepa; Piloto Aviador; Qlrsos en: Vtas; F$tu-
diante: Comun, AtbOOn; Pasante: Rel. PÚb, hlm!Sn, Rel. 
Int; Técnico: ~ím; Lic: Rel. Púb, Der, Qmt, Mere, 
Rel. Int, Ciencias Pol, Rel. Ind. hlm6n, r.tlestria: 
AcbOOn. 

3. PUBLICISTAS, ASISTENI'E DEL COORDINAOOR, PR(M)TORF.S, 14,9 
PSICOLOGA, "VENDEOORES, D!MliTRAOORES, t11REPRF.5ENTAN 
TES POR ARF.A. 
Sec¡ Prepa; Técnico: Prom. y Rel. PÚbf Rel. Pub¡ -
Estudiante: Admón; Lic: Mn!Sn, Rel. Púb, Ing. ~. 

36.0 

24.0 

17.3 

25.7 

17 .9 

10.2 

iji 
o 



Pregunta # 12 Si hablamo3 del perffl o caractedsticas promedio p11ra el personal de nuevo ingreso 
a cada Depto. en los distintos niveles jerárqlcoa. 
¿ CuAles serían ? 

Los resultados de ésta pregunta nos determinan el perffl que tenían ( 1970 ), tienen 
( 1980 ), y deberían tener ( 1990 ) las personas que ocupan los p'Jestos en el a.rea -
de Comerclalizaci6n. 

1 9 7 o 
DEPARTAMENTO DE VENTAS 

EMP. DE OJNSUMO EMP. INDUSTRIALES 
.T o T A L SUJTOTAL · SUBTOTAL 

SEXO MASC Y .FEM MASC Y .FEM MASC Y FEM 

EXPERIENCIA lA- 2A5 6A+ 1 A - 2 A 5. 6A+ 1 A - 2 A 5 6A+ 
EDAD 

l SUBDIRECTOR. GERENTE 
26 a 30 28. 9 95.6 l. 8 34.6 84. 5 15. o 18. 7 58. -A 10.1 
31a35 17. 5 28.9 20. 1 24.4 77. 2 12. o 5. 2 48. 7 10.1 

2. VEND.PROM.EMPLEAOOS, 
ASISTENTE DEL SUPERV., 
REPRESENTANTE-, DEM., 
VT AS. Efil>ECIALES. VT AS., 
GOfilERNO, ING. VTAS. 

26 A 30 71. 2 28.0 84. 4 23. 9 45. 9 35.9 

3. SUOOERENTE, JEFE, ASIST. 
A LA GERENCIA. 

26 a30 10.5 27.6 l. 8 12. o 32. 2 7. 9 17.5 5.1 
31a35 6.1 28.9' l. 8 8. o 34. 6' 2. 6 17.5 5.1 

UI 



9 8 

LL- 2 A 5 - 6 A + 
~ 

1 . SUBDIRECTOR, GERENl'E 
26 A 30 

20.1 95.6 20.1 

2. VENDEOORES, EMPLEAOOS , PRCl>!OTORES, 
ASISTENfE DEL SUPERVISOR, REPRESEN 
TANI'E, DFWSTRAJXlR, VTAS. ESPECIA:-
LES, VTAS. GOBIERNO, ING. VTAS., -
DIBWO TF.CNICO. 

21 A 25 
88.9 42.0 

3. SUBGERENTE, JEFE, ASISTE~ITE A LA -
GEREi'lCIA, A.IMINISTRACION DE VTAS. 

26 A 30 
16.6 35.0 4.4 
10.s 36.8 5.3 

31 A 35 

9 9 

1 • SUBDIRh .. iDR, GEREITTE 92.1 42.2 
26 A 30 

22.8 

z. VENDEOORES, PRa.1CITOR, EMPLEAOOS, -
ASISTENTE DEL SUPERVISOR, REPRESEN 
TANfE, DEMOSTRAJXlR, VTAS. ESPECIA-
LES, VTAS. GOBIERNO, ING. VTAS., -
DIBUJO TECNICO. 

21 A 25 
20.2 32.4 5.4 
59.7 74.5 3.6 

26 A 30 

3. SUBGERENfE, JEFE, ASISTENTE A LA GE 
. RENCIA, AJl.1INISTRAOOR VfA.S. - 7.8 36.8 14 .o 

26 A 30 

o 

Ll..-:. LLl 6 A + -
20.0 102 .6 17.3 

104.0 41.3 

20.0 34 .6 2.8 
14.6 40.0 5.3 

o 

28.0 100.3 42.7 

85.0 61.4 1.3 
70.6 70.6 1.3 

11.9 38.6 11.9 

LL- 2 A 5 -
20.4 82.0 

58.9 38.5 

10.3 36.0 
2.6 30.8 

13.0 74 .3 

45.5 67.0 
39.1 81.9 

33.3 

6 A + -
25.6 

1.1 
5.1 

43.9 

7.7 
7.7 

17.9 

UI 

"' 



DEPARTAMENTO DE INVESTIGACJON DE MERCAOOS 

9 7 o 

LL. 2 A 5 6 A + 1 A - 2 A 5 6 A + LL _?_U 6 A + 

1. SUBDIRECTOR, GERENTE 
36 A 40 1. 7 18.4 1. 7 2.6 19.6 2.6 17.7 

2. SUBJEFE, SUPERVISOR, COORDINAOOR, -
ASISTENTE DEL JEFE, COORDINAOOR DE 
VI'AS., illITTRALOR, ANALISTAS 

26 A 30 14.2 14,9 13.3 16.0 15.3 13 .1 

3. i'SISTENTE DEL COORDINAroR, TABUIA-
l()RES, TRABAJAOORES DE CAMro, ASIS 

. TENTE DE LOS ANALISTAS, AYUDANTES-; 
VENDEDORES, EMPLEAOOS, DIETISTAS, 
ING. VTAS. 

26 A 30 14. 2 . 4.4 16.0 6.7 9.9 

9 8 o 
1. SUBDIRECTOR, GEREN1E 

26 A 30 .8 15.8 4.4 1.3 35.7 13.3 15.4 10.9 

2. SUBJEFE, SUPERVISOR, COORDINAOOR, 
ASISTENTE DEL JEFE, COORDINADOR DE -
VTAS., illITTRALOR, ANALISTAS. 

21 A 25 9.7 33.7 2,6 9.4 23.4 2,8 10.1 22.4 2.6 
26 A 30 13,0 30.9 2.6 14.6 31.7 1.3 1.1 30.3 4.5 

3, ASISTENTE DEL COORDINAOOR TABULAOO-
RES, TRABJ\JAJXlRES DE CtMPÓ, ASISTF.N-
TES DE LOS ANALISTAS, AYUDANI'ES, VEN 
DEDORES, FNPLEAOOS, DIETISTAS, ING.-

. VTAS., DISF.flAOOR, DIBWANTE. 
21 A 25 .7.9 21.1 1.8 1o.6 26.7 2.8 2.6 1 o.3 
26 A 30 7,0 24.6 2.6 9.3 31.9 . 4.1 2.6· 10.3 

(ji 

"' 



9 9 o 

.LL:. Lil 6 A + .LL:. LLJ. 6 A + Ll....:.. 2 A 5 6 A + 

1. SUBDIRECTOR, GERENTE 
26 A 30 21.0 22.5 18.9 24.1 25.6 18.0 

Z. SUBJEFE, SUPERVISOO, CXX>RDINAOOR, -
ASISTENl'F. DEL JEFE, CXXIRDINAOOR DE 
Vl'AS., CONTRAWR, ANALISTAS, 

26 A 30 4.4 25.4 lZ.3 4.2 22.5 11.8 5.2 30.8 12.8 
31 A 35 6.1 23.7 10.5 6.9 22.7 9.4 5.2 25.6 12.8 

:2í, ASISTENTE DEL COORDINAOOR, TABULAOO-
RES, TRABAJAOORES DE CAMPO, ASISTEN-
TES DE LOS ANALISTAS, AYUDANl'ES, VFN 
DEOORES, EWLEAOOS, DIETI STAS, ING. -
VfAS. ~ DISFRAOOR, DIBUJAN'IE. 

26 A 30 6.1 30.3 1.8 6.5 39.0 2.9 '5.1 17. 9 

DEPARTAMOO'O DE PUBLICIDAD 
1 9 7 o 

1. SUBDIRECTOR, GERFNI'E, FJE<mIVO DE -- . 
CUENTA. FN GERENCIA EXTERNA 

26 A 30 5.3 24. 7 1.8 B.O 33.2 Z.7 10.3 
31 A 35 3.6 22.8 2.7 5.3 27.7 4.0 7.6 

2. DIBUJANIE, DISERAOOR, DISEAAOORA DE -
ARTE, VENJEOORES, ANALIST~, JM>LF.AII5 

21 A 25 8.8 8.6 12.0 ' 2,7 z.s 5.1 
26 A 30 7.9 8,8 10,5 10,7 2.6 5 .1 

3. JEFE, .ASISTENTE DE LA GERFJ<JCIA, STAFF 
PARA INALUAR OPERATIVOS. 

26 A 30 3.6 7.9 4.0 8.0 7;6 
31 A 35 1,8 7,9 2.7 8,0 7~7 



9 8 o 

~ .LLl. .LL: LA...:. U2. li_!. Ll....:. LU ~ 

1. SUBDIRECTOR, GERENTE, EJECUT!_ 
va DE CUENTA EN GERENCIA EXI'ERNA 

26 A 30 3.7 39.4 3.7 5.3 45.4 4.0 28.1 

36 A 40 1.8 28.9 6.1 Z.7 30.7 8.0 24.8 

2. DIBUJANTE, DISEAAOOR, DISERAOORA DE 
ARTE, VENDF.OORES, ANALISTAc:;, a.tP~ 
oos. 

21 A 25 11.0 12.3 13.4 10.6 7.6 15.4 

26 A 30 7.9 13.2 9.3 13.3 5.2 12.8 

3. JEFE, ASISTENI'E DE LA GERENCIA, STAFF 
PARA EVALUAR CREATIVOS 

26 A 30 7.0 18.4 10.7 22.6 10.2 

1 9 9 o 

1. SUBDIRECTOR, GERENTE, EJEMIVO DE --
OJENTA EN GERENCIA EXTERNA, ASISTENTE 
DEL nIRECIOR. 

31 A 35 .8 42.1 28.4 1.3 54. 7 36.0 17.5 . 12.9 

2. DIBWANI'E, DISEAAOOR, DISEfWXJRA DE -
AIUE, VENDEOORES, ANALISTAS, IMPLEAIJl3, 

21 A 25 2.7 23.7 .8 4,0 26.7 1.3 19.6 

26 A 30 1.8 25,4 ,8 2.8 31.8 1.3 15.1 

31 A 35 17.5 2.7 19.6 4.1 12.9 

3. JEFE, ASISTENTE DE LA GERENCIA, STAFF 
PARA EVALUAR CREATIVOS, 

26 A 30 ,8 19.3 4.4 4.0 24.0 5.3 10.3 2.6 





1 9 9 o 
1 A - 2 A 5 .LA..2 1 A - 2 A 5 u_:: 1 A - 2 A 5 6 A + 

1. SUBDIRECTOR, GERENTE 
31 A 35 28.9 25.4 33.4 32.0 20.5 12. 7 

2. ASISTENI'E DEL SUPERVISOR, PROOTO-
RES, DISTRIBUIOORES, REPRESENTANI'ES, 
VENDEOORES, ING. VfAS. 

21 A 25 19.5 35.1 20.0 38.7 18.0 28.2 
26 A 30 17.S 42.1 .• 8 17.2 47.4 1.3 18.0 30.7 

3. SUBGERENI'E, EVENTOS ESPECIALES, JE-
FR, ASISTENTE A LA GERENCIA 

21 A 25 5.3 6.1 1.8 8.0 9.4 2.6 
31 A 35 2.6 14.9 7.9 4.0 22.7 12.1 

DEPARTAMENTO DE RELACIONES PUBLICAS 
1 9 7 o 

1. SUBDIRECTOR, GE!filITE, EJEClJfIVO DE -
RELACIONES PtrnLICAS, ASISTEm'E DEL -
DIRECTOR 

31 A 35 3.5 22.2 1.3 23.4 7.6 15.4 

2. SUBGERENI'E, EVENfOS ESPECIALES, JEFE> 
ASISTENTE A LA GERENCIA 

26 A 30 7.8 10. 5 . 11.0 8.0 2.6 15.4 

3. PUBLICISTAS, ASISTEm'E DEL COORDINA-
OOR, PR<MJI'ORES, PSICOLOGA, VENDEOO-
RES, DOOSTRAOORES. 

26 A 30 8.8 7.0 10. 7 9.4 5.2 2.6 



9 

1-..L:. 2 A 5 6 A + 

1. SUBDIRECTOR, GERENI'F., EJECUTIVO DE -
RELACIONES PUBLICAS, ASISTENTE DEL 
DIRECTOR. 

31 A 35 35.2 6.6 

2. SUBGERENTE, EVEN'IOS ESPECIALES, JEFE, 
ASISTENTE A LA GERENCIA. 

26 A 30 3,5 15.8 

3. PUBLICISTAS, ASISTENI'E DEL COORDINA-
OOR, PR(M)T(JRES, PSICOLOGA, VENDEOO-
RES, J»l)STRAOORES, REPRESOOANI'ES -
roR ARFA. 

21 A 25 20.2 13.2 

9 

1. SUBDIRECTOR, GERENI'E, FJEatrIVO DE -
RELACIONES PUBLIC.AS, A.5ISTENI'E DEL 
DIRECTOR. 

31 A 35 30.2 13.6 

2. SUBGERENJ'E, EVENTOS FBPECIALES, JEFE, 
ASISTENI'E A LA GERENCIA 

26 A 30 7.8 22,8 1.8 

3. PUBLICISTAS, ASISTEITT'E DEL COORDINA-
OOR, PIOtJTORES, PSICOLOOA, VENDEOO-
RES, DFM>STRAOORES, REPRESENTANTES -
POR .AREA. 

·21 A 25 7,0 17.5 
26 A 30 8.8 16.7 

8 o 

1 A - 2 A 5 ~ 

38.7 8.2 

4.0 16.7 

23.4 14.7 

9 o 

34. 7 14.7 

10.8 24. 1 2.7 

6,7 18.6 
9.3 17.3 

1 A -

2.5 

12. 7 

2.6 

7.7 
7.6 

Ll2. 

23. 1 

12. 7 

1 O. l 

25.8 

20,6 

15.4 
15.4 

.u....:. 

5.0 

10. 1 

"' CIJ 



Pregunta H 13 Respecto al ingreso promedio que se tiene para estas funcione::.. 
¿Cuáles son? 

Con esto se determin6 el ingreso promedio que se tiene en los diferen
tes departamentos por cada uno de los niveles que lo integran. 

DEPARTAMENTO DE VENTAS 

9 8 o 

S U E L D O S 
1. SUBDIRECTOR, GERENTE 

$ 41,000.00 A$ 50,000.00 
$ 51,000.00 A$ 60,000.00 

2. VENDEOORES; PRCMJI'ORF.S, IMPLEAOOS, ASISTENTE DEL 
SUPERVISOR, REPRESENl'ANI'E, D.IMJS'fRAIX)R, VTAS •. E§. 
PECIALES, VTAS. GOBIEROO, ING • .VfAS., DIBUJO TEf 
NICO. 
$ 8,000.00 A$ 10,000.00 Y C'CJ.llSION 
$ 15,000.00 o MF.NCS 

3. SUBGERENTE, JEFE, ASISTENfE A LA GERENCIA, AIJfI
NISTRACION, VENfAS. 
$ 30,000.00 A$ 40,000.00 
$ 41,000.00 A$ 50,000.00 

T O T A L 

40.3 
35.9 

33.4 
27.2 

14.9 
10.6 

EMPRESAS DE CONSUMO EMPRESAS INDUSTRIALES 
TOTAL TOTAL 

46.7 28.8 
38.7 30.8 

41 .3 17.9 
32.0 17 .9 

17.5 10.2 
5.3 . 20.S 



DEPARTAMENTO DE INVESTIGACION DE MERCADOS 

T O T A L TOTAL 

1. SUBDIREC1UR, GERENTE 
$ 29,000.00 O MENOS 5.3 5.3 
$ 30,000. 00 A $ 40,000.00 6. 1 6.7 

2. ASISTENTE DEL COORDINAOOR, TABULAOORES, TRABAJAro 
RES DE CAMPO, ASISTENTES DE LOS ANALISTAS, AYUDAÑ 
TES, VENDEDORES, EMPLEAOOS, .ING. VTAS., DIETIST~, 
DISEAAOOR, DIBUJA.NTE. 
$ 20,000.00 O MENOS 12.3 16.0 
$ 21,000.00 A $ 30,000.00 7.0 1o.7 

3. SUBJEFE, SUPERVISOR, COORDINAOOR, ASISTENTE DEL -
JEFE, COORDINAOOR DE VTAS. , CONTRALOR, ANALISTAS, 
$ 20,000.00 O MENOS 5.3 5.3 
$ 21,000.00 A$ 30,000.00 6.1 6.7 

DEPARTAMENTO DE PUBLICIDAD 

1. SUBDIREC10R, GERENTE, BJF.CUTIVO DE CUENTA EN GE-
RENCIA EXTERNA 
$ 30,000.00 A $ 40,000.00 
$ 41,000.00 A$ 50,000.00 

2. DIBUJANIE, DISFRAOOR, DISEfJAOORA DE ARTE, VENDEOO
RES, ANALISTAS, EMPLFAOOS. 
$ 20,000.00 o MEMJS 
$ 21,000.00 A$ 30,000.00 

3. JEFE, A5ISTENl'E A LA GERENCIA, STAFF PARA EVALUAR 
CREATIVOS 
$ 29,000.00 O MEMJS 
$ 30,000.00 A$ 40,000.00 

8.8 
10.5 

13. 2 
7.0 

9.6 
3.5 

9.3 
13.4 

13.4 
9.3 

14.7 
4.0 

TOTAL 

5.1 
5. 1 

5.1 
2.6 

5.1 
5.1 

7.6 
s. 1 

12.8 
5.1 

2.6 



DEPARTAMENTO DE PROMOCION DE VENTAS 

l. SU13DIRECTOR, GERENTE 
$ 30, 000. O:l A ~ 40, 000. OD 
$ 41, 000. 00 A $ 50. 000. 00 

2. ASISTENTE DEL SUPERV .. PROM., 
ING. VT AS. , V ENDEOOR ES, DIS. , 
REPRESENTANTES. 
$ 20, 000. 00 O MENOS 
$ 21, 000. 00 A $ 30, 000. 00 

3. SUBTE, EVENTOS ESPECIALES, JEFE, 
ASISTENTE A LA GERENCIA. 
$ 29, 000. 00 O MENOS 
$ 30, 000. 00 A $ 40, 000. 00 

TOTAL 

11. 4 
8.8 

20. 2 . 
7.8 

8.8 
.3. 5 

TOTAL. 

14.7. 
9.3 

22.6 
9.3 

13.4 
5.3 

DEPARTAMENTO DE RELACIONES PUl3LICA3 
l. SUl3DIRECfOR. GTE. I EJ EC., DE 

RBLAGJONES PUJ3LICAS, ASISTENTE 
DEL DIRECT:JR. 
$ 30, OOJ. 00 A $ 40, 000. 00 
$ 41, 000. 00 A $ 50. ODO. 00 

2, PUBLICISTAS, ASISTENTE DEL COORD., 
PROM., PSICOLOGA, VEND., DEMOS., REP., 
POR AREA: 
$ 20, 003. OJ O MENOS 
$ 21, 000. 00 A $ 30, OOJ. 00 

3. SUIJGERENTE, EVEN'IDS ESPE.,JEFE, 
ASISTENTE A LA GERENCIA 
$ 29, OOJ. 00 O MENOS 
$ 30, 000. 00 A $ 40. 000, 00 

7.9 
5.3 

11. 4 
2.6 

8.8 
7.9 

8. o 
6,7 

12.0 
4.0 

. 9.3 
8,0 

TOTAL ---
5.1 
7,6 

15.4 
5.1 

16. o 
4,0 

7.7 
2.5 

10.2 

7.7 
7.7 



Pregunta # 14 

SI 

2. NO 

Dentro del Area de Comercializaci6n. ¿Hacen uso de los servicios externos? 

En base a las respuestas obtenidas de esta pregunta. se determin6 el total 
de empresas que utilizan los servicios externos. 

T O T A L 

43.9 

56.1 

EMPRESAS DE CONSUMO 

T O T A L 

54.7 

45.3 

EMPRESAS INDUSTRIALES 

TO T AL 

23. 1 

76. 9 



Pregunta # 15 ¿En qul departamento utilizan los servicios externos? 

Con esto se logr6 definir en qué departamento o área de Comercializa
ci6n se utiliza en mayor proporción los servicios externos. 

1. DEPARTAMENTO DE INVES
TIGACION DE MERCADOS 

2. DEPARTAMENTO DE PUBLI
CIDAD 

T O T A L 

56.0 

88.0 

EMPRESAS DE CONSUMO 

TO TA L 

58.5 

85.4 

EMPRESAS INDUSTRIALES 

T O T A L 

44.4 

100.0 



Pregunta # 16 ¿Con qué frecuencia utilizan los servicios externos? 

1. 

2. 

Con la presente pregunta se logró saber la frecuencia con la que los 
departamentos util~zan los servicios externos. 

EMPRESAS DE CONSUMO EMPRESAS INDUSTRIALES 

T O T A L TO TA L T O TA L 

DEPARTAMENTO DE INVES-
TIGACION DE MERCADOS. 
A) CADA 15 DIAS 24.0 24.4 22.2 
B) 1 VEZ CADA SEIS MESES 12. o 12.2 11. 1 
C) 1 VEZ AL A~O 1 o. o 12.2 

DEPARTAMENTO DE PUBLICIDAD 
A) l 6 2 VECES POR SEMANA 16. o 19.S 
B) CADA 15 DIAS 20.0 21. 9 11. 1 
C) 1 VEZ AL MES 16. o 17. 1 11 . 1 



Pregunta H 17 ¿Desde cuándo utilizan los servicios externos? 

l. 

2. 

El objetivo de la pregunta era definir la antiguedad de la utilizaci6n 
de los servicios externos en cada uno de los departamentos. 

EMPRESAS DE CONSUMO EMPRESAS INDUSTRIALES 

T O TA L T O T A L T O T A L 

DEPARTAMENTO DE INVES-
TIGACION DE MERCADOS 

1955 A 1964 20.0 21. 9 11. 1 
1965 A 1974 26.0 31. 7 

DEPARTAMENTO DE PUBLI-
CIDAD 

1 955 A 1964 30.0 29.4 33. 3 
1965 A 1974 38,. o 46. 4. 



Pregunta# 18 

l. EXTERNOS. 

2. PROPIOS 

¿Para 1990 cómo esperan que sea la utilización de éstos servicios. seguirán - -
utilizándolos o serán propios ? 

Se trata de contar con una visión global de la perspectiva con respecto a la utl

llzaclOn de los servicios externos y de que tipo serll esta utilizacl6n. 

EMPRESA 5 DE CONSUMO EMPRESAS INDUSTRIALES 

TOTAL TOTAL TOTAL 

88.9 

.3. MIXTOS (EXTERNOS Y· 
PROPIOS) 

62.0 

12.0 

22.0 

56.1 

14.6 

26.8 

¡; 
',O.. 

.. 



LA ESPERANZA DEL MA.t\A~A 

SON LOS N mas DE HOY. 

AnÓnin:o 

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

IV 

167 

CAPITULO IV 

Considerando los resultados obtenidos durante la in

vestigaci6n de las empresas del Sector Industrial, se obtu

vieron las siguientes conclusiones, que fueron determinadas 

a partir de las hip6tesis basadas.en los objetivos del pre

sente estudio. 

De lo cual se concluye que las empresas que tienen 

integrada un área de Comercializaci6n son: 

Empresas de Consumo 

y 

Empresas Industriales 

Dándosoles mayor énfasis en el año de 1975, que fue 

cuando se culminó con una organizaci6n adecuada del área -

de Comercializaci6n en el Distrito .Federal. 

De estas empresas las de Consumo son las que tienen 

un área de Comercializaci6n bien definida con respecto a -

cada una de sus funciones. 
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Podemos determinar en base a las hip6tesis; que el 

nivel de capacitaci6n en las posiciones (niveles jerárqul 

cos) del área de Comercializaci6n ha ido variando con res 

pecto al grado de preparaci6n, sexo, edad y años de expe

riencia como se puede observar en las tablas (1-6) en las 

cuales se concluye el % de la variaci6n que se ha venido 

generando a partir de la década de los setentas hasta nues 

tros días, y lo que se espera para la década de los noven

tas. 



l. 
1 

' 
1 • 7 o 

,,. 
DOCTOltAOO MMITltlA MORCIOUI PAUIT! '"'"· •cu- .... IA 

re o 4 to ll o o o 
DIHCTOR 

11 . o 1 41 50 . o o o 
EC . o 1 11 u u o o ._lllCTell 

E 1 o o 20 n .. o o 
JEFE EC o o 1 11 75 o o 

DE 

OEPTO. [ 1 • o 1 11 •a o o -
EC o o o 21 . H lt • ......... 

' . E 1 o o o • 10 u 47 

vrm ... re o o o i 14 41 u '· .. , .. 
OTIOS E J o o o 4 11 41 44 

TAILA llo.· I 



1 9 ª·º 
% DOCTORADO MAESTRIA PllOFECIONAL PASANTE PREPA. SECUNDARIA PRIMARIA 

EC 3 6 54 3 7 o o o 
DIRECTOR 

E 1 1 3 36 60 o o o 
EC o 3 47 20 30 o o 

SUBDIRECTOR 

E 1 o o 1 9 67 14 o o 

JEFE EC o o 42 34 24 o o 
DE 

DEPTO. :;; 1 o o 23 51 2 1 5 o 
EC o o 5 34 4t 12 o 

SUPERVISOR 

E 1 o o 6 20 38 28 8 

VENDEDOR EC o o o 9 19 42 30 y 

OTROS El o o o 2 13 u 56 

. 
TAILA No 2 
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1 9 9 o 

DDCTDUDO MAESTRIA PftoFECIOHAL PASANTE 'PREPA SECUNDARIA PRIMARIA 

EC 4 l!I 6 8 13 o o o 
DIRECTOR 

El 2 12 6 2. 24 o o o 

EC o 4 51 40 o o o 
SUBDIRECTOR 

El o 2. 5!I 39 4 o o 

JE FE EC o o 71 24 5 o o 
DE 

DEPTO. E 1 o o 50 35 'l!I o o 

EC o o 29 
SUPERVISOR 

32. 36 3 o 

E 1 o o 29 33 34 4 o 
VENDEDOR EC o o 

y o 1 33 61 5 

OTROS E 1 _{) o o o 35 53 12 

TABLA No.· 3 



.. . 

1 9 7 o 

u' o'A E D A D " UOI DI EICl'llllENCIA % 
1 

M F 11-10 21-25 21-llll 31-15 H-40 40 ..... 0-1 1-1 '···· 
EC .. 12 o 1 13 32 21 3 1 . o 1 3 81 

i1>1UCTOll 
E 1 89 11 o 3 14 21 H 19 o 18 8!__ 

EC IO 20 o· • 21 34 25 15 o 24 76 -
SUIDlllECTOll 

E 1 .85 15 o 11 11 21 31 14 o 31 64 

JEFE E C .n 21 o 21 JI 11 15 .8 o 43 51 -DE 
DEPTO. E 1 .TI 21 o 28 H 24 • 4 o 5 1 49 -

EC .n 43 2 25 43 
IUPERVISOft 

15 10 5 3 112 48 -
E 1 .17 u 2 30 31 20 • 2 5 10 40 -

VEllDEDOll EC 14 41 20 40 11 12 • 1 41 .30 24 -
' OTllOS E 1 _,, 45 33 36 .13 • 7 ~ 58 26 14 -

TAILA Mt.·4 



1 9 8 o 

SE KO°il E D A O % AROS DE EXPERIENCIA °lo 

M F 111-20 21-2& 26-30 5Hl5 36-40 40 ... 0-1 2-& 6. 

EC 73 27 o o 3 17 48 32 o 10 90 
OlftE CTOlt 

El 77 23 o o 5 23 51 21 o 15 85 

EC 65 35 o .. 10 27 33 26 o 15 85 
SUBDIRECTOR 

El 72 28 o 6 12 25 38 19 o 18 82 

JE FE EC 60 40 o 11 
DE 

39 23 IB 9 o 22 78 

DE P TO. E 1 66 34 o 12 40 26 15 7 o 28 72 

EC 52 48 o 18 38 24 20 8 o 35 65 
SUPUVISOlt 

E 1 65 35 o 20 32 23 19 6 o 40 60 

VENDEDOR EC 52 47 44 29 11 9 5 2 40 36 24 
y 

·orROS E 1 54 46 48 31 9 7 4 1 48 39 13 

" 

TAILA No.·S 



•.· .. ·:·· 

1 9 9 o 

S El<Oo/o E D A D % AllOI DE EXPEIUEllCIA % 

M F 15 20 21 25 26 30 31 35 36 40 40 .... o 1 2 5 6 .... 

EC. 60 40 o o 5 20 45 30 o 1 99 
DIRECTOR 

E 1 55 45 o o 10 30 40 20 o 3 t7 

EC 62 38 o o 12 30 31 20 o 11 89 
SUBDIRECTOR 

E 1 54 46 O. o 15 33 40 12 o 11 12 

JE FE EC 53 47 o 2 25 31 28 7 o 25 75 
OE 

DEPTO. E 1 65 35 O· 6 30 36 19 9 o 30 70 

EC 51 49 o 15 36 23 16 10 o 57 63 
SUPERVISOR 

E 1 59 41 o 22 40 20 12 6 o 43 57 

VENDEDOR EC 52 48 20 38 18 10 • 6 35 40 25 
y 

OTROS E 1 53 47 25 41 23 6 4 1 44 36 20 

TAILA . 111;-. 

:'.: 



RL:COME~l0l\CIONE5. 

En la actualidad la Comercializaci6n es el sost~n de la 

mayoria de las empresas de oroductos de consumo, como -

pudo com~robarse, ~ara el mejor a~rovechamiento de esta 

área, seria conveniente la im~lantaci6n de cursos de ca 

da una de las t~cnicas que la integran, en todas las em 

presas (productos de consumo e industriales), ~ara te--

ner una visi6n general de donde y como anlicar cada 

una de las t~cnicas y, con ello, evitar confusiones en 

cuanto a funciones que debe desemoeñar cada denartamen-

. to. 

Relativo a edad, sexo, experiencia y nivel acad~mico 

que deben poseer las personas oue ocupan los puestos en 

el área de Comercializaci6n, se logro verificar que e-

xiste la tendencia (1980 a 1990) a contratar ~ersonal 

con una edad ryromedio de 30 a 40 años, con un mayor na-

ro de años de experiencia oara los niv~les jerár~uicos 

más altos, así como un mayor grarlo de preparaci6n acad! 

mica (maestría, doctorado), seria recomendable que a 

las personas que están estudiando una licenciatura, se 
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les incluyera en su plan de estudios prácticas en e~ 

presas, para de esta forma poner en juego sus conoci 

mientas y aportar estudios de mejoramiento en la em

presa en la que sea acertado, con esto se lograr!a 

que los alumnos tuvieran una experiencia laboral que 

les es necesaria, además de correqir lagunas sobre 

conocimientos prácticos, que es de. lo qu~ adolece la 

mayor!a de las Univers'idades, as! como los alumnos e

gresados de estas. 

A pesar de las circunstancias rei·nantes la Comercia

lizaci6n esta en expansi6n y, por ende sus requeri-

mientos de personal son muy grandes, especialmente 

de Licenciados en Administración con especialidad en 

Comercializaci6n, ya que pudo observarse durante el 

desarrollo de la investiqaci6n, 0ue existe una gran 

carencia de personas preoaradas y capacitadas dentro 

de esta área. 

Deseamos que esta investigación, as! como los resul

tados, conclusiones y recomendáciones sirvan oara 
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crear inquietudes, deseos de suneraci6n ~ara los alum 

nos de esta carrera y, pueda servir de base oñra nue-

vos e.studios. 



Pregunta No. l. E'n qué a1io se fundo la empresa? Apéndice # 1 

s u M A EMPRESAS DE CONSUMO EMPRESAS INDUSTRIALES 

TOTAL p M G TOTAL p M _G_ TOTAL p M -ª-
l. - 1900 o antes 4.4 5.1 8.1 6.7 B.O 12.0 

2. - 1901 a 1925 1.8 5.4 1.3 4.0 2,6 8.3 

3.- 1926 a .1940 8.8 2.6 10.4 13,5 12,0 4.0 16.0 16.0 2.6 8,3 

4. - 1941 a 1950 17.5 7.7 26.4 18.9 17.3 8.0 28.0 16.0 17.9 7. 1 23,0 25.0 

5. - 1951 a 1960 30.7 28.2 . 31.6 32.5 24.0 16.0 28.0 28.0 43.6 so.o 38,5 41.8 

6. - 1961 a 197.0 21.9 23.1 26,4 16.2 22.7 24.0 20.0 24.0 20.5 21,5 38,5 

7. - 1971 a 1975 7.0 15.4 2.6 2.7 8,0 20.0 4.0 5.1 7.1 8,3 

8. - 1976a 1980 7.9 17.9 2.6 2.7 8,0 20.0 4.0 7.7 14.3 8.3 

BASE lOOJG 114 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12 

p :,.. Pequena 
M = Mediana 
G = Grande 

,¡.,'_. 



..... 

Pregunta No. 2 Cuél es el giro de la empresa 1 A~n<Hce # 11 

s u M A EMPRESAS DE CONSUMO 1 Ml'Rl'SAS IN11USTl!!Al.~S 
SUB· SUB· 

TOTAL -"- -~-'- _G_ ~-p- _M_ _G_ .J:Q!& ·-"- _M_ ..J1_ 

l.. Alimenticio en gene 
ral (Incluyendo ali·-
mento para animales) 16,7 17.8 S,2 27.0 <5.3 28.0 B.O fü.O 

2. - Materias primas de 
Consumo e lndus--
trlales. 16,7 17 .8 21.0 10.6 10.7 s.o 16.0 8.0 28,2 35.5 30,7 11>,7 

3 •• AutomOviles y acce 
sorlos en general~ 7,0 2.6 7.9 10,6 S,3 4.0 4.0 8,0 10,3 15.4 16,7 

4, - EdfclOn y ven!Jl de 
libros, EdlclOn e · 
lmpres!On de llbroa 
y revlstu, 2.6 7.6 4.0 12,0 

s. - Fabricac!On de ea-
cos de papel multl • 
capas. 1.8 2.6 2.7 5,2 7 .1 7 .7 

6.- ProduclD8 qulm leos 
induatrlales y de 
consumo. 7 .9 5.1 5.2 13.4 2. 7 4,0 4,0 17 .9 7,1 7.7 41. 7 

7 •• Rape en general y 
sccesortos necesa -
rlos para au elabo· 
raclOn. 6,1 10.l 5.2 2.8 9.3 16,0 8,0 4.tl 

8 •• Bebidas alcohollcas 5,3 5.2 10,7 8,0 s.o 16.0 
9 •• Servicio de senales 

de T. \r, por cable, 
tran.tmlslon de lmA 
genes por antena. - 1.8 2.6 2,8 2.7 4,0 4,0 

10,. Procesos de lnge • • 
nlerla. COllStruCCIOn 
de tfineles 1.8 2,6 2.8 5,2 7.1 8.3 

11 •• Artes grlflcas, lm 
prenca y lltograf!ii 2.6 2.6 s.2 7.7 7,1 15,4 

12. - Productos de bell~ 2,q ·---------.U .. ~d ~ •. 2 5,3 6,6 4.0 a.o· 8,0 - -·--·-
13.· !'roduc!Ds pira el 

hOpr. 2,6 7.9 4,0 12.0 
l~ •• Manufactura de pro 

ducl09 domt!stloos-
lndu1trlales de llu • 

-·' mln&clOn y de radto 
oomunlcacl!ln, ta .. 
brlcaclOn de 14mpa 
raa tluorecentes y-
ecJ!lpo de Ilumina· 
cllln, 1,8 2.7 2.8 2.8 4,0 4,C• 

15.- Elab,envase y vta, 
de rcfreaoos. vra. 
de concentrados y 

•¡ ..... 
marcss a las embo 
telladoraa franqut': 
cladoras de la ma!_ 

1,8 2.5 2.8 2. 7 4.0 ca seven up. 4.0 
16,· Manutacrura. com • 

pra y vta ,de flejes 
para empaques y 
puercas retenedoras .8 2.5 2.5 7.1 

17.- Fab,de lnstrumenlOfl 
· de 1n«llclOn y con·· 

trol ,8 2,5 2,5 7.1 
" 18 •• P ab,de muebles pa 

ra OftclÍlll. - ,8 2.7· . 1.3 4,0 
19 •• Pab.de empaques 

de pltalfco, .8 5.5 . 2.5 7.1 
20.- Pab,de juguetes y 

producwa ln!antllcs 
Pab,y vta,de jugue· 
tes de pllstlco. 1,8 2.5 2.7 2.7 4.0 4.0 

21, - Pab.y fundlclOn de 
aceros, 1.8 2.5 2.8 5.2 7.1 8,3 

22 •• l'sb,y dtst,de die• 
coa y cintas magne 
tofOnlcas, · - 1.8 2,5 2.7 2.7 4.0 4.0 

23.- l'sb, de piezas sin 
tctlzadae, - .s 2,7 2.5 7.7 

24,. Maquinaria tm ge· 
ncral, 3.5 2.5 5.2 2,8 10.3 ? .1 15.4 8.3 

25 •• f.'ab,de are. para 
oficina, escolares 

----· ,, __ v orrfetlccis. l'ab, 
y dlat. de Mpfcca. 
plumas. puntillas. 
colores, crayonee, 
plumones, 4.3 2,5 1,9 2.8 6,6 4.0 u. 

BASE 100.~ 114 39 38 37 15 2~ 2.'i 39 14 13 12· 

'· ,. ._;; ... 



Pregunta No. 3 Cu4ntos son los productos que fabrican? Apéndice # lll 

s u M ·A EMPRESAS DE CONSUMO EMPRESAS INDUSTRIALES 
SUB- SUB-

TOTAL _P_ JA_ -º- Toni;. _P _ _M__ -º-- I0I6I.. _L_ _M_ _Q__ 

l. - Pe 1 a 5 28.9 35.9 26.3 24.4 30.7 32.0 36.0 24.0 25.6 42.8 7.7 25.0 

2. - De 6 a 10 11.4 5.1 18.4 10.8 12.0 8.0 16.0 12.0 10.3 23.l 8.3 

3.- De 11 a 15 8.8 5.1 13.2 8.1 6.7 4.0 B.O B.O 12.8 7.1 23.1 8.3 

4. - De 16 a 25 11.4 12.9 7.9 13.5 12.0 12.0 4.0 20.0 10.3 14.4 15.3 

s. - De 26 a 50 7.9 7.7 2.6 13.5 5.3 4.0 4.0 8.0 12.8 14.4 25.0 

6. - De 51 a 75 3.5 5.1 2.6 2.7 4.0 4.0 4.0 4.0 2.6 7.1 

7.- De 76 a 100 8.8 12.8 5.3 8.1 10.7 16.0 8.0 B.O 5.1 7.1 8.3 

B.- De 101 a 200 4.4 2.6 2.6 8.1 4.0 4.0 B.O 5.1 7.7 B.3 
' .. 

9.- De 201 a mas 14.9 12.8 21. l 10.8 14,6 16.0 20.0 8.0 15.4 7.1 23.l 15.8 

BASE lOOfc 114 39 38 37 75 ~5 25 25 39 14 13 12 



Pregunta No, 4 cuantas empresas competld,oras tienen? Apéndice # IV 

s u M A EMPRESAS DE CONSUMO EMPRESAS INDUSTRIALES 

SUB- SUB-
TOTAL p M e TOTAL p M G TOTAL p M e 

1.- Ninguna 1.8 2.6 2.7 1.3 4.0 2.6 8.3 

2. - De 1 a 5 22.8 7.7 26.3 35.2 22.7 4,0 24.0 40.0 23.l 14,3 30.8 25,0 

3.- De 6 a 10 25.4 28.2 21,l 27.0 20.0 16.0 24.0 20.0 35,9 so.o 15.4 '41.7 

4.- De 11 a 20 20.2 23.l 28.9 8.1 21.3 28.0 24.0 12.0 17.9 14.3 38.4 

5.- De 21 a mas 29.8 38.4 23.7 27.0 34.7 48.0 28,0 28.0 20.5 21.4 15.4 25.0 

BASE 100~ 114 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12 



Pregunta No. 5 Qué porcentaje de partlclpac!On del mercado creen ocupar? Apéndice# V 

s ll M A EMPRESAS DE CONSUMO EMPRESAS INDUSTRIALES 

SUB- SUB-
TOTAL p M G TOTAL p _M_ G TOTAL p M G 

l. - De 20!{, a menos 2B.9 46.2 31.6 B.2 29.3 44.0 32.0 12.0 2B.2 so.o 30.B 

2. - De WY¡, a 4tm 36,9 25.6 42,l 43.2 37.3 2B.O 44.0 40.0 35.9 21.4 3B.4 so.o 

3. - De 41 1Yo a 6cm 21.l 23,l lB.4 21.6 22.7 20.0 20.0 2B,0 17.9 2B.6 15.4 8.3 

4.- De 613 a Boi 10.5 5.1 5.3 21.6 B.O B.O 4.0 12.0 15.4 7.7 41.7 

s.- De 80-}ó a 1001!; 2.6 2.6 5.4 2.7 B.O 2.6 7.7 

BASE lOQ3 114 39 3B 37 75 25 25 25 39 14 13 12 



Pregunta No. 6 Existe en la empresa un Area de comerclaltzaclOn? Ap(mdtce # Vl 

s u M A EMPRESAS DE C©NSUMO EMPRESAS INDUSTRIALES 

SUB- SUB-
TOTAL p M G TOTAL p _M_ G TOTAL P M G -----

l. - Sl 47.4 25.6 39.5 78.4 46.7 24.0 36.0 so.o 48.7 28,6 46.1 75.0 

2.- N.O 52.6 74.4 60.5 21.6 53.3 76.0 . 64.0 20.0 51.3 71.4 53.9 :is.o 

BASE 100)1v P4 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12 

" ' •' 

. :,, :: > 
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Pregunta No, 7 Qué Departamento ejecuta o reallza las funciones del área de ComerclallzaclOn? Apéndice 11 VU 

s u M A EMPRESAS DE CONSUMO EMPRESAS INDUSTRIALES 

SUB- SUB-
TOTAL p M G TOTAL p _M.._ G TOTAL p M -º-

1.- Ventas 75.0 89.5 73.9 25.0 72.5 89.4 68.7 20.0 so.o 90.0 85.7 . 33.3 

2.- Mercadotecnia 
y Ventas 1.7 12.5. 2.5 20.0 

3.- ComerclallzaciOn 1.7 12.5 2.5 20.0 

4.- Comercial 1.7 12.5 5.0 33,3 

5.- Ventas y Promo-
clOn de Ventas 6.5 17.3 10.0 25.0 

6.- Operaciones 1.7 3,5 2.5 5.3 

7. - Ventas e [nvestl-
gaclOn de Merca-
dos 1.7 4.4 2.5 6.3 

8.- Mercadeo 1.7 12.5 2.5 20.0 -
9.- Ventas Regionales, 

Valle de México y 
Mercadotecnia 1,7 12.5 2.5 20.0 

10. - Gerencia de Ventas 
y Mercadotecnlca 1.7 4.4 5.0 14.3 

u.- Mercadotecnia 1,7 3.5 2.5 5.3 

12.- Gerencia de Pro -
yectos 3,2 3.5 12.5 10.0 10.0 33.4 

·BASE lOOPo 60 29 23 8 40 . 19 16 5 20 . 10 7 3 



.. , ...... .. 

nta No. 8 En que a~o fué cleada el Arca 6 Departamento de ComerclallznclOn. A¡>e!ndlcc # Vlll 

EMPRE SAS Dll CONSUMO 

1Q25 o antes 

.1926 ll 1Q40 

1941 a NSO 

ÍQSl a.1960 

1961 a lQiO 

1971 a ms 
·¡Q¡j\ a 1979 

s u M A 

TOTAL l'llQU ERA MEDIANA Gl\1\NDll SUIITOTAL 

~_A ___ n_ ~_A ___ ll_ ~_A_--"-~ _A _ _il __ SUMA_~-- _n_ ~-::!._ _1_1 _ 

3.5 l.Q 5.0 5.1 5. 4 3. 5 12. 5 5. 3 2. 8 7. 5 H. O I0,5 

10.5 11.1 IO.O 5.1 10.0 3.5 10.5 6.i 13.0 ló.2 13.7" 25.0 13.3 14.3 12.5 H.0 16.7 5,2 

7.9 7.4 B.3 5.1 10.0 3.5 15,8 13.1 li.4 2. 7 3.5 H. O H. 6 7. 5 H. O lb. 7 5. 2 

27.2 U.l 30.0 25.7 30.0 24.I 28.•J 6,7 43.5 27.0 31.0 12.5 22.7 20.0 25.(J 16.0 ló.i 15,B 

28,9 33.3 25.0 25.7 30.0 24.I 31.6 46.7 21.7 N.H 27.(1 37.5 26.7 28.6 25.IJ 20.0 ló.7 21.1 

13. 2 

S.8 

114 

14.8 11.7 17.9 20.0 17 .. 2 7,<l 13.1 4.4 18.9 20.7 12.5 14.7 17.1 12.5 16,0 21. 1 

1.4 IO.O 5.4 20. i 5.3 13.1 'l.3 H,6 IU.O 24.0 33.2 21.1 

54 60 10 - 2·1 38 15 23 37 :1s 40 25 ó l'l 

• 1. Tienen Departamento de Comerclnllzación. 

"·Tienen Departamento de Comerclallznclón con otro nomhrc. 

•,, · 

l'rogunta No. s, lln c¡uC: ano fué creada el Area I> Departamento de Comcrclallzacl6n ? Apéndice # vm. 1 

l. i'l25uantes 

2. 1'126 a l'lfü 

3, 1'141a1950 

4. 1'151a1%0 

5. 1961. 1'170 

6. l'lil a 1975 

7. 1'176 n 197Q 

llMl'R llSAS DJ; CONSUMO i;,..1PRESAS INDUSTRIALES. 

M (lDIANA GRANDE SUIITOTAL MEDIANA GRANDE 

~-A ___ íl_~~-B-~_A ___ R_~_A ___ R_~_A ___ a_~_A ___ a_ 

8.0 5.0 20.0 

16.IJ 11. I 18,R 16.0 15.0 20.0 5.1 5.3 5.0 16. 7 11. 1 33. 3 

12,U 11. 1 12. 5 4. o 5. () 7.7 5,3 10.0 23.0 16, 7 28.6 

28. (} 11.1 37.5 24.0 25.0 20,0 35.9 31..5 40.0 42.9 50.0 40.0 30.8 57.1 33.3 44.5 

32. O H. 5 25. O 2R. O 25. O 40. O 33. 3 42. 1 25. O 35. 7 50. O 30. O 30. 8 50. O 14. 3 33. 3 33. 3 33. 3 

H.O 

4.0 

25 

11. I 6.3 20.0 25.0 

11.1 

16 25 20 5 

10. 3 10. 5 !O.O 7. 1 

7.7 5.3 !O.O 14.3 

39 19 20 14 

10.0 7. 7 16. 7 

20.0 7,; 16.6 

10 13 

:··; . .:· .. ' 

16. 7 11.1 33.4· 

7 . 12 3 



Pregunta No. 9 En la empresa cuantas personas Integran el Area de ComerclallzaclOn, Apéndice 11 IX 
cuAntas había en 1970 y cuAntas esperan tener en 1990? 

1 9 7 o 
s u M 'A EMPRESAS DE CONSUMO EMPRESAS INDUSTRIALES 

SUB- SUB-
TOTAL p M G TOTAL p _M__ a TOTAL p M _Q__ 

1.- Ninguna 11'.4 25.6 2.6 5.4 10.7 28.0 4.0 12.9 21.4 16,7 

2. - De la 6 23.7 38.5 28.9 2.7 20.0 40,0 16.0 4.0 30.7 35.7 53.8 

3. - De 7 a 13 12.3 20.5 13.1 2.7 9 •. 4 16,0 12.0 8.0 17.9 28.5 15.4 8.3 

4.- De 14 a 20 14.9 10.3 23.7 10.8 14.7 12.0 24.0 20.0 15.4 7.2 23.1 16,7 

5.- De2la60 14.9 5.1 21.1 18.9 18.7 4.0 32,0 24.0 7 .1. 7.2 16. 7 

6.- De 61 a 120 10.5 5.3 27.0 9.4 4.0 36.0 12.8 7~7 33.3 

7.- De 121 a 350 9.7 5.3 24.4 14.7 8,0 8.0 2.5 8,3 

8.- De 351 a 800 2.6 8.1 2.7 

9. -· De 801 a mAs 

B.ASE 100% 114 39 38 37. 75 25 25 25 39 14 13 12 
/'< "' 



Pregunta No. 9 En la empresa cu!lntas personas lntegran el !lrea de ComerclallzaclOn, Apéndice # lX .l 
cuántas habfa en 1970 y cuéntas esperan tener en 1990? 

l 9 8 o 

s u M A EMPRESAS DE CONSUMO EMPRESAS lNDUSTR IALES 

SUB- SUB· 
TOTAL p _M__ _G _ TOTAL p M G TOTAL p . ....M_ G 

l. - NlngunR l. 7 2.6 2.7 5.2 7,1 8.3 

2. - . De 1 a 6 15.8 33.3 10.5 2.7 13.3 32,0 4.0 4.0 20.5 35.7 23.l 

3.- De 7 a 13 7.9 15.4 7.9 8.2 2.7 B.O 17.9 28.6 23.l 

4. - De 14 a 20 16.7 25.6 15.8 10.8 12.0 24.0 12.0 25.6 28.6 23,l 25.0 

5.- De· 21 a 60 20.2 12.8 36.8 16.2 24.0 20.0 44.0 8.0 12,8 23.l 16.7 

6.- De 61 a 120 15.8 10.3 21.l 40.5 21,3 16,0 28.0 20.0 5.2 7.6 8.3 

7.- De 121 a 350 15.8 7.9 16.2 17 .4 12.0 40.0 12.8 41.7 

8.- De 351 a 800 5.3 2.7 8.0 24.0 

9. - De 801 a m!ls .8 1.3 4.0 

BASE 10CJ% 114 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12 

,.' .. ,' ... 
. ,. 

·; •• 1 

,·'-.: ... :~~;_.}~:, 1,·i~:· :.,~· ~ ...... :.\ .... ~< .... ·: .... ~·, -... :·A.,;i~-·~4. 



Pregunta No. 9 En la empresa cuantas personas integran el arca uc ComcrciallzaciOn, 
cuantas habla en 1970 y cuantas esperan tener en 19907 

9 9 

Apéndice 11 LX.Z 

o 

s u M A EMPRESAS DE CONSUMO EMPRESAS lNDUSTRlALES 

l.- Ninguna 

2.- De l a 6 

3. - De 7 a 13 

4. - De 14 a 20 

5. - De 21 a 60 

6.- De 61 a 120 

7 • - De 121 a 350 

8.- De 350 a 800 

9.- De 801 a mas 

BASE 1007¡. 

SUB- SUB-
TOTAL _P_ M G TOTAL _P __ M_ G TOTAL _P ___ M __ 

1,7 

6,1 

8,8 

9.7 

26.3 

17.6 

18.4 

7.0 

4,4 

114 

2.6 

10.3 

20.5 

20.5 

30.7 

7.7 

7.7 

39 

5.3 

5.3 

7.9 

2.7 

2.7 5.3 

5.3 

6.7 

12.0 

12.0 

20.0 

4.0 

34.2 13,5 24.0 32.0 .32.0 

5.2 

4.0 7.6 

15.4 

15.4 

8.0 30.8 

28.9 16.2 20.0 12.0 36.0 12.0 12.8 

18.4 29.8 

38 

21.6 

13.5 

37 

24.0 12.0 28.0 32.0 

9.4 

5.3 

75 25 25 

28.0 

16.o 

25 

7.6 

2.6 

2.6 

39 

' ,- . 

. - . ":~::: :.; ' . 

7.1 

7 .l 

35.7 

15.4 

7,7 

21.5 23.l 

28.6 38.4 

15.4 

14 13 

:·: 

G 

8.3 

25.0 

25.0 

25.0 

8.3 

8.4 

12 



Pregunta No. 10 CuAntas personas pertenecen a cada Departamento? Apéndlce # X~3 

1 9 7 o 

D E p A R T A M E N T o D E V E N T A s 

s u M A EMPRESAS DE CONSUMO EMPRESAs INDUSTRIALES 

TOTAL p M G TOTAL p M G TOTAL p M --º-
' 1,- Ninguno 11.4 25.6 2.6 5.4 10.7 28,0 4.0 12.8 21.4 16. 7 

. 2. - De l a 10 38.6 56,4 42.2 16.2 30.7 52.0 28.0 12.0 53.8 64.3 69.2 25.0 

3.- De 11 a 25 21.0 15.4 31.6 16,2 21.2 16,0 36.0 12.0 20.5 14.3 23.l 25.0 

4.- . De 26 a 45 11;4 2.6 18.4 13.5 16.0 4.0 28.0 16.0 2.6 8,3 

s.- De 46 a 90 8.8 2.6 24.4 8.0 24.0 10.3 7.7 25.0 

6.- De 91 a 180 4.4 2.6 10,8 6.7 4.0 16.0 

7.- De 181 a mAs 4.4 13.S 6.7 20.0 

BASE 10oi 114 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12 

··,' ~·· . 



Pregunta No. 10 Cuántas personas pertenecen a cada Departamento? Ap(!nclice # X.4 

1 9 8 o 

D E p A R T A M E N T o D E V E N T A s 

s u M A EMPRESAS DE CONSUMO EMPRESAS INDUSTRIALES 

' TOTAL p M G TOTAL p M G TOTAL _P_ M G 

l. - Ninguno 1.7 2.6 2.7 5.1 7,1 8.3 

2. - De 1 a 10 31.6 58.9 26.3 8.1 22.7 56,0 8,0 4.0 48.7 64.3 61.5 16.7 

.3, - De 11 a 25 19.3 25.6 18.4 . 13.6 17 .3 24.0 16.0 12.0 23.Ó 28.6 23,l 16.7 

4.- De 26 a 45 13.2 2.6 26,3 10.8 16.0 4.0 36.0 B.O 7.7 7.7 16.7 

5.- De46a90 20.2 10.3 23.7 27.0 25.3 16.0 32.0 28.0 10.3 7.7 25.0 

6.- De 91 a 180 5.3 5.3 10,8 6.7 B.O 12.0 2.6 8,3 

7.- De 181 a mAs 8.7 27.0 12.0 36.0 2.6 8.3 

BASE lOOfo 114 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12 



Pregunta No. 10 Culintas personas pertenecen a cada Departamento? Apendlce # X.5 

1 9 9 o 
DEPARTAMENTO DE VENTAS 

s u M A EMPRESAS DE CONSUMO EMPRESAS INDUSTRIALES 

TOTAL p M G TOTAL _P __ t._f __ G_ TOTAL p _t._1 ___ a_ ------
l.- Ninguno 1,7 2.6 2.7 5.1 7.1 8.3 

2.- ·0e1a10 21.1 41.0 15.8 5.4 13.l 32.0 4.0 4.0 35.9 57.2 38.4 8.3 

3.- De 11 a 25 14.9 20.5 15.8 8.2 10,7 20.0 4.0 a.o 23.1 21.4 38.4 8.3 

4.- De26a45 19.3 23.l. 23.7 10.8 20.0 28.0 28.0 4,0 17.9 14.3 15.4 25.0 

5.- De 46 a 90 21.1 5.1 28.9 29.7 26.7 8.0 40.0 32~0 10.3 7.8 25.0 

6.- De 91 a 180 10,5 7.7 10.5 13.5 13,3 12.0 16.0 12.0 5.1 16.8 

7.- De 181 a mlis 11.4 5.3 29.7 16.0 8.0 40.0 2.6 8.3 

BASE 100,~ 114 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12 

. ··.)' 

.\ . ., 



Pregunta No. 10 cuanros personas pertenecen a cada Departamento? Apéndice ti X.6 

1 9 7 o 
DEPARTAMENTO INVESTIGACION DE MERCADOS 

s u M A EMPRESAS DE CONSUMO EMPRESAS INDUSTRIALES 

TOTAL p _M_ _G _ TOTAL p _M_ -ª- TOTAL p _M_. -ª-
1.- De l a 10 22.8 12.8 18.4 37.8 22.7 12,0 20.0 36.0 23.0 14.2 15.3 41.7 

2.- De 11 a 25 5,4 16.2 6.7 20.0 2.6 8,3 

3.- De 26 a 45 .8 2.7 1.3 4.0 

4.- De 46 a 90 .8 2.7 1.3 4.0 

5.- De 91 a 180 ., 

6. - De 181 a ml\s 

TOTAL 29.8 12.8 18.4 !)9;4 32.0 12.0 20.0 64,0 25.6 14.2 15.3 so.o 

BASE 100% 114 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12 

.,_,.;· 

' ~ '' '.: ·: ·,, ·. 
'.' <:.: .'' .:;.,; ~· '.:. 



PrGgunta No. 10 Cudntas p.::rsoMs ~rtdoocen a cada reporta mento? A~ndim #X 

9 7 o 
Dl!PARTA MBITTO DEPARTA ME* DBP.\RTAMl!mtl 

DBPARTAMBN'IO INVBSTIGACION DE Dl!PARTAMBNTO PROMJCION l! REtñCIONBS 
s u M A VBNTAS MERCAOOS PUBLICIDAD vi;:NTAS 1 Pl'BLICAS 

1 
10TAL _.!2_ --1L _T _ _.!Q_ --1L _T _ _rg_ -2:L__T_ _.!f._ _IL. _T_ _.!Q_ : TI 

~--
_T _ __TIL. _·1_1_ 

• \;IUl!.Uno 11. 4 10.6 12, 8 11. 4 10. 7 12. 8 

1 >: 1 n JO 120. 2 118. 7 123, l 38.6 30. 7 53,8 22,8 22. 7 23.0 23. 7 26. 7 17. 9 .12.3 13,3 !I0.3 22,8 25.3 17.9 

". ll.! 11 u 25 :l7. 7 j44,0 2.5,6 21,0 21. 2 20.5 5,4 6,7 2. b l. 8 2.6 6.1 9.3 3.5 4.0 2,6 
,e 

4, e lk: 26 n 45 16. 7 22.7 5, l 11.4 16,0 2.6 ,8 l. 3 .8 1, 3 3, 5 4.0 2,5 

5, - ,..., 46 n 90 . u. 4 12,0 10, 3 8.8 e.o 10.3 .8 1.3 .e 1.3 .8 l. 3 

Íl, - !).¡ 91 11 180 6.1 \1, a 4.4 6, 7 1,8 2. 7 

7. • l).J 181 a rms 6. 1 9. 3 4.4 6.7 l. 8 2,7 

'JOTAL 209, 6 226. 6 176,9 100.0 100.0 100.0 29,8 32.0 25,6 26.3 30.6 17. 9 26,3 33.3 12. 8 27 •. l 30.6 20.5 

111\SI! 100% 114 1.s 39 114 75 39 lH 75 39 114 75 39 114 75 39 ·114 . 7S 39 

·.•r ;• 'J'0Ci1I 

'rl,:: = Tuc11 I Consumo 
1'1 i ToCill lmlustrlnl 

,•,, 



Pr.JguntQ ·No. 10 

l. - Nlnguno 

. ~. - n.: 1 (1 10 

. :l. - 11..: ll 11 25 

. ~ •. _ 1\.: 26 ll 45 

.'\, - D.: ~6 n 90 

~ •• l)J 91 n 180 

7. - O! 181 n mis 

'JOTAL 

llASI! l<Ml% 

Cuá'nros 1X3rsonas 1r3rtenecen Q cadl dilpirrom3nto? 

s u M A 

~_.If_ TI 

l. 8 5,2 

123. 7 117. 3 135, 9 

42. 9 48,0 aa.3 

22.8 29.3 10.3 

31.6 40,0 15, 4 

7. 'J lU. 7 2.5 

9.6 13, 3 2,5 

240,3 258.6 205,6 

114 75 39 

DBPARTAMBNID 
Vl>NTAS 

_T_ __1f_ 

i. 7 

31,6 22.7 

1\1, 3 17. 3 

13,2 16.0 

20.2 25. 3 

5.3 6.7 

s. 7 12.0 

100,0 100.0 

114 75 

_!!_ 

5,1 

48.7 

23,0 

7.7 

10,3 

2.6 

2,6 

100.0 

39 

~ ·, . 
'-'''• i• 

A¡l!ndlco # X,l 

9 8 o 
DBPARTAMBNfO DBPr\RTAMBNiO DBPARTAMtrnro 

INVBSTIGACION oe DBPARTAMBNIU PROWCDNDU RBLACIONBS 
MBRCAOOS PUBLICIDAD VENTAS PUBLICAS 

_T_ __1f_ _...!!_ _T _ __If_ _!L T _!f._ ~ _T_ 're -1L 

26, 3 25. 3 28.1 26, 3 28,0 23.1 15, 8 18,6 10,3 23, 7 22.7 25,6 

7. 9 10. 7 ·2.6 7.0 9. 3 2,5 5,3 16.7 2. 5 3,6 4,0 2,6 

2, 7 4.0 4.4 5,3 2.5 2,6 4,0 

4,3 5, 3 2,6 ,8 l. 3 5.3 6. 7 2. 5 • 8 1,3 

2, 6 4.0 

• 8 1.3 

38.5 41,3 33,3 36,8 42,6 25,6 34,2 42.6 17. 9 30.7 32,0 28,2 

114 75 39 114 75 39 114 75. 39 114 75 39 

:.:. ., ~ . '.'·'··· 

'.,, .. ;;:., .. 



l'r.i~untn No. 10 cwnrns ~rson.1s ~rraoocan a cada oo¡xtrralll3nto? Apindlre 1 X.2 

9 9 o 

DEl'ARTAM~"110 DHPARTAMB o Dl!PARTAMl!N'JO 
DllPARTAMl.!NlO INVESTIGACION DI.! Dl!PARTAMP.NIO PROWCION RllLACDNl.!S 

s u M A VBNTAS MP.RCJ\OOS PUBLICIDAD VBNTAS Pl'RLIC.llS 

.:.!!2.I1h _I9_ __!!_ _ T_ _'.!L _!!_ _·1_·_ _!f_ _TI_ _·_r _ .....1Q_ _.IL _1_· _ _TI!__ TI _!_ _lf_ _!L 

l. · Nlnµw10 1,8 5. 2 l. 7 5, 1 

2, • lle 1 n 10 !02,6 93, 3 120. 5 21. 1 13. 3 35, 9 26, 3 26. 6 25.6 23.7 25.3 20,4 10,5 10, 7 10.3 21,0 17,3 28.2 

3. - D.: 11 íl 25 49,l 54,6 38. 5 14. 9 10, 7 23,l 10,6 13.3 5, l 6,1 8.0 2.6 8, 8 12.0 2,5 e.o 10. 7 5,1 

4, • !)., 26 n 45 28, 9 33,3 20. 5 19,3 20,0 17, 9 5,3 6. 7 ú l. 8 2.6 2,6 4,0 

,e;, - f)J 46" 90 3, 3 42, 7 IS, 4 21. 1 26, 7 10,3 2,6 2. 7 2,6 1.8 2. 7 6, l 8,0 2,5 l. 8 2. 7 

''·. f)J 91 " 180 15,8 20,0 7.6 10.s 13,3 5, l l, 7 2, 7 '8 1.3 2,6 2,6 
1 

2,5 

7. • 1'-' 181 n n~fR 15,8 22. 7 2. 5 11. 4 16,0 2.6 4,4 6,7 

'IO'l'AL 247,3 266.6 2l0,2 100. o 100.0 100,0 41, 2 45, 3 33,3 37. 7 44.0 25,6 ~.2 42,6 17.9 34.2 34. 7 33,3 

llASI' HKI% 114 75 39 114 75 39 114 75 39 114 75 39 114 75 ¡39 114 75 39 

,·.; . 

. ,., .· 
_d_.'r¿b~;~g"..:~,~:~ .·:~ •) .... '.',,.;,:· ·,", 



Pregunta No. 10 Cullntas personas percenecen a cada Departamento? A~ndlce # X.7 

9 8 o 

DEPARTAMENTO INVESTlGACION DE MERCADOS 

s u M A EMPRESAS DE CONSUMO. EMPRESAS INDUSTRIALES 

TOTAL p M -º- TOTAL p _M_ -ª- TOTAL _P_ _M_ G 

1.- De 1 a 10 26.3 20.5 28.9 29.7 25.3 24.0 28.0 24,0 28.l 14.2 30.7 41.7 

2.- De 11 a 25 7.9 24.3 10.7 32,0 2,6 B.3 

3.- De 26 a 45 

4.- De 46 a 90 4.3 13.5 5.3 16,0 2.6 8.3 

5.- De 91 a 180 

6,- De 181 a mlls 

TOTAL 38.5 20.5 28.9 67.5 41.3 24.0 28.0 72.0 33.3 14,2 3Q.7 58.3 

BASE 100.t¡, 114 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12 

.... 

... ,.·. 



Pregunta No. 10 Cul'lntlls personas pertenecen a cada Departamento? Apendlce # X .8 

1 9 9 o 

DEPARTAMENTO INVESTlGACION DE MERCADOS 

s u M A EMPRESAS DE CONSUMO EMPRESAS INDUSTRIALES 

TOTAL p M G TOTAL p __M_ a TOTAL _P_ M G 

1,- De 1 a 10 26.3 23.0 26.3 29.7 26.6 28.0 24.0 28.0 25.6 14.2 30.7 33.3 

2.- De 11 a 25 10.6 5.2 27.0 13.3 a.o 32.0 5.1 16.7 

3.- De 26 a 45 8.3 

4,- De 46 a 90 2.6 8.1 2.7 a.o · 2.6-

s.- De 91 a 180 i.7 5.4 2.7 a.o 
6.- De 181 a ml'ls .: 

TOTAL 41,2 23.0 31,6 70.2 45.3 . 28.0 32.0 76.0 33.3 14.2 30.7 58.3 

BASE 100~ 114 39 38 37 75 . 25 25 25 39 u 13 12 

.. 
'L ; ~·· 



Pregunta No. 10 Cullntas personas pertenecen a cada Departamento? Apéndice# .X.9 

1 9 7 o 
DEPARTAMENTO PUBLICIDAD 

s u M A EMPRESAS DE CONSUMO EMPRESAS lNDUSTRlALES 
·•· 

TOTAL p _M_ -º- TOTAL _P_ _M_ G TOTAL _P_ ~ -º-
l. - De 1 a. 10 23.7 2.s 13.l S6.7 26.7 4.0 16.0 60.0 17.9 7.6 so.o 

2.- De 11 a 2S 1.8 . S.4 2.6 B.O 

3.- De 26 a 45 .8 2.7 1.3 4,0 

4.- De 46 a 90 

s.- De 91 a 180 

6;- De 181 a rolle 

TOTAL 26.3 2.S 13.l 64.8 30.6 4,0 16.0 72,0 17,9. 7.6 so.o 

BASE 1~ 114 39 38 37 7S 2S 25 25 39 14 13 12 

<: .. 
' ' . ' ~ 

•.; 



Pregunta No. 10 Cullntas personas pertenecen a cada Departamento? Apéndice # X .10 

1 9 8 o 
DEPARTAMENTO PUBLlClDAD 

s u M A EMPRESAS DE CONSUMO EMPRESAS INDUSTRIALES 

·TOTAL _P_ _M_ G TOTAL p _M_ _e _ TOTAL p _M_ G 

1.- De 1 a 10 26.3 12.8 21.0 45.9 28.0 20.0 24.0 40.0 23.1 15.3 58.3 

2.- De 11 a 25 7.0 21.6 9.3 28.0 2.5 8.3 

3.- De 26 a 45 2.7 8.1 4.0 12.0 

4.- De 46 a 90 .8 2.7 1.3 "' 4.0 

5.- De 91 a 180 -
6.- De 181 a mAs -

TOTAL 36.8 .12.8 21.0 78.3 . 42.6 20,0 24.0 84.0 25.6 15.3 66.6 

BASE lOO]b 114 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12 

; •¡';' 

'· ... ' 

·.·';,'; 
.· ... :'_-.:_.: 



Pregunta No. 10 Cullntas personas pertenecen a cada Departamento? Apéndice lt X .11 

l 9 9 o 
DEPARTAMENTO pu {\ l. T e I D A n 

s u M A EMPRESAS DE CONSUMO EMPRESAS lNDUSTRlALES 

. TOTAL _P_ _M__ G TOTAL p _M_ _G_ TOTAL _P _ _M_ -ª-
l.- Ve 1 a 10 23.i 15.3 15.8 40.5 25.3 24.0 16,0 36.0 20.4 15,3 so.o 
2.- De 11 a 25 6.1 5.:: 13,5 8.0 8.0 16.0 2.6 8,3 

3.- De 26 a 45 5.3 16.2 6.7 20,0 2.6 8.3 

4,- De 46 a 90 1.8 5;4 2.7 B.O 

s.- De 91 a 180 .8 2.7 1.3 4.0 

6.- De 181 a mlls 

TOTAL 37 .7 15.3 21.0 78.3 . 44,0 24.0 24.0 84.0 25.6 15.3 66,6 

BASE 100?c 114 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12 

':" 

•. 1 ...... 

, ... : 

,'· : . .>· ,· 



Pregunta No. 10 Cu!lnras personas pertenecen a cada DeparuÍmento? Apéndice# X.12 

1 9 1 o 
DEPARTAMENTO PROM OC ION DE VENTAS 

s u M A EMPRESAS DE CONSUMO EMPRESAS INDUSTRIALES 

TOTAL p M G TOTAL _P_ M G TOTAL _P _ _ M_ -ª-
l. - De 1 a 10 12.3 2.5 15.9 18.9 13.3 4.0 16.0 20.0 10.3 15.3 16.7 

2.- oeu·a 25 6.1 2,6 16.2 9.3 4.0 24.0 

3.- De 26 a 45 3.5 2,6 8.1 4.0 4.0 B.O 2.5 8.3 

4.- De 46 a 90 .8 2.6 1.3 . 4,0 

5.- De 91 a 180 1.8 5.4 2.7 B.O 

6. - De 181 a mAs 1.8 2.6 2.7 2.7 4.0 4.0 

TOTAL 26.3 2.5 26.3 51.3 33.3 4.0 32.0 64.0 12.8 15.3 . 25,0 

BASE 1003 114 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12 

' .. -· 

: '·:~,\, 

. . ·.· ."_.<··, · . 

. ···, ·~~~ ~r :.~,,',~ .. {.~~·;i·.~·:, >.·:•J ·!~;J:/,:~· .,,>: :\'.; : ·'. ¿~.:.,f .~ /; ·., .: . : •· ·. "'· . 



Pregunta No. 10 CUAntas personas per,tenecen a cada Departamento? Apéncllce # X .13 

l 9 .. 8 o 

DEPAR.'fAMENTO PROM OC ION DE VENTAS 

s u M A EMPRESAS DE CONSUMO EMPRESAS INDUSTRIALES 

TOTAL _P_ M G TOTAL p M G TOTAL p M G 

1.- Ue 1 a 10 15.8 12.8 1:1.2 21.6 18,6 20.0 16.0 20.0 10.3 7.6 25.6 

2.- De 11 a 25 5.3 2.6 13.5 6.7 -. 20.0 2.5 7.7 

. 3. - De 26 a 45 4.4 2.5 2.6 8.1 5.3 4.0 4.0 B.O 2.5 16.7 

4.- De 46 a 90 5.3 5.3 10.B 6.7 8.0 12.0 2.5 • 
5.- De 91 a 180 2.6 2.6 5.4 4.0 4,0 B.O 

6.- De 181 a mAs .8 2.7 1.3 4,0 

TOTAL 34.2 15.3 26.3 62.l 42.6 24.0 32.0 72.0 17.9 15.3 41.7 

BASE lro¡¡. 114 39 38 37 ' 75 25 25 25 39 14 13 12 

'' ,:;· 



: Pregunta No. 10 cuantas personas pertenecen a cada Departamento? Apéndice # X .14 

l 9 9 o 
DEPARTAMENTO PROMOCION DE VENTAS 

s u M A EMPRESAS DE CctlSUMO EMPRESAS INDUSTRIALES 

TOTAL p _M_ G TOTAL p M G TOTAL p __M_ G - -
1.- De 1 a 10 10.5 5,1 10.5 16.2 10.7 8.0 12.0 12.0 10.3 7.6 25.0 

2. - De 11 a 25 8.8 5.1 1.9 13.5 12.0 8.0 8.0 20.0 l.5 7.7 

3.- De 26 a 45 1.8 5.4 2.6 8.0 8.3 

4. - De 46 a 90 6.1 2.6 16,2 8.0 '·º 20.0 2.5 8.4 

5.- De 91 a 180 2.6 5,3 2.7 2.6 a.o 2.5 

6.- De 181 a mis '·' 2.5 2.6 8.1 6.7 '·º '·º 12.0· 

TOTAL 34.2 12.7 28,9 62.l 42.6 20.0 36.0 72.0 17.9 15.3 41.7 

BASE lOOfo 114 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12 



Pregunta No. 10 CuAntas personas pertenecen a cada Departamento? Apéndice.# X.15 

1 9 7 o 
DEPARTAMENTO RELACIONES PUBLICAS 

s u M A EMPRESAS DE CONSUMO EMPRESAS INDUSTRIALES 

TOTAL p M G TOTAL -L. ...1L --º-- TOTAL p M G 

1.- De 1 a 10 22.8 5.1 18.4 45.9 25.3 4.0 20.0 52.0 17 .9 7.1 15.3 33.3 

2.- De 11 a 25 3.5 2.6 8.1 4.0 4.0 8.0 2.6 8.3 

3.- De 26 a 45 

4.- De 46 a 90 .8 3.7 1.3 4.0 

s.- De 91 a 180 

6.- De 181 a mAs 

TOTAL 27.1 5.1 21.0 56.7 30.6 4.0 24.0 64.0 20.5 7.1 15.3 41.6 

BASE lOOX, 114 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12 



Pregunta No. 10 Gulntae personas pertenecen a cada Departamento? Apmilce # X.16 

1 9 8 o 

DEPARTAMENTO RELACIONES PUBLICAS 

s u M A EMPRESAS DE CONSUMO EMPRESAS INDUSTRIALES 

TOTAL p M G TOTAL p M G TOTAL p M G 

1.- De 1 a 10 23.7 10,2 26.3 35,l 22.7 8.0 24.0 36.0 25.6 14.2 30.7 33,3 

2.- De 11 a 25 3.6 2.6 8.1 4.0 4.0 8.0 2.6 8.3 

3.- De 26 a 45 2.6 8.1 4.0 12.0 

4.- De 46 a 90 .8 2.7 1.3 4.0 

5.- De 91 a 180 

6,- De 181 a mAs 

TOTAL 30,7 10.2 28.9 54.0 32.0 8.0 28.0 60.0 28.2 14.2 30.7 41.6 

BASE 1~ 114 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12 



Pregunta No. 10 Cullncas personas pertenecen a cada Departamento? Apéndice # X.17 

1 9 9 o 
DEPARTAMENTO RELACIONES PUBLICAS 

s u M A EMPRES~ DE CONSUMO EMPRESAS INDUSTRIALES 

TOTAL p M G TOTAL p M G TOTAL p M G 

1.- De 1 a 10 21.0 15.4 21.0 27,0 17.3 8.0 20.0 24.0 28.2 28.5 23.l 33,3 

2.- De 11 a 25 8.8 2.5 2.6 21.6 10.7 4.0 28,0 6.1 7.6 8,3 

3.- De 26 a 45 2.6 2.6 5.4 4.0 4.0 8.0 

4. - De 46 a 90 l. 8 5,4 2.7 8.0 

5, - De 91 a 180 

6. - De 181 a m4s 

TOTAL 34.2 17 .9. 26.3 59.4 34.7 12.0 24.0 68.0 33.3 28.5 30.7 41.6 

BASE 100% 114 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12 



Pregunta No. 11 Ahora bien, hablando específicamente de ccicb Dc¡>m wrnento, 
Cu4ntos niveles jer4rqulcos existen c•Jl 61 ':· Apéndice # XI 

9 7 o ---·--- .. -.. -.. .. -
f) [! l' A H'l'AMENTO DE VENTAS 

s u M A El\ll'HESAS DE CONSUMO EMPRESAS INDUSTRIALES 

TOTAL p M e TOTAi. P M G TOTAL p 
~ ._G_' -. -·--···--···-··- --

l, - Vicepresidente, DlrCE 
17.5 5.1 15. 7 é~2.·! 20,0 4.0 20.0 36.0 12.8 7.1 tor. 7.7 25.0 

2. - Subdirector, Gerente. 113,2 69.2 118.4 154.1 120.0 64.0 124.0 172,0 100.0 78.6 107.7 116.7 

3. - Subgerente, Jefe, Asia 
tente a la Gerencia - 44.7 17,9 so.o 67.S 48.0 20.0 48.0 76.0 38.4 14.3 53.8 so.o 

4. - Subjefe, Supervisor. 
Coordinador, Asisten 
te a la Subgerenc1a;-
Asistente al Jefe 33.3 15,4 21.l 64.9 40.0 20.0 32.0 68.0 20.5 7,1 58.3 

5. - Vendedores, Promoto -
res, Empleados, Asia 
tente del Supervisor-;-
Representante Demos 
trador, ventas espe=-
clales, ventas goble!_ 

89.5 82.l 100.0 86.5 9·1.6 84.0 108,0 92.0 1s;6 no, lng. ventas · . . 79.5 84,6 75.0 

TOTAL 298.2 189.7 305.2 405.4 . 322.6 192.0 332.0 444.0 251.2 185.7 253.8 325.0 

BASE 100,J& 114 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12 



Pregunta No. 11 Ahora bien, hablando especfflcameni e de e11d11 Departamento. 
Cuénros niveles jerárquicos existen en !'l '/ Apéndice # Xl.l 

9 8 o 
~-~---· 

D E i' 1\ RTAMENTO DE VENTAS 

s u M A EMPHESAS DE CONSUMO EMPRESAS INDUSTRIALES 

TOTAL p M C TOTAL p M a TOTAL p M G 
·-··-~---- ---- ---

l. - Vicepresidente, DI-
rector 22.8 12.8 15.7 ·~í). s 2;).3 12.0 16.0 48.0 17 .9 14.3 15.3 25.0 

2, - Subdirector. Gerente 134.2 94.9 131.6 178. ·l 141.'.l 88.0 136.0 200.0 120.5 107.1 123.l 133.3 

3. - Subgerente, Jefe, Asls 
tente a la Gerencia, -
AdmlnlstraclOn de Ve!! 

57.9 28.2 71.1 75. 7 61.3 28.0 72.0 84.0 51,3 28.6 69.2 58.3 tas 

4, - Subjefe, Supervisor, -
Coordinador, Asistente 
a la SUbgerencla, Asia -
tente al Jefe 43.8 28.2 36.8 <l7.:; %.O 44,0 52.0 72.0 20.5 7.7 58.3 

5. "'. Vendedores , Promotores, 
Empleados, Asistente del 
Supervisor. Representan 
te Demostrador, Vtae. -

·especiales; Vtas. Gobler 
no, Ing. Ventas. Dibujo-
l'(!cnlco 111.4 120.5 123.7 89.2 121.4 1%. o 136.0 92.0 92.3 92.B 100.0 83,4 

TOTAL 370.1 284.6 378.9 .¡.:;1 • :) 405,'.1 :ios.o 412.0 496.0 302.5 242.8 315.3 358.3 

BASE lOOJG 114 39 38 :~,·7 75 2:; 25 25 39 14 13 12 



Pregunta .No. 11 Ahora bien, hablando especfficnmcnte de cada IJcparturncnto. 
CuAntos niveles jerArquieos existen en él? Apéndice # XI. 2 

l 9 9 o. 
DEPARTAMENTO DE VENTAS 

s u M A EMPRESAS DE CONSUMO EMPRESAS INOOSTRIALES 

TOTAL p M -º- TOTAL _P_ M G TOTAL p M G 

l. - Vicepresidente; DI-
12.8 18.4 45.9 26.7 ·rector 25.4 8.0 20.0 52.0 23.1 21.4 15.4 33,4 

2. - Subdirector, Gerente 137. 7 100.0 139.5 175.6 146.7 92.0 148.0 200.0 120.5 114.3 123.0 12S.O 

3. - Subgerente. jefe, Aste 
tente a la Gerencia. Aa 
mlnlstraciOn de ventas 71.9 43.6 102.6 70.3 65.3 40.0 76.0 so.o 58.9 so.o 76.9 so.o 

4. - Subjefe. Supervisor. -
Coordinador. As Is tente 
a la Subgerencla. Asls 
tente al Jefe - so.o 38.4 42.l 70.3 61.3 56.0 56,0 72.0 28.2 7,1 15,4 66,6 

5, - Vendedores. Promotores, 
Empleados, Asistente del 
Supervisor. Representan 
te Demostrador, V tas. -
especiales, \Itas. Goble!_ 
no, lng. ventas, Dibujo 
Técnico 111.4 120,5 123. 7 ' 89.2 122,6 132.0 136.0 100.0 89,7 100,0 100.0 66,6 

TOTAL 396.4 315.3 426,3 4Sl,3 422.6 328.0 436,0 504.0 320.5 292,8 330.7 341.6 

BASE 100;\; 114 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12 



pregunta No, 11 Ahora bien, hablando esp;icfficamente w cada Departamento, 
Cuifntos niveles jerárquicos existen en él? Apéndice # XI; 3 

1 9 7 o 

DB PARTA MENTO !NVEST!Gi\CION IJH M8 RCA DOS 

s L' M A EMPRESAS DE OONSUMJ EMPRESAS INDL'STRIALBS 

TOTAL p M G TOTAL p M M TOTAL p _M_ G 

1. - Director 5,3 2.6 13. 5 6, 7 4,0 16.0 2,6 8,3 

2. - Subdirector, Gerente 23, 7 5.1 13,2 54,1 28,0 8,0 16.0 60.0 15,4 7,6 41,6 

3, - Subgerente, jefe, Asisten 
te a la Gerencia - 13, l 7. 7 5,3 27.0 1'1. 6 4,0 B.O 32.0 10.2 14,3 16, 7 

4, - Subjefe, Su?3rvlsor, Coor 
dinador, A slstente a 1 je:-
fe,• Coordinador de Ven-
tas,• Contralor, Analista 23, 7 7, 7 7. B 56,7 24.0 8,0 12,0 52,0 23,l 7.1 66, 7 

5. - Asistente del Coordinador 
Tabuladores, Trabajadores 
de Campo, A si atentes de 
los analistas, Ayudantes,* 
Vendedores, Empleados,. 
Dletlstas, + Ing. Ventas 15. 7 5, 1 5, 2 37,8 20,0 8,0 B.O 44.0 7.6 25~0 

TOTAL 81,5 28,2 31, 5 189. l 93,3 32.0 44.0 204.0 . 58,9 21,4 7.6 158,3 

BASB 100% 114 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12 

... Así fue mencionado por !u empresa entrevistada, 



Pregunta No, . 11 Ahora bien, hablando especfficam~nte !le calla Ot:parta 111ento, 
Cuántos niveles jerárquicos existen en él7 A ~ndlce # XI, 4 

1 9 8 o 

DBPARTAMBNTO INVB STIGACIO N 08 MERCADOS 

s u M A EMPRESAS DE CONSUMO EMPRESAS INDUSTRlALBS 

TOTAL p M _G_ TOTAL _P_ M G TOTAL p M G 

1. - Director 5,3 2.6 13. 5 . 6, 7 4,0 16,0 2,6 8,3 

2, - Subdirector, Gerente 32. 4 15. 3 15,8 67,6 38, 6 20.0 16,0 80,0 20,5 7.1 15,3 41. 7 

3, - Subgerente, Jefe, A siete!!. 
19. 3 7.6 15,8 35,l 20,0 8,0 16,0 36;o 17, 9 7, l 15,4 33,3 te a la Gerencia 

4. - Subjefe, Supervisor, Coor 
dlnador, Asistente al JefEi;°* 
Coordinador de Ventas,* 
Contralor, Analistas 27,2 10. 3 23.6 48,6 28.0 8,0 28,0 48,0 25,6 14,3 15,4 50,0 

5, - Asistente de los Analls--
tas, Ayudantes,• Vendedo 
res, Em;>leados, Dletlstas 
Dlseilador, • Dibujante,"' 
Ing, Ventas 25.4 10. 3 13.2 54, l 34, 7 16,0 20,0 68,0 7. 7 25,0 

'IOTAL 109.6 46, l 68.4 218, 9 128.0 56;0 so.o 248,0 74;3 28,5 ~.l 158,3 

BASE 100% 114 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12 

• Así fue m:mclonado por la empresa entrevistada, 

. ' '~ :··, : 



Pregunta No. 11 Ahora bien, hablando especfflcamente de cada Departa mento, 
Cuántos niveles jerárquicos existen en él? Apéndice # XI. 5 

1 9 9 o 
DBPARTAMBNTO INVESTIGACION DE MBRCADOS 

s u M A EMPRESAS DE CX>NSUM.J EMPRESAS INDUSTRIALES 

1DTAL _P_ __M_ G TOTAL p 21- G TOTAL p M G ------
l, - Director 5,3 2,6 13,5 6,7 4.0 16,0 2,6 8, 3 

2, - Subdirector, Gerente 36, 8 20,4 15,8 75,6 44,0 28.0 16,0' 88,0 23,l 7.1 15,3 so.o 
3, - Subgerente, jefe, Asia-

rente a la Gerencia 27.1 12, 8 23,6 45,9 29,3 16,0 24,0 48.0 23,1 7.1 23,l 41, 6 

4, • Subjefe, Supervisor, ·-
Coordinador, Asistente 
del Jefe," Coordinador 
de Ventas,• Contralor, 
Analistas 28, l 10, 3 26,3 48,6 29,3 8,0 28,0 52,0 ·25,6 14,3 23, l 41, 6 

5, - Asistente del Coordinador 
Tabuladores, Trabajado--
res de Campo, Asistente 
de los Analistas, Ayudan-
tes,• Vendedores, emplea-
dos,* Ing, Ventas, Dletis 
tas, Diseñador,• Olbujañ-
te 28, l 10,3 21.1 54, l 38.7 16.0 32,0 68,0 7. 7 25.0 

TOTAL 125,4 56, 4 86,8 237. 8 148,0 72,0 100.0 272,0 ·82, 1 28,5 61. 5 1660 .S 

BASE 1003 114 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12 
.. 

.. Así fue mencionado por la empresa entrevistada, 



Pregunta No, 11 Ahora bien, hablando especfücamente de cada Departarrento, 
Clllntos niveles jenfrqulcos existen en él? Apéndice # XI, 6 

9 7 o 

DEPARTAMENTO PUBLlClDAD 

s u M A EMPRESAS DE CONSUM:> EMPRESAS INDUSTRIALES 

TOTAL p _M_ _G_ TOTAL p M G TOTAL p M G 

l. - Director 5.3 2.6 13,5 6, 7 4,0 16,0 2,6 8,3 

2, - Subdirector, Gerente, 
Ejecutivo de eta, en 
Gerencia, externa 31. 7 5, l 15. 8 75.7 41,3 8,0 20.0 96,0 12, 8 7,6 33,4 

3, - Jefe, A slstente de la 
Gerencia Staff pa_ra 
evaluar, creativos 11. 4 35,l 13, 3 40,0 7. 7 25,0 

4, - Supervisor, Coordina -
dor, publicistas 7.0 2,6 18,9 8,0 4,0 . 20.0 5,0 16, 6 

5, - Dibujante, DI senador, 
Dlsei\ldora de Arte,"' 
Vendedores,"' Ana lis-

7.'7 tas, empleados 15, 7 10,S 37. 8 20,0 16.0 44,0 25,0 

'IOTAL 71,0 s.1 31,S 181,0 89,3 8,0 44,0 216,0 35, 8 7,6 108,3 

BASB 100% Íl4 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12 

• Así f1.e mencionado por la empresa entrevistada, 

.~. '·' . ·,· .. 



Pregunta No. 11 Ahora bien, hablando espec!Tlcam;,nte de cada Departamento, 
Cuántos niveles jerárquicos existen en él? Ap!Sndlce "# XI, 7 

1 9 8 o 

DBPARTAMBNTO PUBLICIDAD 

s lJ M A · EMPRESAS OS CONSUMO EMPRESAS INDUSTRIALES 

10TAL p _M.._ G TOTAL p _M_ G 10TAL p _M_ G 

1. - Director 7, l 2. 6 18.9 9,3 4.0 24,0 2,6 8,2 

2, - Subdirector, Gerente, 
Ejecutivo de cUI, en 
Gerencia externa 39,4 12,8 23. 7 83, 8 49.3 20,0 24,0 104,0 20,5 23, l 41,7 

3, - jefe, Asistente de la 
Gerencia Staff para eva 
loor, Creativos - 18,4 7.6 2.6 45,9 24,0. 12,0 4.0 56.0 7.7 25,0 

4, - Supervisor, Coordina --
dor, Publicistas 11,4 2,6 2.6 29,8 10, 7 4,0 4,0 24,0 12. 8 41,7 

5, - Dibujante, Dlsel\ador, DI 
seiladora de Arte,• Ven-= 
dadores,• Analistas, em-
pteados 22,8 2,6 21,1 45,9 26,7 4,0 28.0 48,0 15,3 7.6 41. 7 

10TAL 99,l 25,6 52,6 224. 3 120.0 40,0 64.0 256,0 58,9 30. 7 15~.3 

BASE 1003 ll4 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12 

... Así foo mencionado por la empresa entrevistada • 

: :.~' 



Pregunta No. ll Ahora bien, hablando especltlcamente oo cada Departam3nto, 
Cuántos niveles jertfrqulcos existen en él? Apéódlce # Xl. 8 

1 9 9 o 

OBPA RTAMBNTO PUBLlCIOA D 

s u M A EMPRESAS 08 OONSUM:l EMPRESAS INDUSTRIALES 

TOTAL p _M._ G TOTAL p _M _ G TOTAL p M G 

l. - Director 9. 7 5. 3 24.3 12.0 4,0 32.0 5,0 7.7 B. 3 

2, - Subdirector, Gerente, 
Bjecutlvo de cta. en 
Gerencia externa, --
Asistente del Director 44. 8 17. 9 26,3 91.9 56.0 28.0 24.0 U6.0 23.1 30. 7 41,7 

3, - Jefe, Asistente de ta Ge-
rencla Staff para evaluar, 
Creativos 21. 9 15,4 2,6 48,6 29,3 24.0 4,0 ·ro.o 7. 7 25.0 

4, :- Supervisor, Coordinador, 
15, 7 5, l 7.9 35,2 16.0 B.O 8,0 32.0 15. 4 7. 7 41.7 Publicistas 

s. - Dibujante, Disei'iador, DI 
senadora de Arte,• Ven& 
dores,• Analistas, emplea · 

40.ó dos - 22. 8 2,6 23,6 43.2 26.7 4.0 36.0 15,4 so.o 

10TAL 114.9 •U,0 65,7 243,2 140.0 64.0 76.0 21K>. o 66,6 46, J 166, 7 

BASE 100% ' 114 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 ' 12 

• Así fue menclonedo por la empresa entrevistada, 



Pregunta No, 11 Ahora bien, hablando .especillcamente de cada De(Xlrtamrnto. 
Coontos nlveles jerárquicos existen en él? Apéndice # X[, 9 

·l 9 7 o 

DBPA RTA MENTO PROMOCION DE VBNf AS 

s L' M A EMPRESAS DB OJNSUW EMPRESAS INDUSTRIALES 

TOTAL _P_ _M._ _Q_ TOTAL p _M_ -ª- TOTAL _P _ _M_ -º-
l. - Director 5. 3 2.6 13. 5 8.0 4.0 20.0 

2, - Subdirector, Gerente 30. 7 5, l 18.4 70. 3 38. 7 8,0 24.0 84.0 15,4 7.6 41. 7 

3, - Subgerente, Eventos es· 
peclales, Jefe, Asistente 
a la Gerencia 11.4 2.5 10. 5 21.6 17. 3 4. o 16.0 32, o 

4. - Supervisor, Coordinador, 
Grupo de Promoción, Pro 
mcx:l6n a tiendas - 9,6 2.6 27.0 12.0 4.0 32.0 5, l 16.6 

' 
5, • A slstente ool Supervisor, 

Promotores: lng. Ventas,• 
vendedores, Distribuido-
res, Representantes 24,5 21.1 54,0 26,6 28,0 52,0 20,5 7;6 58,3 . 
IDTAL 81, 5 7,6 55,2 186,4 102,6 12,0 76,0 220,0 41,0 15,2 116,6 

BASB 100% ll4 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12 

• Así fue mencionado por la empresa entrevistada. 



Pregunta No, 11 .t\hora bian, hablando especlllcamante de cada Departamento, 
Cwntos niveles Jerárquicos existen en él? Apfodlce # XL 10 

1 9 8 o 

DEPARTAMB NTO PROMOCION DE VENTAS 

s u M A EMPRESAS 00 OONSUMO EMPRESAS INDUSTRIALES 

'IOTAL p _M__ G ID TAL p M -ª- 'IOTAL p JL G 

l, • Director 8, 8 2,5 5,3 18,9 13, 3 4,0 8,0 28.0 

2, • Subdirector, Gerente 39,5 10,3 28, 9 81,l 48,0 16,0 28,0 100,0 23, l 30,9 41. 7 

3, - Subgerente, Eventos es· 
peclales, Jefe, Asistente 

15, 6 10,3 15, 8 21,6 24,0 16,0 24,0 32,0 a la Gerencia 

4, • Supervisor, Coordinador, 
Grupo oo Promoción, Pr2, 
moción a tiendas 13, l 2,5 2,6 35,l 16,0 4,0 4,0 40,0 7. 7 25,0 

5, • Asistente ool Supervisor, 
Promotores,• lng, Ventas,• 
Venoodores, · Dlstribuldo·-
res, Representantes 33,3 7, 7 31.6 62,2 37,3 12,0 40,0 60,0 25,6 15,2 66,6 

TOTAL 110,5 33,3 84,2 218,9 138,6 52,0 104,0 260,0 56,4 46,l 133. 3 

BASE 100% 114 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12 

• Así fue mencionado por la empresa entrevlstiida, 



Pregunta No. 11 Ahora bien, hablando especfflcamenta. oo cada Da parta mento? 
Cuá'ntos niveles jerárquicos existen· en él? Apéndice # Xl.11 

1 9 9 o 

D ~PAR TA M ~ N'JO PROMOClON DB VBNTAS 

s u M A BMPRBSAS DE OJNSUMJ EMPRESAS INDUSTRIALES 

1'0TAL _P _ _M_ _G_ TOTAL p _M._ _Q _ TOTAL p _M__ -ª-
l. - Director a.a 2.5 . 5, 3 18.9 13. 3 4.0 a.o 2a.o 41. 7 

2. - Subdlractor, Gerente 41,2 10,3 26.3 a9.2 50. 7 16.0 24,0 112.0 .23.1 30.9 

3, - Subgerente, Eventos esp;i 
clales,. Jefe, Asistente a-
la Gerencia 16. 7 10.3 13.1 27.0 25,3 16.0 20,0 40.0 25.0 

4, - Supervisor, Coordinador, 
Grupo oo Promocl6n, Pro 
mocl6n a tlencbs - 12.2 2.5 2.6 32.4 14. 7 4,0 4.o 36,0 7. 7 75.0 

5. - Asistente ool Sup;irvlsor, 
Promotores,• lng. ventas,• 
Vendedores, Distribuidores. 
Representantes 37.7 12.a 34.2 67. 6 41,3 20.0 40.0 64,0 30, 7 23.0 

10TAL 116.6 3a.4 ai. 5 235.1 145,3 60.0 96.0 280.0. 61.5 53,9 141. 7 

BASE 100% 114 39 ªª 37 75 25 25 25 39 14 13 12 

• Así fue mencionado por la empresa entrevistacb • 

' .\ 



Pregunta No, 11 .t\hora bien, hablando es~clflcam;,nte de cada Departamento, 
Clltfntos niveles jer4rqulcGS existen en él? Ap.fodlce # Xl.12 

1 9 7 o 
DEPARTAMENTO RELACIONES PUBLICAS 

s u .M A EMPRESAS DE OONSUMJ EMPRESAS INDUSTRIALES 

10TAL _ P _ _.M._ _ G _ 10TAL _P _ _M__ _G _ 10TAL _P_ _M_ G 

l. - Director 1:0 7.9 13,.5 6. 7 4.0 16,0 7. 7 15.4 B. 3 

2. - Subdirector, Gerente, Eje 
cutlvo de Relaciones Púbif 
cae, Asistente ool Dlrec--
tor 21.l 2.5 10,5 51.4 22.6 4.0 B.O 56,0 17.9 15,4 41. 7 

3, - Subgerente, Eventos es~ 
elatas, jefe, Asistente a 
la Gerencia 16,7 5.2 7. 9 37. B 17.3 4. o B.O 40.0 15,3 7.1 7.6 33,3 

4, - Cwrpo contratacl6n oo oo -
mostradores, Asistente del 
Jefe, SuP3rvleor, Coordina -

dor, Asistente a la Subgeren-
cla 9.6 2.5 5, 3 21. 6 12,0 B.O 2B.O 5,2 7.1 B.3 

s:: Publicistas, Asistente del 
Coordlnadcr, Promotores, 
Pslc6t~• Vendedores,• 

12.0 25.0 Demostradlree 10.5 10. 5 21,6 16.0 ~.o 7. 7 

TOTAL 64.9 10.2 42.1 145.9 70.6 a.o 44,0 160.0 53.B 14,2 38,4 116.6 

BASE 100% 114 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12 

• Así fie mencionado por la empresa entravlatalil • 



Pregunta No. 11 Ahora bien, hablando especatcamente de cada Departamento. 
Cllfntos niveles jedrqulcos existen en él? A pindlce # XI. 13 

1 9 8 o 
DBPARTAMBNTO RELACIONBS PUBLICAS 

s u M A EMPRESAS DE OONSUM> EMPRESAS INDUSTRIALES· 

TOTAL _ P ___ M_ G TOTAL _P _ 2L G TOTAL _P_ _M_ -ª-
l. - Director 8.8 7.9 18.9 10.7 B.O 24.0 5,2 7.7 8.3 

2. - Subdirector, Gerente, Eje 
cutivo de Relaciones Públí 
cas, Asistente ool Dlrec_-
tar 28.1 5,2 13. 1 67.6 32,0 4.0 12.0 80,0 20,5 7.1 15.4 41. 7 

. 3, - Subgerente, Eventos espe-
ciales, Jefe, Asistente a 
la Gerencia 21.9 7. 7 13,l 45.9 22.6 8,0 8,0 52.0 20,5 7.1 23.0 33,3 

4. - Cuarpo contratacioo de de 
mostradores, Asistente ool 
Jefe, Supervisor, Coordina 
dor Asistente a la Subgereñ, 

14.0 7. 7 7.9 27.0 16.0 4.0 e.o .36.o 10,2 14. 3 eta 7.7 8,3 

5; - Publlcistas, Asistente dal 
· C00rdlnadcr, Promoc:cres, 

Pslc6lC>ga,* Vendedcres, • 
Damostradares, Rep. por 
lfrea 14.0 2. 5 15,8 24.3 16.0 4.0 20.0 24.0 10.2 7. 7 25,0 

TOTAL 86. 8 23.1 57,8 183. 7 97.3 20.0 56.0 216.0 66.6 28.5 61.5 U6.6 

BASE 100% 114 39 38 .37 75 25 25 25 39 14 13 12 
.· : ~ 

* Así fua menciOllldo por la empresa em-evistada, 
•,.' 

• ·, ... I'(' •• ~. ¡'. .•. . . '· ,,. 
,.· .. 



Pregunta No. 11 Ahora bien, hablando es¡l3clllcami3nte da cada Dapartam~nto, 
Clllfntos niveles jerlfl'.qulcos ·existen en él? A~ndlce # XI, 14 

1 9 9 o 
DBPARTA MENTO RBLA Cto NBS PUBLICAS 

s u M A EMPRESAS DE OJNSUW EMPRESAS INDUSTRIALES 

1DTAL _P _ _M_ -ª- TOTAL p _M_ -ª- .!Qllh 
p _M_ -ª-

l, - Director 8. 8 7.9 18. 9 10. 7 8,0 24,0 5.2 7. 7 8,3 

2, - Subdirector, Gerente, BJe 
cutlvo da Relaciones Públí 
cas, Asistente wl Dlrectar 32,4 10.2 18,4 70,3 36,0 8,0 16,0 84.0 25. 7 14,3 23.0 41.7 

3, - Subgerente, Eventos espe-
clales, Jefe, Asistente a la 

21. 9 10.2 10,5 45,9 24.0 12.0 a.o 52,0 15.4 Gerencia 17. 9 7.1 33,3 

4, - CuerjJo contratación da da-
mostradores, Asistente dal 
jefe, Supervisor, Coordlll!!, 
dar, Asistente a la Subgere!!. 

13.2 7.9 24.3 14.6 4,0 8.0 32.0 8,3 cla 7. 7 10.2 14.3 7. 7 

5, • Publicistas, Asistente dal 
Coordinador, Promotores, 
Pslc61oga, • Vendedores, • ~ 
m1l&tradores1 Rep. por lfrea 14. 9 2. 6 13.1 29. 7 17.3 4,0 16.o· 32,0 10.2 7. 7 25,0 

TOTAL 91. 2 30. 7 57,8 189.l 102,6 28,0 56,0 224,0 69.2 35. 7 61.5 116.6 

BASE 100% 114 39 38 38 .75 25 25 25 39 14 13 12 

• Asífw m10clonad0 por la. empresa entrevJacam. 
-:~~: 

r«l 

,: . 

' ·.·' . ' 
"'1·;,.'j, 
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l'regunta No. ll·A Por cada nlval J~rdrqulco, 
Cull es el nlVdl acad.!mtco qw poseen? AµSndlc.o # XI, A 

9 o 
D8PARTA M8NTO D l! V l.> N TAS 

u M A l!MPRl::SAS 08 OONSL'"° EMPRl!SAS INDL'STRIALr,S 

~ _P __ M_ _G_~ _!'_ -~-,_ _9._ .1.Q:!& _I_' - _M._ _G _ 

1, • VICEPRES!DllITTE, 
DIRllC'roR 
l'repa, Lle.: Adm6n, 
a con, Canta, O!r., 
lng: lnd., Mee., Qulm. , 
Matalilrglco, Textil, 
Maestrla: Mere. Adm6n, 17.5 5.1 15. 7 32,4 20.0 4.0 20.0 36.0 12,8 7.1 7. 7 25,0 

2. • SL'BD!RllClUR, CEREN 
TE -
l'rlm. , Sec,, Pre¡n. , Té!:, 
nlcos Contadores y Admón. 
Bstu<!Janta: Adm6n., lng. 
Clvll, Nllval, Pasanre: Ad-· 
mlnlstracl6n, Contador, 
Der,, l\~rc., Econ., Re\, 
Com,, lng: Textil, Textil 
•n acabados, lllac,, lnd. 
Químico, Químico broma -
t61ogo, Metnhlrglco, Ma ·' 
c4nJco, Químico Industrial 
MaJstria: lng, Taxtll, - -
MJrc. Admlnlstracl6n 113.2 69. 2 118.4 154.1 120.0 64,0 12·1. o 172.0 100.0 78.6 107. 7 116. 7 

3. • SL1BGBRENT!l, JEFE, - • 
ASISTBNTll A LA GBRGJ:! 
CIA 

·--et1a1- 8rllc., Prega., P.etu. 
dlanre: Adm6n., Conta. -
More., Med. Piloto Aviador 
Lle: Adm6n, Econ.' Rel. 
Com. , Marc, , lbr. , lng: 
T~xtll, Industrial Admlnls-
trador, lnd., !'Mcánlco, --
Qufmlco, Elec. , Químico 
lnduatrlal, Maestrla: M•rc, ,· 
lng. Sanitaria 44, 7 17.9 so.o 67,5 48.0 20,0 48,0 76.0 38. 4 U.3 53, 8 so.o 

4. • SUBJEFE, SL'PBRVl9JR, 
O'.XlRDINAOOR, ASISTEN 
TE A LA SL'8GBRENCIA,-
ASISTllITTll AL JllFB 
Prlrn., Sac, Pre¡n., Carra 
ra Cómorclal, E1tud1Lnta:-
Adm6n,, lng. lndustrlnl, 
Lle,: llconomlll, Admiln,, 
Contador, Cl~nclas Po\11:1 • 
cu, lng. : T extll 33,3 15. 4 21. 1 64. 9 40.0 20.0 32,0 68.0 20. 5 7.1 58.3 

5, • VllNDllOORllS, PÍIOM'.J10 
RES, EMPLllAOOS, ASl!í-' 
TENTE DEL SL'PERVOOR, 
REPRBSBNTANTE, DEM'.JS 
TRAOOR, .VENTAS ESP!l·:-
CIAU!S, VENTAS OOBIBR· 
NJ, ING. Vllm'AS 
l'rlm., Sac,, Pre¡n., Voca, 
T&cnlco lng., Estudiante: 
lng. Pasante: Adm6n, Lle: 
Adm6n,, ~l3rc., Bcono~ra •. . ... ,. 

' lng. : lnd. Venta1, Químico 
ifüc., Civil, Metalllrglco 89. 5. 82.1 100,0 86,5 94.6 114.0 108.0 9'2.0 79. 5 18.6 114.6 75.0 

WTt\L 298. 2 189. 7 305,2 405.4 322,6 192,0 3:12.0 H4.0 251. 2 185, 7 253. 8 325,0 

BASE 100;¡, 114 39 38 37 75 2.; 2' 25 39 14 13 12 



r.Jgunta No. 11 ·A Por cacb nlval jorárquleo 
Cull os al nh•el acud.ímleo qw poaaan? Ap!ndlea # Xl. A, l 

9 o 

DEPARTAME! NTO Dll V ll N TA s 

s L' M A llMffillSAS Dll CDNSL'~O EMPRESAS INDUSTRIALES 

~ _r_ _M_ -ª- .'!2Th!:. 
_ P_ _M_ _G _ _IQ.fil. _P _ _M_ -ª-

l. · VlCllPRllSlDE!NTll, DIRECTOR 22, 8 12, 8 15. 7 40, 5 25,3 12. o 16,0 48,0 17.9 14, 3 15, 3 25.0 
Prlm., Cursos Villa,, Ralfnd. , ll s · 
tudlos Jn Vtas,, Lle, : Adm6n,, - -
l~con,, DJr, , MJrc, ,Contador, lng. 
lnd,, MJc, ,Quím., Motalúrglco, 
Tax, MaJstrlh:Adm6n. ,More., 
Quím. ,Organlzuclón dJ omprosus 

2. Sl!UDlREC1UR, GllRllNT!; 134, 2 94,9 131,6 178. 4 141,3 88. o 136,0 200.0 120,5 107, l 123. 1 133, 3 
SJc. ,Pr13pi. ,Conoclml~ntos i:n -
Vtus., Cursos en M13rc. Téc. an 
Contodurlh, Admón. llstudlanw: 
lng. lnd. ,Admón.,Pasanco Admón. 
DJr. ,Contu., Ral, Com, ,Clanclns 
Soclnlos, lng:Tox,Jn acalndos, 
Corsos lng. T•x. , lng. lll.lctr leo, 
lnd,, Computación, Qulím. broma -
<ólogo, Quím, diSJno lnd,, E!lac., 
Clv, M•ta lúrglco, lng. M•c., Quím. 
lnd,, MaJstrfu an Jng. wxtll, fl-
nanzas, Admón., M.:rc,, lng. Sa -
nltarla, Lic. ComJrclallzuclón. 

3. • SL'IJGl!RIHITll, ASISTL!Nrn A LA 
Gl!Rl!NC!A ADM'.JN. VTAS. JEF8 57, 9 28,2 . 71.1 75. 7 61,3 28. o 72,0 84.0 . 51, 3 28, 6 69. 2 58,3 
~c. ,PriJpo., Piioto Aviador, TJcnl 
co Villa,, Cursos Rol. lnt., Admón. 
8 studlant.:: Cont,, lng. Químico, lng. 
químico oJn alimentos, llcon., Pusnn 
-~~·r.UC.-:.Adm6n, -. ·- ·- -~ ... ··--·-··- ·--·· 
Cont, Rel,, Com,, O.r. Marc,, 
3eon,, lng: tJXtll •n acabado, lnd. 
A dmlnlstrndor, lnd. , Qulm. , lnd. 
Qulm. lllac,, MJc,, MJllllíirglco, 
Bioquímico. 

4, • Sl!B)lll'E, Sl!PllRVISOR, aJORDINA 
OOR, ASISTllNTB A LA SL'ílGCIA.,-
ASJSTP.i'ITll AL )Bl'~. 43, 8 28,2 36. 8 62. s . 56,0 44, o 52,0 72.0 20.5 7. 7 58.3 
S3c., Pr~po., Oirrarn comJrclal, 
tJcnlco Vtus,, ostudlanto:Admón,, 
lng. químico, Pasante: Admón., 
lng. Industrial, Lic.: Admón., -· 
M13rc. ,contador, clancla~ soclulae 
elonclaa pol!tlcas, aconomío, íllo· 
so!fu, lng, toxtll, 

5, - Vl!NOOOORllS, PROM'.JTORllS, BM 
PLllAOOS, ASIST13i'IT!l D~L SL'Pén 
.VISOR, RllPRl?SllNTA NTll, oe~1f-
TRAOOR, Vlli'ITAS llSPP.CIALBS, 

''"; 
Vi?NTAS. OOBU!Rt-0, 100. VTAS. 
DIBU.P TllCNIOO 111. 4 120,5 123, 7 89,2 121,4 136;0 136.0 92,0 92.3 92. 8 100,0 83,4 
Prlm., ~c. 1 Prep1. ,Corr~ro co-· 
marcial, conocimientos vtas. téc. 
Contador. y Adm6n., Vtaa. ,Compu 
tac16n, elactr6nlca, Mee,, Quím1-= 
eo, Textil an VJnllls, P.studlanta 
lng. lnd,, comerclollzacl6n, lng. 
tsx11t, Pasnnta: Adm6n,, Lle. :Marc. 
Admón., Ral. Com., lng.: Motalíll' 
glco, lng, Villa,, químico, rmatnl~ 
co, civil. 

'IOTAL 370.1 '284.6 378.9 451.3 405,3 308.0 412,0 496.0 302.5 242,8 315.3 35Ü 

BASll 100% 114 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12 

' ·.' ' ~ ·¡ e,,·' 



PrJgunta No, 11 ·A ror cada niv!I jorárquico. 
Cull •• .,¡ nlwl acad!m1co qu. poil<ldn? Ap!ndk.l # Xl,A,2 

9 o 

DllPARTA MB NTO o E: VENTAS 

u M ,\ IJMPRESAS DE CDNSUM:> E:Ml'RESAS INDUSTRIALES 

.!9.I& _l'_ _M_ _ G_~ _P_ _M_ _G - .:!2R!:. _P _ _ M _ _G _ 

1, • VICllrRBSID!lNTll, DIRBC10R 25.4 12. 8 18.4 45, 9 26, 7 8,0 20.0 52,0 23.1 21.4 15.4 33.4 
Lic. :Adm6n., M.rc., llcon. , DJr. , 
Contador, lng. :lnd., Mee,, químicq 
=talúrglco, t.;:xtil, MaestriB: • • • 
Adm6n., More. ,Quim. ,ciencias ad 
mlnletratlvas, vantos, R..:!l, lnt., Di-: 
rccclón d3 llmpr•sas, Doctorado: 
Admón. 

2, • SL1BDIRBC10R, GERllNTI> 137. 7 100.0 139.5 175. 6 146. 7 92,0 H8.0 200.0 120,5 114. 3 123.0 125.0 
Prlm,, SJc,, Pr.:p:i., Bstudlos Vtas. 
Cursos MJrc. ,Admón., Vtns., Tdc 
nlcos Conta,, y Admón., Bstudúm ::-
tas:Adm6n., Lic. :Admón., More. , 
VUJs,, M•d. D!r., llcon., Ral, Com., 
Cl•nclns Soc!al"ª• Cont, Comun., 
Co1T1Jrciallzacl6n, FIMllZllB, lng. 
illdc.,lnd.,Quim. lnd.,Olsano lnd. 
Qulm., Químico bromatólogo,Qulm, 
11n allmantos, computacl6n, textll 
nuval, MJC,, Civil, MJta lúrglco, 
Madstrín: Admoo.; lng, L?xtll on 
ncnbadoe, ~rcadotecnlo, vi3ntas, 
Com1r., Flmnzas, Doctorado 
Admón. 

3, • SL11lGTll. ,jllf8, AS!STl!NTE A LA 
GERllNCIA ADMJN., VTAS. 71.9 43. 6 102. 6 70.3 65,3 40.0 76.0 so.o 58,9, so.o 76,9 
S-!c. ,rr~IJl. ,Plhxo Mllidor, .c:ur-· ·-·---------· -·-·- ··---·--- ··--··--··-
sos Vtas. ,AdmOn., T~cnlco ventas, 
lle.: Adm6n,, Mere., llcon., Rel. 
Com, !M1•., Cont,, lng, lnd. Adml -
nlstrndor,Químico Industrial, Qúí-
mico on 1\ U mantos, Bioquímico, 
MJcúnlcq Clvll, lllac., MJtalúrglco, 
J>studlanL?: lng.Químlco en allmon 
tos, Admón., ~re., Camun., Pn-= 
santJ: 1\dm6n. 1 Marc., lng. Civil, 
Químlcq MaJstrín:Merc,, Vtas., 
Admtln., lng. Sanltaruo. 

4, • SL'lljllPt;, SL'PBRVISJR, CXlORDI-
NAOOR, ASISTllNTB A LA GllRllN. 
Cu\, ASISTllNTE AL JllFS - so.o 38.4 42, l 70.3 61.3 56.0 56.0 72.0 28,2 7.1 15~4 
S>c., rrofll,, Estudiante: lng. Químt 
co, TrJXtll, M.?rc. ,Adm6n. ,ComJr.-: 
rasanto: Admón., M:!rc,, lng. Inda. 
Lic.: Adm6n. ,Contador.~IJrc., 
Rol. , lnd. , Econ. , Ciencias rotnl • 
cae, lng, Textil, Vtlls. ,Químico 
Forrnaco. 

5. • Vl~NDBOORES, PROW10R,llM·· 
PLllAIXl,AS!STl?NT2 DllL Sl!PBR-
VIOC>R, RBPRllSEl'lfANTll, DBMJS 
TRAOOR, VTAS. llSPECIALllS, -
VTAS, OOBlllR1'0, (NCJ, VTAS. 
Dll!L'jO rncNICD. 111.• 120. 5 123. 7 89,2 122,6 132,0 136,0 100,0 89. 7 100.0 100.0 
Prim., Sac,, Prapo., Tac, Tox,, 
Computación, Electr6nlca,Compu· 
cacJ6n Vtn•., More., E11udiante: 
Admón. ,Mere., lng. M->c., Pasan 
L?: Adm6n., lng, Toxtll, Químico,-
Mecánico, Lle, :Adm6n. ,Contador, 
Economista, Ral.lnd., Ral.Com,, 
Comun, , Mere. , Cl<lncla• Polnlcn a, 
Comer., ing. Textil en acabados 
lnd. Moc. , Qulmlco, Civil, Mota -
lúrglco, 
1UTAL 396 • .j 315,3 426. 3 451. 3. 422.6 328.0 436.0 504.0 320,5 m.8 330. 7 
llASE 1003 114 39 38 37 75 25 25 25 39 H 13 



r .:guntu No. ll·A l'or cada nlvJI j.mlrqulco, 
Cu.SI .!S ~I nlv~I acadJmicu qu.J t»SJ.Jn? A 1~'11<.llc.J # X l.,\ -:l 

11 

01; PA R.'I /\MENTO 1 NVI; S T((;,\ C lil N DH Ml,IH!AO!l.~ 

s l' M /\ HMPfl.i¡S,\S Oli tUNSl 1Ml "Ml'lmSAS INfll 'S'l lll/\ 1 i;s 

1ºB!:. _r_ -"-'- __Q_ .1Q!M_ _,_, - _hl._ _ e_. _ .1.QJ.~L. _I' _ -1L _e_;_ 

OIR!>CTOR 5,3 2,ó 13. 5 6, i 4.0 111,{I 2. (! H.:¡ 
Lle. Admón. , Comun. , Contador, 
OJr. 1 Maostrfü A dmón, 

SUBDll\l!C'IUR, GllR1i1rm 23. 7 .í. I 13.2 .í4. l 28.il H. ll lf•.11 h!J.11 l.í. 4 7.6 41.11 
Hstudlos Jn MJrc. l'asanw :Acr. , 
Llc:MJrc. ,/\et. ,Admón., Mar., 
Físlco·M•t., lng, lnd., Ols.J1\u lnd. 
Bioquímico, Químico, MJtalúr~lca, 
MaJstría:1\dmón. 11\\. Tox. 

Sl!llGllR!lNTE, Jlll'l!, ASl~leN'm 
A LA GllRllNCIJ\ 13, l 1.1 >. 3 27.0 14,(1 4.11 M.O ~2.(1 10.2 14. 3 lb, 7 
~c.Pr.!pa. ,CUl'&os M1.1t, ,M.Jrc .• 
l!atudlunu: Acr., PasantJ: lny, lnd., 
Admlln., llcon. ,Contador,M3rc., 
1111.1. lnd. Administrador, Químico 

~- SUBJl!Ft>, SL'PERVl&>R,, 0001\DINA 
OOR, AS!STJ;NT!l AL Jlffll,' CXJO'it 
OINAOOR VllNTASf CXHITRALOR, -
ANALISTAS 23. 7 7. 7 7.11 5b. 7 24.0 s.o i2.il 52.il 23. l 7. i, M.7 
Pr.opi, Tcc. OI•. !mi .. Maq. y "" • 
rrambnláa, llstudlanto: Contador, 
/\dmún. r.con., In~. lnd. Administra 

dor, Pasan!.: Admón. Lle: 1\dm6n, -
0Jr1.?cho, Contador, ücon,, Acr. 
More. , Mat. In@:. lnd. Químico 

~. AS!S'IINm OllL OOORDlNllOOR, 
TABUL/\OORllS, TRAllAJ1IOORllS 
00 CAMl'O,ASISTl?NTBS Dll LOS 
ANALISTAS, AYl!Dl\NTllS', VllN 
Dl!OORl~S. cMPLllAOOS, DlllTl!; 
TAS•, ING. Vt::NTAS. - !$, 7 .5.1 'i.2 
Prlm. ,&lc.,Pr•PB: ,llstudlunw: 

37.8 211. IJ 8.0 H.11 Hll 1.c. 2~.o 

Act. Pllsant~ lng. lnd., 1\ct. , Ad 
mlnlstrncl6n., Lle. Mat., In¡¡. 3ñ 
YdntllS 

TOTAL 81.5 26.2 31.5 189. l 9~. 3 32.11 H.U . 2114.0 ~ft.9 21.4 7." 158. :1 

BASll 100)! IH 39 38 37 7; 2; 2i 2fi :¡9 14 1:1 12 

. Así fru mJncionado por la .::mpr.Jsa \JnlrJvlstíld.1 . 

·•. 



...:!.!;unta Nu. 11-,1 l'nr c1.u.\l nlv..it )Jr,trqulcn 
C1•H "" ~I nlvJI ncudlmlcu qlll llOllJJI!? ApSndlc• i Xl.A-4 

9 o 
nur11 R TI\ Mü NTO INVl>STIO/\CION Dll MllRC/\OOS 

s u M 11 llMPRBS/\S Pll <D~UM) llM' RBS/\S INOL!STRIALES 

...TI.!.l&_ _r_ -1L _g_ ..IQ1M;_ _P _ _ M_ _G_ JQ.Thh _r _ _M_ _G_ 

• OIRHC'JOlt 5.3 2.6 13. 5 6.7 4.0 16.0 2.6 8.3 
Lle. : 1\ d1min. Cnmun. , Contudur 
n:r. ,/\et., M.ustrí11:1\dm(111, 

SlUOIRl!CIOR, Gl>Rt?Nrn 32.4 15,3 15. ll 67,6 38.ó 20.0 16.0 80.0 20,5 7.1 15.3 41. 7 
l~stu<lianlJ: M...:rc., Pusunti!, 
.\úmún,, Uc:ll<lm•>n.llct, MJrc, 
M.1t., l'1slc11-Mat., ln~. lnd. /Id 
mlnlstrudor, llhx¡uímlco, Químl 
co, t..iJt~11Uritlcn, M.:c., Ma..,u>trfn. 
Aümúo, 

l. SI 11GHll•INTI!, J:Wt;, llSISTlll'llll 
,, 1.11 cm1rnNc111 19.:I 7.6 15. 8 35. l . 20.0 a.o 16,0 :lb.O 17,9 7.1 15.4 33,3 
S.:c., Pr•>¡xt., lletuúl anw:/\ct, ,l':ls:1n 
t.:, 1111.l. lnd, /\dmlnlstrudor, Milt., -
hdmt"tn, Curtms rvtat .. Lle: Cl1ntndor, 
M.:rc .• !\et,, Físlco, Mat., In~. 
Químlcu, TJX,, M.ustríu, I~. Sa • 
nibrla. 

~. s1•n11wi:, su•1mv1s1.m, 010RntN11 
l"OR, ASIS'll!NTH ()l!L Jlll'I(, cooll 
ntN.\IXJI\ Vl!N'lt\S', ffiN'fl\111.0R-

'• 

M~\ l.lS'! 1\S• 27.2 10. 3 23,6 48,6 28.0 8.0 28.0 48.0 25,6 14.3 15.4 so.o 
~C. ,_\'r"·J¡'ll, 1 ').!C. 1rnq. y llJrro-
mLmta•. MJtoll•>R cmntltutJvos, 
~stu.i1J1,'-l In¡:. lrnl. Jldmlntatro • 
tk>r • Cnntntlnr • ¡\et. Lle: Adm1;n, 
~~lffi •• MM-• .-~ •• ~~ º.t 
laclurus lntarnaciunalcs, Act., l'usantJ 
i\ct., Inµ. Químico 

5, l\SlS'llrnm f)l;L CXlOROINtlfX.ll\, '111 
m !l,.i\IUllHS, 'f'l\All/\JAOORl!S ni; • -; 
CllMIU, /\SIS'll!N'rn O•! LOS ANAi.iS 
TAS i\ V l 'PJ\ flíl l•:S,' VllNf}llOORHS, -
l!Ml'Lll/\IX'lS, PllfflSTllS, nlSllR/\rx> 
lll\S, ·• 111íll'Jt\N'J'I!, 'INCJ, v1¡NTAS - 25,4 I0,3 13.2 54; 1 l4. 7 16.0 20.0 68.0 7. 7 25,0 
P~lm., &!e,. PrJp.1. , TJcntco 'lln dlhu· 
Jo publlcltnrlo, ·{}Is. lnd., lll.1tlR~» 
llstudlunt.1 lntl. lnd. /\dmlnlstruilor, 
/\et., 1•usmt.1 1111!. lnd. /\et., Adm611 
Uc. Contador. R.iluc:lnoos lnwrnacl~ 
nal<>B. OJraclm. 

'IOT/\l. 109,6 46, I 68,4 218.9 128.0 Só,0 so.o 2~8.0 74. 3 ,28,5 46, 1 1S8,3 

11/\SI; tm,t 114 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12 

. Así fw mJncl11"'1do por la ~mpNsu <lntNvlstudi • 
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camun .• 
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,\drn6n. 

\ó.O 
ss.o 23,1 

7.1 
15. 3 

so.o 

15. s 
7;, ó 4~.o 

2s.tl 

SL1ll0\\\l'.C10\\, Gll\\tnfll\ 

J{>. \l 
20. ~ 

pa&Gnti': 1iet., /ldll\60., uc: 
¡.1

3
re. , 1iurnC1o. e.swlíst\ea., ~et. 

e.con., M•'·, 1nv. ~ ~1are. • ¡.(si_ 
eo·MBwrndtlcO, curs11s M•rc., \O\l.• 
\nd.' Blo<lurm1eo. ~\Jlal\lr~\eo, ¡.Aoc. 
Qufm\co. , M>'strfll• 11dm60. More., 
¡..et •• \n'I· d.> op>r•cl"""s, ooctor'!. 

do/\Ct, ~. 
5
u

11
or?.\\l'.t.illl. 111'\l. /ls1s·r11.l'fTr\ /1 

16.0 
24.0 

4s.o 
23.1 

7.1 
23. 1 

41.b 

21. 1 
12. s 

23.b 
45. e¡ 

'./.'l.3 

\../\ G\\\\l'.1'JCl1\ S;JC, pral"'·, curso• ¡.Aat., \;stud\U\!_ 
t. 11ct. , rns.u\tJ 1og. tnd. M•'· , • ~Órn6n. ' 1...1c. i.\Jre. ' 11ct.' ¡:(s\eo· 
M•". ¡;,con.' conu1dor' 11drn6n •. \O~· 
\od. 1iurn1n1s1radur, l)uCrn\eo, 'lJi<~\\, 
¡.AoJstrCll ~n 10\'-· :;,n\torl•• \ov. d.: 

M•rt11do• 

4
, sullll!.fl:.. st•rll\\ v1S()\\, cooRDlN~ -

QO\\• 11s1sr¡;,l'ffl'. 1\L ¡1?.f\'., •COolt-

52.0 
25.b. 14.~ 

'./.3.1 
41.b 

01l'l/\t1J\\ \'l!.l'fT/IS, •O)l'fI\\/l\.Ü\\• 
2s.1 

10.3 
2b.l 

4B.b 
29.3 

s.o 2s.o 

1i:,1~1.;t-11e.:, 
s.oc., Pt•I"'·, curs~c. 
\!,stadCst\ca, 1~c. 01cu¡o ~uo11c\ta· 
r\o, 01""~º \nd. ¡.A!todoS c\lllnütat\ • 
vo&•, ¡..\.l<\Ull1'ltl• y 1>Jrrorn1Jntll&• 
1'.studlantJ o\Ct., In\!- \nd. ¡.le. Ad-
rnlnlstrae16n. ¡.Aorc.' cantndOl"· o:. 
racho, ¡¡con., \\o\llelonJS \ni.>tll'l -
ctonal••• 1\ct., M•", \OS• \nd. • C'.. 
vl\, Qu(tolCOo Qu(rnleo·t•rrn<>eo, 

MaastrCa • ,\dto6n. 

s .. 11s1sre?-ffl!. 111n- CXJ(l\\P\N.1\1)'.l~· 
'l"/\llL'\.1\t1J\\1?.S. 'I\\/IBhlilDJ\\éS 

0
i; CilM\'Ü• 11s1S'Ie.l'fnt oe 1.os /\~L\sTAS, 11'1\JO/\?-ffl'.S. •\'GN· 

oe.oo\\e.s e.M~i.e.Al,;is, o\\nis111s. 

bS,0 
1. 7 

'25.0 

p\SllflilOOl\l!.So •O\BIJJ/ll'fil'.• • \IP· 
10.3 

21. 1 
54.1 

3S. 7 
16,0 

32,0 

vr;N"filS 

2s. 1 

SJc.,\>t'•l"'" 1sc. Ollstl•••· \l&t':!. 
4\int:> \O'/,• \nd., j\et., l'osant• • • 
11dtllbn.' 11ct.' \0\J.• lnd •• ¡.le. con· 
llld<Jlí• ¡\Ct. ¡\a\nclonJS lowrnaclor.1· 
\o&, 03roe\\Oo Adrn6n. \OS• vento•• 
¡ad. ¡,llleetrCll: ¡\a\ac\oll'>S \odusttln• 

I••· 11drn6n· 

100.0 
212.0 

s2.1 
2s.5 

b\. 5 166.5 

125,4 
Sb.4 

sb. s 
'235. s 14S.0 

7'2.0 

'IQ'I/\\.. 

25 
'25 

39 H 
13 

12 

114 
39 

3S 
37 

75 
25 

&ASI!. 1003 

. i.eC ti» rn3nc\a1\ll'io ¡ior \a orntir•Sll antr•v\stn<»· 



Por cada nlvol jerárquico. 
Cwl as •I nlv~I acad5mlco qua """"""1 Ap!ndlc.'I # Xl.A-6 

9 7 o 

D E p A R T A M B N T o p u B L 1 e 1 D A D 

u M A EMPRESAS DB CX>NSUW llMPRBSAS INDUSTRIALllS 

1º.I!ll:.. _ r_ _M _ -º-~-p-
_ M __ G_ ..!Q.Thk _P _ _M_ -º-

l. D!RllCTOR 5.3 2,6 13, 5 6. 7 4.0 16,0 2.6 8,3 
llstudlant.J: Pububllcldad, Lic.: 
Adm6n., Re la clones lntarnach> 
nalas, Publicidad, Maostrlú -
hdm6o. 

2, SUBD!RBC10R, G:!RP.NTll, 
lljllCUTIVO Dll CUllNTA l~N 
GllRBNClA l!XTllR!OR. 31,6 5.1 15,8 75. 7 41,3 8,0 20.0 96.0 12.8 7.6 33,4 
Sec,, Cursos Publlcldod, llcon. 
llstudlanta: Adm6n, Pasant>, Re-
laclooos lnternaclorolos, Adm6n, 
Téc. Publicitario., Lic.: Rolnclooos 
PLt>llcltarlas, Adm6n, Marc,, Clan-
c!as Polnlcaa. lng, Moc. ; . Diseno In 
dustrlal, MaastrlÍI, Adm6rl., Mue:-

'3. Jlll'B, ASISTB NTB A LA GllRl>NC!A, 
STAFI' PARA EVALUAR CRllATIVOS. 11. 4 35, l 13,3 40.0 7, 7 25,0 
Prape,, Tac, Dibujo Publicitario, Dlse 
no Industria!, Pasanta: Adm6n., Lic. -
Poo., Marc. 

f, SL1PllRVISOR, CXJORD!NAOOR, PU· 
BL!CISTAS. 7.0 2.6 18. 9, 8,0 4,0 20,0 5,0 16,6 
Propa. , l~studlos dibujo tJcnlco, lle 
tud!anto Ralaclooos Publicas, Dlbu:-
janw, Pasant.J Adm6n,, Lle, 1\dm6n. 

· Ralaclooos Publicitarias, lng. Químl_ 
·~-Ma69lrfa,-~-- ·-· ·--·~-----·------ -

5, DIBUJANTS, O!S8~00R, l)ISll~Aro 
RA DI~ ARTll, •VllNDllOORE:S, •ANA 
LISTAS, llMPLBAOOS - 15, 7 10,5 37.8 20,0 16.0 44,0 7. 7 25.0 
Soc,, Prupa,, TJcn en Diseno lndus 
trio!, Dibujo Publlcltarlo, Pub., Dlbu-: 
jances, llstudlos en dlsono Industrio!, · 
Lle, Pub,, lng, lnd, Maastrlíl, Adm6n, 

TOTAL 71.0 5,1 31,5 181.0 89,3 B.O 44.0 216.0 35. 8 7.6 108.6 

BASE: 100% 114 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12 

• Así foo m>nclo111do por la empresa entrevistado, 



agunta No. ll·A Por cach nlval j.>rlrqulco. 
Cudl as al nlval acadSmlco qlli pofl.lan? ApJndlc" # XI.A ·7 

9 o 

D E p A R T A M E N T o p l! B L e l D A D 

s l! M A EMPRESAS Dll OONSL11\0 l>MPRllSAS INDl!STRIALES 

~ _ l_' _ _ M_ _G_~_P _ _ l\_I_ _e_ TOTA.h_ _P _ _ l\_1_ _e _ 

l. OIRllCJOR 7.1 2,6 26.9 9. 3 4,0 24,0 2," 8,2 
Estudia.u Pub., Lic. Admón. 
Pub!,, Relaclores lnt.lrnaclona • 
•~s, Dlt;ll!o Industrial, l\la•s· 
tría, M~rc, 

2. Sl!llDIRBC1'0R, GBRBNTll, BJE 
CL'T!VO De Cl!llNTA llN Gil·-
RENCIA EXTERNA 39,4 12. 6 23, 7 63, B 49, 3 20.0 24,0 104,0 20. 5 23.1 41. 7 
Prep¡., T!c., Pub,, Cursos pub,, 
Batudiant<t Admt!n. Lle, Admón. 
Rel. Pub,, Bcon., Ral, lnt,, Ce_ 
mun., Marc., Pub., Clanclae Po 
lltlcas, Econ,, Jng, Químico, -
Maestría, Adm6n, More. 

3. JBFE!, ASISTB!ffil Dll LA GB • 
RE!NCIA, STAFF PARA EVA· 
LL'ARCRBATIVOS 18. 4 7.6 2,6 45, 9 24.0 12,0 4,0 56,0 7. 7 2s.o 
Soc,, Pr"P"·, T~c., lnd. Com(Ul, 
Conlldor,, Adm6n,, Dibujo. PUb. 
01 .. 11o lndllllrlal, Bsutdlonta • • 
Admtln, Puanra Admón., Lic. Ad 
m6n., Mere., PUbl, Bcon,, lng. -
Oleallo tndumla t 

4, Sl.'PllRVIOOR, (l)()RD!NA OOR, 
PL'llUCIST AS. 11.4 2,6 2.6 29,B IO, 7 4,0 4,0 24.0 12, B 41, 7 
lfl!"~J~ '.l'µh, B~¡udlont'!. 

dibujo, Pa•1114 Relaciones lndu!. 
lrllleJ . .tdm&i., Lic. Relacto· 
ne• Pub. lng. Rel. lnd. 

5, DUllJJANTB, O!SBflAOOR, OISB· 
flADORA De ARTE, 'VBM)E!OO· 
RE!S, ºANALriTAS,BMPLBAOOS 22,6 2,6 21,l 45, 9 26, 7 4,0 26,0 46,0 15,3 7.Ci 41. 7 
Sec. , Pre¡m., TJc. Olb. Púb, , 
Dibujo t.!c., Pub., Dleafto lndus· 
tria!, dibuja.res, astudlonta dlbu 
jo publicitario, Relaclorus Pub, ;-
Lle, Adm6n., Común, lng, Ven· 
tas. 

TOTAL 99,l 25, 6 52.6 224,3 120.0 40.0 64,0 256.0 58.9 30. 7 158, 3 

BASll IOOí'ií 114 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12 

• Así fll> rrenclonado por la alll'resa ~ntravlstnd.1, 



@gunta No. ll ·A Por cado nlV<•I jorárqulco. 
Cu.11 as <!I nlv•I acnd!mlco qw paseen? A p.fodJoo # XI. A ·8 

9 o 
DEPARTAM!lNTO PUBL C 1 D A D 

u M A EMPRESAS DE CDNSUM) EMPRESAS INDUSTRIALES 

~ _P_ -~-' - __ e_ ..'.!Q.!Af:_ _P __ M __ G_ J!IT.1!:.. _P __ M __ G_ 

• DlREClúR 
Lle. Pub., Adm6n., Ral. Pub. 
Rdl, lnt., More., Ral, lnd. , 
[ng. dl..,110 lndustr In 1, Mn~s • 
tría, Admón, M~rc., Dls~no In 
dll§trlnl, Doctorado, Admón, -
M~rc. 

2, SUDDIREC1UR, ClfüBNT!l, 
" EJL!CUTl\U DE CUBNTA ClN 

GClRllNClA llXTBRNA, AS!S· 
TllNTE A LA DlRECClON 
Curaos an Dlb. Pub., Tdc. an 
Dlsa1lo lndustrlnl., Lle. Rain· 
clones públicas, Admón. Eca11. 
Rfll. lnd. , Comun. , M~rc. , Pub. 
Clenclals po1nlC11s, Pasnnui • • 
Admón., Lic. llcon., lng. dlsa • 
no lnd •• , M•c., Químico Maes • 

·tria, Adm6n. More., Doctorado, 
Admón., ~t.irc. 

3, jl?Fr>, ASISTllNT!l A LA GP.RBN 
CIA, STAFF PARA BVALUAR -

9. 7 

44, 8 

CREAT!\'OS 21, 9 
Pr"P"·, T.!c, Pub. , Tox., Dlb. 
pub., Conmdnr, Adm6n., !lstu· 
dlanta 1\dmón., Ral. Pub., Mere. 
l'ft!llllft t.!.!!'C;·¡--,\dmOO;; ·L!e-;~---
Adm6n., Pub., Rol, Pub,, Mac,, 

· Olee no lndulltTla 1 Econ. 

4, SL'PERVl9JR, OOORDINAOOR, 
PWDL!CISTAS 15, 7 
Prepo, dibujantds, téc, pub,, dlb, 
pub,, Bstudlantd: dlb, pub., pub,, 
Pa .. nr.:i: Re!, Pub., Admón., Lic.: 
Rel. lnt., Adm6n., Rol. Pub,, Dlb. 
Pub. , Maastrla, Admón. 

S. DIBUJANTE, OISE!'lAOOR, DISEflAOO 
RA 00 ARre, •vENDEOORllS, •ANK 
LISTAS, EMPLBAOOS - 22. 8 
Sec, 1 Prepu., Téc, Pub,, Olbu., 
Dlb., T.!c., Diseno Pub., Pub,, Ola, 
lild., Dlb. lnd., Estudiante: D¡b. 
Téc,, Lle, Admón., W.erc,, M!d. 
Pub., !ng. \'tas,, lnd., Diseno lnd. 

'IO"{AL 

BASE 100% 

114. 9 

114 

5, 3 24, 3 12.0 

17. 9 26. 3 91.9 56,0 28.0 

'' 

15.4 2,6 48.6 29.3 24.0 

5,1 7.9 35, 2 16.o ·: · a.o 

2.6 23.6 43.2 26. 7 4.0 

41,0 · 65. 1 243,2 i.o.o 64.0 

25 39 38 37 75 

• .Ásí fw manclonado por la amprosa ontrevlstado, 

4.0 32.0 5.0 

24. o 116~ o 23, 1 

4,0 

B.O 

36,0 

25 

60,0 

32,0 

40,0 

25 

7. 7 

15.4 

15.4 

66.6 

39 

7. 7 8, 3 

30. 7 ~l. 7 

25,0 

?. 7 4¡;7 

so.o 

46, l 166. 7 

14 13 12 



Prdgunta Nu, 11 ·A Por cada nlval J•rárqulco, 
Cui!I ~• ol nlv•I acndSmlco qiu po8'lon? /\¡>Jndlco # XI.,\ ·9 

9 () 

fH\PllRTAMllNTO PROMOC!ON DI! Vl!NT/\S 

s L' M " BMPRllSAS DI:: OONSl!M'.> l:.MPl\l!S/\S INíll 1SrRIALllS 

..!QIM:. _P _ _M_ _G_ ..IQ]]h_ _P_ _M_ _e_ 10'1/\L _r_ ~ _e_ 

1, DIRllC10R 5,3 2.6 13,5 8,0 4,0 20.0 
Sec,, Lic.: Adm6n Archlv61o· 
go, Mlrc,, Rdl, Jnd. 

2, GllRBITTE, Sl!BDIRllClUR 30, 7 5, l 18, 4 70,3 28, 7 B.O 24.0 84, () 15,4 7,6 41. 7 
Prepa,, Lic. Dlr., E con., Admón. 
Act., Notarlo, R16logo, Rel. lnd, 
Mac.,el com, Fllosoflil, lng.lnd. 
Administrador, Elac. 

3, Sl!BGERBNTE, BVENlOS ESPECIA 
LES, JBFll, ASISTENTE A LA ccr 
REl'ClA - 11. 4 2. 5 10. 5 21,6 17. 3 4,0 16,0 32,0 
Sec,, Prepa,, Bstudlante llcon., 
Pa1anta Rat. lnd., Adm6n,, Lic.: 
Rel, ·Pub,, Trab.1Jadora Social, 
Cor. , Econ, , Rel. Com, , 
lnd. 

lng. 

~. SUPl!RVISOR, CDORDINAOOR, 
GRuro Dll PROM:>CION, PRO· 
MlCION A TIENDAS 9.6 2.6 27.0 12,0 4,0 32.0 S, I 16.ll 
Sac,, Prapa., EstuclJant.3 Adm6n. 
Lic. : Adm6n, , Econ. , Marc, , · 
Ral. lnd. 

5, ASISTllmE DEL SL'PBRVIOOR, 
PRQp,()'J'ORBS, •fJIXJ, VEITTAS, 
•vpN!ll>OORRS 1 0!5I!Ufil!!{J)_· 
RES, RBPRBSI! ITTA NTES 24,5 21, 1 54,0 26, 6 28.0 52,0 20. 5 7.6 58,3 
Prlnl., <:ec,, Prepa, , T6c, Prom. 
y Vtaa,, LI, e:- Adm6n, , lng. Va!!. 
tal, 

1UTAL 81. 5 7. 6 55, 2 186, 4 102. 6 12,0 76,0 220.0 41.0 J.5. 2 116. 6 

BASE lOOfo 114 39 38 37 75 25 2;; 25 39 14 13 12 

• Así fw m>nclonado por la empresa antravlsmda, 



r"gunt:i No, lh\ Por cnda ntv,•I jJrifrqulco 
Cuál os JI nlval .ac.id!mlco qll: po~iJn? Apfodlc.3 # Xl.A•LO 

8 o 
DEPARTAMENTO PROMOCION DIJ VENTAS 

s l! M A llMPRESAS Dll O)NSl!l>O EMPRllSAS INOl!STRLALES 

.I!?..!!!b. _P_ 21-. ~~-p- _M _ _ G_~_P _ _M._ _G_ 

1, DIRBCIDR B. 8 2,5 s. 3 18.9 13,3 4,0 8,0 28.0 
S..c., Lic. Archlvologw, 
fkon., J\dm6n. 

2, SL'BDIRBC'IUR, GBRllNTB 
S..c,, Prat". , Lic. Ral: Pub,, 

39. 5 10. 3 28.9 81. 1 48.0 16,0 28,0 100.0 23, 1 30.9 41. 7 

~r., Econ., Admt'Sn., Act. 
Nocarlo, Biólogo, Rdl, lnd, , 
Ral. Com., M•rc., Fiiosofía, 
llstudianta Clanclas SoclnlJs, 
lng. lnd, Administrador, Qur 
rnlco, Hlec., Civil, J\tlval, -
~c., Mlastrln Admón., Marc. 

3, Sl'llGllRBJ'1rn, llVl>N1US ESPI! • 
CIAL!lS, J!lrl>. t\SISTllNTll A 
Ltl GliRBNCIA 15.6 I0.3 IS, 8 21. 6 24,0 16.0 24,0 32.0 
Prlm.,S..c., Prapa., Piloto Avla 
dor, UstudJanre r.::con., Poeante -
R~I. lnd., Admón. Lic. Ral, lnd. 
Ral, Pub., Trabajndorn Social, 
Rcl. Com,, DJr,, Rol, lnt, llcon. 
lng, l'r11:rc0Ja, lnd. 

4, St.'PllRVISOI\, (l)()RDINAOOR, 
GRl!IU Dü PROMOCIONA Tlll~ 
DAS 13. 1 2,5 2.6 35, l 16,0 4.0 4,0 40,0 7. 7 25.0 
Prlm., SJc. 1 Prepo., T~c .. -
Pr')m, vros,, CurRll.'I Pub,, JJc, 
Admón., M'1c., lkon., l\al, lnd. 
In~. Veas., Ral, lnd, 

5, ÁSISll!NTI~ DBL SL'Plll\VISOR, 
PROldJ10RllS, •Ir.(;, VllNTAS, 
"VBNDllOORl>S, DISTRIBUJOO • 
RllS, RllPR!lSBNTANT!l. 
PJ:i., 5ec., PrJ¡:x:a. 1 T.ac. ~n Prom. 
y Vtns., Vontns, Bstudlnntu M~rc .. 

33,3 I< 7, 7 31,6 62.2 37.3 12.0 40.0 60,0 25.6 15,2 66.6 

PasantJ Admón. 

TOTAL 110.5 33,3 84.2 218,9 138,6 52,0 104.0 . 260,0 56,4 46, l 133. 3 

DASll 100% 114 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12 

. Así fu• m>nclonndo por la emprasn entrevistada, 



l'1 No. 11 ·A Por cada nlv.ol j.JrJrquleo, 
Cu.il .os al nl>'dl ocadJmlco qw poll.lan? Ap!ndlCd # XI. A ·11 

9 o 

Dl>PARTAMENTO Pl\OMOCION DE VENTAS 

u M A EMPRESAS DI! CONSUM:J BMPRllSAS INDUSTRIALllS 

lOTAL _P _ _M_ _G _ .lQ.!11.. _P __ M_ _G_ ..'.!!IT& _P __ M ____ G_ 

IRBClOR 
e,, Pro(ll., Lle. :Adm6n,, 

rchlvotogín, !!con,, M.:i~s
la: Admón., l\al. lml., Doc 
oda, Rol, lnd. -

L'llDIRllC'IOI\, GLlRlll'lfE 
e,, Prapi,, Cursos Vtas,, 
le.: Ral. Pub,, Dor., Bcon. 
atarlo, Dio., M<!rc., Conm -

• , Comun. , Rdl, Com, , l' l • 
osotro, lng: R~I. lnd., Quí· 

leo, Bldc,, Clvll, Nlvol, 
oostrlll: Man:ijo relaclones 
umJn.as, Admón., ~re., 
d[nclonee lndustrlolos, pro· 
ocltln 

Sl10GllR1ll'lfll, llVBN"IOS llS 
PBCL\LllS, Jfü'I\, ASISTEN; 
TI:: A LA GBRl![l.Cli\ 
~c., pr\Jpirntorla, l!studian
to: ralaclones púb([cae, pasan 
t.:: ralaelooos lnternaclona lai, 
M-.rc,, Admón., Lle,: r"la • 
clooos lntcrnnclonntes, rala
cloooe públlcne, trobojodora 
social, d.Jrocho, cl,nclas so· 
clal\!s, economía, relaclon13s 

8. 8 

41. 2 

16. 7 

2. s s. 3 18.9 13. 3 

10, 3 26, 3 89.2 so. 7 

10,3 13.1 27.0 25.3 

--ét!ñ'r;ftiiriel::,-lm!11~~ .. -frtllfe..,;:;t,";r.,-------·-- . -
industrial, ma1.1strla: rrorc. 

SL'l'Bl\VISOI\, 0001\DINi\OOR, 
GRL'IU PRQr,KJCIONES, PRO· 
M)CION A TIBNIJAS 
SJc., prl!p:1rotorla, ~studlan
t~: aconomía, relaclorus indus 
trln les, Mi!rc. , Lic. : Cont. -
Adm6n., ralaclorus corrurcln .. 
les, Mdrc., Econ., rJlactorres 
lnduetrlaJ13s, lng. vJntas, MJc. 
Muostrla, Admón. 

, ASISTENfll DBL Sl'l'ERVISOR, 
PROMJTOl\BS, •(f'K;, VP.NTAS, 
•vllNDEOORES, DISTRIBL1100· 
RllS, RllPRBSENTANTllS 
Prlm, , 5.Jc., pri!poratorlo, Cur 
soo J\dm6n,, Roe, llumn. Toc,
Prom, y venl'1e, i>studlante: 
Bcon., Rol. Pub., Admón. More. 

WTAL 

BASE 100% 

12.2 

37, 7 

116,6 

114 

2,5 

12.8 

38.4 

39 

• Así fllil nnnclonado por lo omprasa cntr~vlstnda, 

32.4 14. 7 

34,2 67.6 41.3 

81, s 235, 1 145, 3 

38 37 75 

4.0 

16,0 

16.0 

4.0 

20.0 

60,0 

25 

8,0 28.0 

24.0 112.0 23, I 30.9 41. 7 

20.0 40,0 

··-- -------···-------

4.0 36,0 

40.0 64.0 

96, o 280,0 

25 25 

7. 7 

30, 7 

61.5 

39 

25,0 

23.0 75.0 

53,9 141. 7 

14 13 12 



Praguntn No. ll ·A Por cada nivel jerárquico, 
Cuil es el nivel acad!mlco qoo poseen? Ap6ndlce # XI.A ·12 

9 7 o 

DEPARTAMENTO RELACIONES PUBLICAS 

s u M A BMPRESAS DE 00"5UMJ EMPRESAS INDUSTRIALES 

1QE.h. _P_ _ M_ _G_~_P_ _M_ _G_ 'IOTAL _P _ _M _ _ G_ 

1. DIRBC'IO R 
Lle. :Odontología, Rel, lnd., 

7.0 7.9 13,5 6. 7 4,0 16.0 7. 7 15,4 8.3 

Adm6n. , Rol, Pub. , Bcon. , 
Maaecrla, Mm60: 

2, SL'BDIREC'IOR, GBRENTB, 
BJECL'TIVO RELACJJ!'ES 
PL'BLICAS, ASISTBNTB OBL 
D!RBC'IOR 21.1 2. 5 10,5 51.4 22,6 4,0 e.o 56,0 17.9 15,4 41. 7 

Prepa,, Lle.: Admón., Rel, 
Pub. , Rel. Com. , Ps.~cologlll, 
Econ., Rel. lnd., Maeatrla: 
Rel, Pub. , Adm6n, , Mere, 

. 3. SUDGBRENTB, BVBl'llOS BS· 
PBCIALES, JEFE, ASISTENTE, 
A LA GBRENCIA. 16. 7 5,2 7.9 37.B 17,3 4.0 e.o 40.0 15.3 7.1 7.6 33.3 

Prapa., Plllllo avlad<r, estudian 
ia: Adm6n., paeonra: relacloneii 
Industriales, Nlaclonas pGbllcas, 
Admcln, , Lle, : Marc., O.racha, 
Contlldor, relaclonea lnduetrln· 
101, rdlaclones públlcne, clan· 
clPa poutlcne, maeslrla, ndm6n. ,. 

· relaclor»s lnternaclonnlas. . . 

4. CL'l>Rro CONTRATACION DB DB 
t.VSTRAOORES, ASISTBNTB 00L 

· -- JB!'B,- SL'l'll!WOO!l,-CCORD~". .. ---'"-'' .:.) 
OOR, ASISTBNTB A LA SUBClll· 8.3 
RBNCIA 9.6 2,5 5, 3 21.6 12.0 e.o 28.0 5,2 7.1 ,··.;. 
Preparatoria, técnicos, lng. In· 
dustrlal, Lle •. Adm6n., daracho, 
econ., re!llclonee p(EUcns, In~ • 

. lnduatrln I, ·, 
:"' 

5, PUBLICISTAS, ASISillNfB OBL 
CXX>RDINAOOR, PROWTORES, 

;-.':. 

PSICOLOGA, •VE!oVEOORBS, 
•OEWSTRAOORBS, RBPRBSBN· 
TANTBS OOR ARBA, 10.5 10,S 21,6 12.0 16.0 20.0 ?. 7 25.0 

Primaria, secundarla, preparato· 
ria, ~cnlco: ¡rom. y rolaclonoa 
pGbllcaa,, a1tudlaiu: ciencias PCI 
utlcas, Lle.: Admiln., ratoctonoii 
pQbllcaa 

:;• 

TOTAL 64.9 10;2 42, l 145,9 70. 6 e.o 44.0 160.0 53.8 14.2 3e,4 116.6 

BASP 100% 114 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12 

. A•í ft>' mencionado por ta empreea·entrevlstadl, 



Pregunta No. 11 ·A Por cadJ nlwl jenlrqutco, 
Cu.1'.I •• el nivel aca<Ymlco qw poSdan? A!l!ndlco # Xl.A·l3 

o 
DllPARTAMllNTO RllLJ\CIONllS PUBLICAS 

u M A 8MPRllSAS DB OJNSL'MJ llMPRilSJ\S INDUSTRIALES 

~ _ P_ _.M,_ _ G_.'.!Qllh. _P _ _ r-,,_, _ _G_ TOT,\L _P _ _ M _ _e _ 

l, DlRllC10R B. B 7. 9 IB. 9 10. 7 B.O 24.0 5,2 7. 7 B. 3 
Lle.: ralaclor..s públicas, odon· 
tologCa, comun, econ. , r~laclooos 
Industriales, Adm6n,, lng. químl -
co, maestrln, Admón. 

2. SL'BDIRBC10R, GBR8ITTE EJBCL' 
Tl\U RllLACDNBS PUBLICAS, -
ASISTEl'U'B OOL DIRECTOR 28.1 5.2 13.1 67,6 32.0 4.0 12.0 so.o 20,5 7, l 15,4 .41. 7 
Pre¡nralorla, Lic. Admón, rala· 
clanos públlca1, relaciono& com"!:. 
claloa, polcologlh, econ., ralaclo 
na11 lndilltrln14•, 111Jestrla, relacio 
na• pGbllcaa, Adm6n,, Mere, -

3, Sl'llGllREl'll'B, BVE!m)S llSPilC!J\ • 
LBS, JEFE, ASISTBNTll A LA GE-
REM:!A 21,9 7. 7 13.1 45, 9 22,6 B.O B.O 52,0 20,5 7, l 23,0 33.3 
Preparatoria, piloto avlaib:, estu-
dlaru: Adm6n., 111san1e: ralaclo· 
nea lnduttrlalH, relaclan>s públl • 
cu, Admcln, , Lle, : IMrc. , 03r. 
COll!lldal', relaclooos Industriales, 
relaclOMI pjlbllcas, ciencias po· 
1n1ca1, 111o1Hlrla, Admón., rala· 
clona• lntllr111clonales, 

4. CUBRIU <l>Nl'RATACDN DI! OG· 
• wnum•e•, -ASIS'rENre IlllL 

JBFB, SIJPBRVISOR, CXXlRDINA • 
OOR, ASISTBl'lrn A LA SL'BG!! •• 
RBNC!A . 14.0 7. 7 7, 9 . 27.0 16.0 4,0 B.O 36,0 10,2 14. 3 7. 7 8.3 
Prepmralorla, !lcnlco: lng. lndus· 
tria!, Lle: Adml!n, , derecho, econ. 
rala.clone a p(lbllca1, lng. Industria 1 

S, PUBLICISTAS, ASISTENTE DllL 
OOORDINAOOR, PROMlTORES, 
PSIOJLOGA, •VBNOBOOIUlS, 
"OOl\.llSTRAOORES, RBP. lUR 
ARBA 14.0 2.5 15, 8 24,3 16.0 4,0 20.0 24.0 10.2 7. 7 2.5,0 
Prf11111rla, aacumlllrla, preporalo· 
ria, 14cnlco: promoclcln y ralaclo· 
rea p(lbllcas, relaciones públicas, 
Ba1: clanclaa polltlcas, Lic.: Admón. 
relaclonaa pQbllcas. 

'TOTAL 86.8 23.1 57,8 183, 7 97,3 20.0 56,0 216.0 66,6 28,5 61,S 116, 6 

BAS8 100% 114 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12 

• Así rua m:nclomdo por b ~mpresa antravlstadi, 



Pr~guntn No. 11 ·A Por cad! nlv•I J•rárqulco 
Cllfl as al nlwl ocacl.!mlco qu. poaaen? Ap!ndlca # XLA·l4 

o 
DEPARTAMENTO RELACIONES PUBLICAS 

u M 1\ EMPRBSAS DB OONSUMJ EMPRESAS lNDUSTJllALBS 

TOTAL _ P_ _r.._1 _ -ª-~-p- _M _ _ a_ ..!QI!h. _r_ _M _ _ G_ 

1, DIREC10R B. 8 7. 9 18. 9 10. 7 B.O 24.0 5,2 7. 7 8.3 
Lic. : More,, Rol. lndustrlules, 
Admón., Comun, relacionas ca-
morcfa loa, reloclooos pahucas, 
Econ., Maastrln,: M;3rc., relo .. 
cl<lfl<)s lntarnoclono las, 

2, SUBDIRllC10R, GBRBNTE, ll)B 
CL'TIVO RELACIJNES PUBLI ·:-
CAS, ASISTBNTB DEL DIREC· 
1UR. 32. 4 10.2 18. 4 70.3 36.0 a.o 16,0 &4.0 25. 7 14,3 23.0 - H.7 
Preparatoria, Lle,: Admón., 
odontologlll, wrecho, econo· 
mili, relaclorus lndustrlalos, 
pasantd: relaclorus Industria· 
lee, moomla: rela¡;lorus pa-
bllcas, Admón., M~rc., pub., 
doctorado, pub. 

3, SUBGBRllNrll, llVEtmlS ES• 
PECIALllS, JllFB, ASISTENTE 
A LA GBRENCIA 21. 9 10.2 10,5 45.9 24. o 12,0 e.o 52,0 17.9 7, l 15,4 33,3 
Sacunwrla, preparatoria, pilo• 
to nvtailor, cutsos: wntas, as·· 
tudlanta: comun, admón., PQsan 
te: relaclonas pabllcaa, Admon;-
reloctorus lnternoclonalas, t<!cnl 
co: químico, Lle, : relacionas pf 
bllcas, derecho, contador, Mere. 

--- re!at!Olllli lat. • c~~ltlcas, -----
ralnclonaa Industriales, Admón., 
ma:iatrla, admlln. 

4, CUl.lROO OONTRATACION DE DE 
MJSTRADORllS, ASISTBJIITB AC 
JP.F~, SL'l'BRVISOR, OOORDINlf= 
OOR, ASlSTENTll A LA SUBGE-
RBNCIA 13. 2 7. 7 7.9 24.3 14,6 4.0 8,0 32.0 10.2 14.3 7. 7 8.3 
Sacunwrta, preparatoria, curaos: 
rolnclonaa p(!bllcaa, técnlcus: lng. 
lndultrlal, astudlante ciencias po-
lnlcos, pasanra odmoo,. Lic. : ch-
recho, economía, re la clonas pabll 
cae, Admón., lf11l,lnduatrlal -

S. PUBLICISTAS, ASISTENTE DBL 
OOORDINMXJR, PROM>10RBS, 
PSIOOLOGA, •vENDEOORES, 
'DllMJSTRAOORBS, Rlll', roR 
ARl>A 14,9 2.6 13. l 29. 7 17,3 4,0 16.0 32,0 10,2 7. 7 25,0 
Sec. preparatoria, t6c. , : prom. 
y relacione• p(!bllcu, relaclorus 
pilbllcaa, e1Ndla.-e: administra-
el&!, Lic. admlnl1tr1cl6n, reto· 
clones ¡>(lblléa1, lng. químico 

TOTAL 91.2 30, 7 57. B 189, l 102,6 28.0 56.0 224,0 69,2 35. 7 61,5 116,6 

BASE 100% 114 39 38 37 75 25 25 25 39 H 13 12 

. Así fue mencionado por lo empresa entrevlstam • 



Pregunta • 12 
51 hi.blamos del perfil o caracu:r(11uc.a1 promedio para el personal 
de nuevo tn¡rreeo a cada depc.o •. en la• dtatintns nivele• )erArqutcos 

Apendice • )(11 

CUale• aerran " 

. l q 7 o 
DEPTO. V E N T A 51 SEXO 

EDAD / EXPERIENCIA 

j.· VICEPRESIDENTE.DIRECTOR 
21 a 25 
26 a 30 
31 a 35 
36. fO 
41 • 45 
46. 50 
51 • 55 
56. 60 
61. 65 
66 a MAi 

1 • 9.JlllXRECTOR, GERENTE 
15• 20 
21. 25 
J6 • 30 
31. 35 
36 a40 
41. 45 

'l.· 9.JllOEllENTE. JEFE. A51SfEN· 
TE A !..A IJERENCIA 

15. :zo 
ZI a 25 
26 a30 
31. 35 
36. 43 
u. 45 
46. so 
51. 55 
36 •60 

4. • !IJl!IEFE. !lJPERV19lR. OOOR· 
DINAOOR. ASISTE!fl'E A !..A • 
llJlllEllENCIA. ASISfENTE AL 
JEFE 

15• 20 
ZI a 25 
26. 30 
:na 35 
36• 40 
tla45 
46. so 
51 • 55 
36a60 
111. 65 

5. • VENDEOORES. PROMOTORES. • 
EMPLE AOOS. ASl!TE~'TE DEL 
9.JPERVl!IJR, REPRESENTANTE 
DEMO!fTRADOR. VENTAS Eg>E· 
CIALES. VENTAS GOBIERNO. • 
ING.VENTAS 

15. :zo 
21 a 25 
26. 30 
31. 35 
36. 40 
411 45 
46. so 
51 a 55 
:.to a bO 
61 a b5 
M a ~l&I 

TOTAL 

llASE 100-: 

TO TA l PEQL'E!lA ~IEDl.~SA GRASDE 
MASC y F~' MASC Y FEM ~IASC Y FE.'I ~IASC Y FEM 

.L!...:. ~ !:.:....!: ~ !.!..?. ~ ~~ ~ !..!..: !..!-1~ 

1. ! • 8 
1.8 9,6 .8 
t.8 10.5 . s 

10. 5 . s 
7. 8 l.S 
7.0 1.5 
.8 1.8 

1.8 
1.8 
t.8 

2.6 s. 4 
5.0 5. ¡ 2. 7 5. 4 18.S 
16 5. 2 2. 7 s. 4 24.3 

10. 5 2. 7 21.6 
s. 2 5. 2 18. 5 
5. 2 5. 2 16. 2. 
2. 7 5. 2 

5. 2 
5. 2 
5. 2 

6.1 3. 7 
20.1 :n.7 1.8 
21.9 75.2 13.8 
17.5 67.3 11.4 
tf,9 53.3 7.8 
6.1 19.l 16 

10.2 16 8. 2 8. 2 
23. o 13. 6 2.6 2. 7 26. 3 35. o 27.0 18 

35.8 38.3 5.0 10. s 80. 2 13. t 40.0 108.9 21.6 

23.0 30. 5 2.6 7,9 80. 2 13.1 21. 6 910 u.5 

23.0 17.5 2.6 16. 9 73.4 i.9 5. 4 70.9 13.6 

13.6 10. 2 2. i 23.1 2. 7 2.8 24.3 s: 4 

4.3 . 8 13.6 2.' 2.8 

'·ª u. 4 IS, 3 16. 9 17 8. 2 18.5 

10. 5 %7.6 1.8 17. 5 2.6 2. i 31.5 10. 4 45.6 2.1 

6.1 28.9 1.8 13.6 2. i 28.• 2. 8 59. 4 2.1 

8.8 21. 7 13. 6 13. I 23.1 44.0 

7.8 11.4 JO. 2 13.1 16.9 18.5 

7.1 6.1 10. 2 13. l 16 .• 2.8 

5.2 3'7 10. 2 5. 2 10. 5 

5.2 1,8 10. 2 5. 2 5.2 

7.0 6.1 7,Q 5.0 s. 2 5. 2 8. 2 8.2 

219 12.4 13.6 7.4 10. s 5. 2 49. o 24.3 

23.9 17.S 13.6 7.9 10.5 7.9 fB. 6 37.8 

7.0 7.0 17 21. é 18.5 

1.8 7.0 7.9 5. 4 ' 13.6 

.8 5.2 5. 2 2. 8 10. 4 

.8 3. 7 s. 2 2.8 s. 4 

.8 1.8 5.2 2. 8 

,8 1.8 s. 2 2. 8 

.8 
18 

3~.o 8.8 35. 8 s.o 36,3 16,•. 37. 8 s. 4 

711 26.3 53,9 23,0 78.3 31.5 81• 24.3 

il. 2 28.0 57.2 28. 2 76.3 28 •• 74.9 27. o 
43.2 12. 4 41.9 i.Q 39. 2 10. 5 48.6 IS.~ 

38.3 6.1 39. 3 s.o 35.6 5.2 40.0. 8.2 

17.5 2.0 s.o 1,.1 5. 2 20. 7 2.& 

14.0 2.6 18. l . 5. 2 lf. J 2.~. 

11. 4 l.R 13. I 1- 21.~ 2.B 

7.0 1.8 10.5 2. - 10. ~ 2.+ 
l.~ 5. :! 
l.~ 5. ~ 

S43.0 553.b ó-1. 2 510. 2 ~15. 4 12.9 457,0 626.3 SI. 5 6~7. ~ 537. ~ 67.5 

IH 3• 3' 3· 

T O 
MASCULINO 

.!...!..: l.!J~ 

• 8 • 8 
• 8 7. 8 
. 8 8.8 

5.2 
tf,9 
20.1 
12.2 
n. 4 
6.1 

2.6 
5.2 
7. 8 
4. 3 
5. 2 
•• 3 
•• 3 
16 
2.6 

6.1 
17. 5 

8.8 
s. 2 
4. 3 
• 8 

2.6 
20.6 
66.6 
60.5 
44.7 
14,9 

.8 
11,4 
26.3 
27.6 
20.6 
7.8 
4.3 
1.8 
.8 

6.1 
11. 4 

17,5 15.9 
5. 2 5.2 
1.8 4.3 

• 8 2.6 
.8 1,8 
• 8 .• 8 
• 8 . 8 
.8 

31.8 7. 8 
5:'.JI 24.5 
55. 8 25.4 
33.9 10.5 
21.9 s. 2 
12.4 2.6 
9.6 2,6 
7.0 1.8 
5.2 1.8 
l. 8 
1.8 

,8 
• 8 
• 8 
• 8 
• 8 
.a 
• 8 
,8 
• 8 

1.8 
3.8 

u. 4 
' 7.8 
16 

1.8 
1.8 

409.3 478.9 4b.Z 

IH 

' l. p 
1 R 1 ll o 

~~~~~~~ 
l,..L..:. 2...&...5. tu....i. ~ ~ .6..&..& l...&..a 2....1...!. 6.4.t. l...L.& ~ .6....L.& ~ 2....L1 .6...L.!. l....L:o 2....L1 ~ u..:. 2....L1 ~ 

' 

.a .a i.s 

.e .1.e 

.8 
5.2 a.a 
5.2 . 
3.7 

1.8 
2.6 
2.6 
1.8 
3,7 

~:~ 
2.6 
2.6 

1U 
15.9 
~·~ .8 
~-2 
.) 

~:§ 

135.1 
) 

:1.s 
2.6 
2.6 

.1 
1.8 
e.e 
7.0 a.e 
lt.3 

.8 
~·B 

~=& 1.8 
.8 

.8 
1.8 
2.6 
1.8 

.8 

1' ... 

.8 

.e 

.e 

.a 

.a 

.8 

10.9 
21.0 
28.2 
17.5 
17,5 
13-6 

~·5 .1 
lt8,5 
33,3 
30.! 
5.0 

2.6 li.6 3 .8 
2 .2 
15.3 
10.2 

2.6 

5.0 
2~·º 2 .1 
5.0 
2.6 

1+.a )n.2 200.0 

)9. 

2.6 
5.0 
2.6 
2,6 

5.0 
5.0 
5.0 
5,0 
5.0 

"·º 5.0 
5.0 
5.0 

5.0 
?.9 

13.6 
7,9 
?.9 

12.8 111.2 

';<. "~. 

2.6 
2.6 
2.6 

• 

2.6 
2~6 
2.6· 

15.~ 

. 

~5.t 
6.? 

61>,f 
31S 
~.3 

Ji;~ 
?.! 
?.? 
5'.2 

5.2 
5.2 

10.5 
2.7 
2.1 
2.1 

l '·º '2a.9 
26.~ 
10.~ 
5.2 
~-2 

J:~ 
2.? 

5.~ ' 

)63,0 535.~ 

3; 

2.7 
2.1 
2.7 
2.1 
2.7 
2.? 
2.1 
2.1 
2.1 

65.7 

2.1 
13.0 
n.o 
7.J s.2 
5,2 
5,2 
2.? 
7.3 

03.2 

2.7 
2.7 

2.? 
2.? 
2.? 

q2.1 

2.7 
2.1 
2.7 
2.1 
2.7 
2.1 

2.B 
2.8 
2.8 

5.• 
19.S 
211.3 
13.i 5., 

2.8 

5,lt 
8.2 
2.8 

' 29.1 
59,4 
51t.o 

ff·º .1 
1 ,5 
16.2 

1~=~ 

5,lt 
21.6 2.8 
88,0 21.6 
81.o 18,5 
67,0 13.6 
21.6 5.i. 

2.8 
18.5 
1t9.o 
5'+.o 
lto.o 
1).6 

2.8 

5.~ 
21.6 
2't.J 
16.2 8.2 

2.8 
2.8 
2.B 2.s 

2.~ 
2.8 
2.8 

s.2 

fi:i 
1).6 
10 ... 
10." 
'8 2 :s:2 
':2.8 -

- ' -5.•· • 5.• -s.• 5.• -5,• • 

• 1 
1 

2.a - ! 
~·" -

lo:~ • l 
2.8 -
z.8 • 

- -
2.8 -
5.i. -
2.8 -
5,lt -

2:s: 
2.8 -
2.a -

12.2 1.72,9 716.4 67.5 i;i.. ~ 121.~ -

l7 

.';} 

. /: ¡ 

' 

1.3 
1.3 
1.3 

z:.6 ;6 
65.¡ 
i.1. 
l6,0 

2.0 
10,6 ¡.2 .o 

2.6 
2.t 

a.o 
21.3 
21.3 
u.o 

6.5 

"·º ;:z 
2.6 

50ll.o 51+5.3 

?5 

H 

l.~ l. 
1. 
1.3 
l.) 
1.3 

2.6 
15.0 
12.0 
10.6 

"·º 

6, 5 
10.6 
6,5 •.o 

2.6 •.o 4.o 
2.6 
5.lt 
5.lt 
5.lt 
4.o 
"·º 

1:6 to 
1.3 

6.5 
1~-· 1 •• 
12.0 
10.6 
6.z 
~: .. 
2.6 

52.0r·l 
1 



p 11 

1.~ 
1.3 1.3 
1.3 l.) 

1.3 

"·º "·º 

6 e 1~:i 10:& 
6.5 9.2 \. 

"·º 12.0 
6.5 

'·" ~:1 1¡.9 
l .9 2.6 
.u.o l.) 
10.6 
6., 

fa 
2.~--

73.3 96,0 

t:i 1. 

b 
1.1+ 

16.0 
32.0 
~a.o 
ai..o 
24.0 
20.0 

loo.o 
52.0 

~·º .o 
a.o.o 

.. 

"·º "·º "·º 

12.0 
J6,0 
25.o 
:n.o 
16.o 

8,0 
16,0 
16,0 

"·º 

s 

a.o 
4,0 
4,11 

s,o 
a.o 

16.o 
12.0 
12.0 

e.o i.,2.0 196,0 20 .o 16";0 

25 

D 

B.o 
a.o 

16.o 

"·º 4,0 

"·º 

"·º 21+.o 
12.0 84,0 

a.o s8.o 
16.0 61+,0 
4.0 20.0 

i.i.,·o 
lllt,O 

12.0 
28.0 

so.o zi¡;o 
1+0.0 12.0 
32,0 e.o 
u.o a.o 
12.0 8,o 
12.0 4,o 
12.0 4.o 

8.0 
8.o 

- 1+60.o 628:0 

25 

'! 

•.o 
4,0 16.0 
4,0 1' .. 0 

.:o 
16.0 

"·º "·º 21.0 
l+.o 4,0 ... ) 16.0 

4.o 
4,0 4,0 
4,0 "·º l+,O 

},O 
O,) 

4.o 4,Q •.o 4,0 

"·º 4,0 

"·º 4,0 

4,1) "·º 
s:1i 

21+.o 24.0 
B.o "·º )2,1) lll?,O 
a.o "·º 12.0 n.o S3,o 
!!,o s.o 32.0· ~.o 72.0 

"·º 16.0 4.o :1.? 

l+.o 20.0 ·4.o 
2l.O 20.0 21+.o 
21+.o 12.0 16.0 
~.o 4,0 
a.o l+.o 

a.o 
"·º lt,o ll•º "·º 4.0 

16.0 "·º .o 20.0 23.o 4,0 
16,0 "·º 60.o. 21+.o 

24.o "·º 
8,0 i.o.o n.o 16.0 
8,o 36.0 12.0 

12.0 
e.o 24.0 4,0 l~:g 
B.o 2'·º 4,0 
B,o 16.0 4,0 a.o 
&t., 12.0 "·º "·º 

n.o 128.0 11to.o 24,0.,,,.56,.0 91~.o 

·::.¡~'{· 
s1,.o 22s.o 143,o -

5.1 
?.9 
5.1 

2.6 5.1 
5.1 

1).6 
2.6 

20.j 
~:1 

2.6 3?.5 

2.6 
1):6 5.1 

7,9 17.5 
2;6 17.z 
2.6 1~-2.6 .1 
2,6 2,6 

?.9 ~:~ 
10.1 10.1 

7,9 2.6 

. ; 
17.5 ·7.9 

!~:3 ~~:i 
17.S 7;9· 

i~:l 
2.6 

• 9 
2,6 

-
255. 5 351.2 

39 

2.6 
2.6 
2.6 

10.l 
10.1 
2.6 

5,1 
5.1 

i.o.s 

2.b 
2.6 
5.1 
2.t 
2.b 

2.6 
2.6 

2.6 
10,l 
10.1 

s.1 
5,1 
2.6 
2.6 
2.~ 

61.s 

2.~ 
2.! 
2.6 

2.6 
2.6 
s.1 
2.6 
2.6 

2.6 
2.6 

2:6 
2.6 
2.6 

-= 
36,3 -

7.1 
23.6 
7.1 
7.1 

7.1 
14.J 
11+,J 

lH 
14,J 
14,) 
11+,) 

·.1 

7,1 
1i.,3 

~u 
7.1 

1.i 
7,1 

l5.'I 
2.9 
7.1 
7.1 

-
214.lt 201. 5 

l~ 

?.1 
7.1 
7.1 

·. 

7.1 
7,1 

-

35,5 

7.1 
?,l 
1.1 

7.1 
7,1· 
~-1·; 
'.· . 
--. 

1+2,6 -

:.:: 

o 

7,• 
7,? 
?,7 

8.) 
12:i 

8.) 8,) 
e.3 

8:3 
a,3 s.~ 

8.) 66.7 s.3 8,) 
66. 7 8,? 
ss.e 

lo.? 1.9 2l.l 
"6,9 2).1 
)?. 7 '·? 

16.6 
s:3 33,~ 

l 8,3 e:3 - 2 .o 
,3 8,3 

23.1 
7,7 2~.1 ?,7 
?,7 2 .1 1.1 
7,1 15:; 7,? 
7.7 1.1 -W~~-..... __ - ··--·· 

""\ ···~ ~ . . ; .. .. .. . .... -... '~. 

'·:.~~ ·.. ' . 
:.'1. ~ 1,¡.,,.. ......... 

H-' 15.l+. 

f'' j'·' ?,? 
o,1 o.1 ?,? 
~-~ '·" '·" 15.J ?.7 

15-3 
15.) 
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Pregunta• J2 SJ habl•mo11 del perlll o carac1erístlca• promedio para el persoMI de 
nuevo ingreso a Cólda dept.0., en loa dl•Untos nlVeles 1erarqwcos 
Q.Jales serían 1 

l 9 T o 
DEPTO. V ENT:AS TOTAL 

SEXO 

EXP. 

MASC Y FEM 

!.!....:~~ 
EDAD 

l. ·VICEPRESIDE,'TE. DIRECTOR 
isa 20 
21 a 25 
26 a 30 
31a35 
36. 40 
41 a 45 
'6 a so 
51 a 55 
56 a 60 
61 • 65 
661MU 

2. ·llll!llll\EcroR, GEllElll'E 
15 1 20 
21. 25 

.. 
. 8 l." . 8 
.a 12.3 2. 7 
.8 12.3 3.6 

1.8 11.4 7.0 

5.3 
16.6 
20.1 

6.1 6.1 
6.1 3.6 
2, 7 l. 8 
2. 7 l. a 

1.a 
l. a 

26. 30 
31 a .3S 

36 ª'º 41 a.fS 
46 a SO 

· u.1 
9.6 
3.6 
3.6 

5.3 .a 
33.3 '"' 
95.6 20.1 
8f.2 2o.1 
60.5 11,9 
2•.s 5.3 
23.6 ••• 

5. 3 1. 8 
3.6 .8 
1.8 

· Sla55 
.56 a60 
61 • 65 

3. ·llJlllERENl"E. JEFE. ASISTEN• 
TE A LA GERENCIA, ADMNIS· 
TRACION DE VENTAS. 

. 15. 20 
21 • 25 
26. 30 
31 a J~ 
JóalO 
U a45 
f6·a !IO 
!l • 55 
56. 60 

4, ·lllll!EFE; !IJPEllVISOR. COOR 
DINA!XJS.'.\SISTEHTE Al.A-: 
llJllGERENCIA. ASIST!tlTE 
AL JEFE. 

15" 20 
·21a25 
26 a 30 
JI a 31 
36. 'º 11 o IS 
16. 50 

S. •VENOWJRES. PROM., EM· 
PLE.WOS. ASISTENTE DEL 
Sl!PERVISOfü R El'RESENT .. 
DEMOST;. VENTAS. Ell'E., 
VDITAS GO•EllNO. INO; VEN. 
DlllJJD.TECNICO 

. . 15&20 
21 á 25 
26o 30 
JI a J~ 
36. 'º llaH 
46 a 50 

51 a '"' 56 a 60 
61 •. 65 

.a .• . 8 
10.1·16.6 2.7 
16. l 35.0 '·' 
10.5 36.a l.3 
9.6 26. o 2.7 
••• 11.• 1.8 

.8 6.1 

9.6 
25 •• 
28. o 
16.6 
9.6 
s. 3 
••• 

56;9 
8a.9 
75.4 
42,9 
37.9 
10.5 
s.a 
6, I 
6.1 
.s 

3,6 
l. a 

6, l 
1a.1 
2•.s .e 
15.8 • 8 
a.a . 8 
7,0 
3.6 

18.• 
10,3 
12.0 
22.8 
IS. B . ' ~·o 
ú 
u 

T 

PEQlJEl'lA 

MASC Y F~I 

~.!!2~ 

l. 5 
2.5 2. 5 
2.5 2,5 2.5 
2.s 2.5 2.s 
5. 1 7.6 2. 5 

10.2 
17.9 
23.0 
23. o 
15.3 
10. 2 
7.6 

5.1 
12.8 
15.3 
15.3 
10. 2 

10.2 
17,q 
17.9 
12. a 
12.8 
12.a 
12.a 

61.9 8•.• 
82.2 
56,0 
53.0, 
5.1 
5.1 
5.1 
5.1 

·s.1 
s.1 
5.1 
5.1 

5.1 2,5 
7.6 5.1 
'7.0 20.9 'ª· 9 23. 7 
33. 7 15, I 
l!.3 5.1 
15. 3 5.1 

2. 5 
2. 5 

2.5 
5.1 5.1 

12.a 7.6 
10.2 5.1 
7.6 2.S 
2.5 

10.2 
15.3 
15.3 

5.1 
5.1 
5.1 
5.1 

23.0 
11.0 
38,0 
20.~ 
12.B 
;,b 
5.1 
2.5 
2.~ 

MED!A~A 

MASC \' FC! 

.!...!..: .!.!J ~ 

18. 9 
15.9 
10.9 
13.; 

2.6 

18 •• 
. 25.6 
15.9 
13. 7 
2.6 
2.6 

5.3 
13. 7 
21. Q 
10.9 
i,9 

68. 7 
IDO.O 
B~.o 
,!l.Q 
31:11,Q 
15.0 
1.5. Q 

.10. Q 

10.• 

;, 9 s. 3 
':'. 9 5. 3 

10.P 5.~ 
5. 3 ';", 9 
5. 3 5. 3 

5. 3 

5,3 
s. 3 
5. 3 
5. 3 

72.0 ';",9 
92. 9 18 .• 
77.0 21.9 
68. 7 10. 9 
31.9 2.6 
35.0 2.6 
10. Q 

10.. 
5.3 

2.6 
18.9 2.6 
35.0 2.6 
36.0 2,6 
31.Q 
IS.• 
15. 9 
10. 9 
5. 3 

5. 3 
13. 7 
15.9 2,6 
13. 7 2.ó 
5.3 2,6 
5.3 

25.6 
u.o 
,5,0 
2S-' 
15. 0 

S.3 
s. 3 
2.b 
2..t< 

L 

GRASDE 

MASC Y FD.! 

~ 3.=.!~ 

5,4 
r..1 
27. l 2.; 
16. 2 13.5 
8.2 Io.5 
B,2 S.• 
2.' 
2.; 

5.' s.' 
13. s 18.9 
21.6 148.6 21.6 
8. 2 ·1r..o 16.2 

75.6 ia.9 
2i.1 B.2 
2.6 5.1 
5.. 2.; 

Aptndlce # ).11. I 

T O 

MASCULltKl 

!..!..:~~ 

• 8 
• 8 • 8 .8 
.8 9.6 2.6· 
.a 9.6 3.S 

1. 1 a.a 1.0 
3.5 5.2 
3. s 2.6 
l.' .8 
1.1 • a 

,B 

3.5 3,5 
12. 3 25. f 
15.7 .75.1 
12.3 69.3 
'·º 51. 7 
2.6 19.1 
3,5 16.6 

2.6 
l. 7 
• 8 

• 8 

. a 
3.5 

19.1 
19, l 
14.9 
s. 2 
4.3 
l. 7 
.a 

2.; . 8 .8 
8. 2 2;. l 7, o u. o 

10.8 -59.1 ··2. 7 -17~-•0.? 
64.8 8.2 7.0 30.7 
45. 4 5.4 '·º 21.9 
16.2 s.• 2.6 6.1 
2.7 .8 3.5 

13. 5 2.; 
fl,'9 2:.1 
4S, t. .f3.2 
27,1 29.i 

a. 2 16.2 
2.i 10.8 

s. f 

'37.a 5.f 
7a,3 35.2 
s1,3 3:.s 
2f.3 21.~ 
IS. 9 18. 0 

10.B 10. 3 
5. 4 13. s 
2.: 10.6 
2.'. s. f 
2. -

l. 7 
.8 

'· 6 •• 3 
20. I 16. 6 
21.0 21.0 
10.s 1:1.3 
6.1 6.1 
3.5 •• 3 
2.6 2.6 

42.0 16.6 
66:6 33.3 
Si.J.6 36. 8 
35.0 20.l 
21.0 u.o 
7.8 i.O 
';",0 j.;0 
s. 2 •.3 
5.2 3.5 
,6 

.a 

.8 

.8 

TOTAL 561,2 7aJ,3 123.; 63S.4 461.2 11;,3 óOJ.O SSó.I 130,7 f4!,6 1037.112",I 430.0 615.3 111.2 

BASE ICX>~. m 30 3; 3" 111 

L 

11..'-l~:.r::c 

-t. i ··¡ •• 1-
2.6 .a 

¡o> 
7.0 
6.1 

~:; 
1.7 

.3 
2.6 
¡,6 
1.6 
1,6 
l,6 
• 9 
• 9 

1.7 
1·7 
3-5 
l·~ 

~:t .a 

,8 
,9 
.9 .. 
,3 
.8 

p 

7.6 

:B ~:l 
.8 ~:! 

7.6 
?.~ 

10.2 
!¡,;; 
11.s 
7.ó 
?,ó 
?.6 
?.6 

2. ~ 
2. 5 
~.3 
2. s 
2.5 
2.5 
2.s 

5,3 

3i:i 
ii1.o 
35,8 
ll.) 
ll.J 

o 

2.5 
2.5 

17.9 
20.5 
15-3 
s.~ ,,_ 
2.s 
2.5 

17.9 
2<M 
u:; 
15.) 

5,3 

. 5,3 
2.5 
2,5 

130.1 162,&. 9.6 ~36,'6 ?95.:> 107~~ 1,2.1 69.2 

j9 

• 

2.!: 13.2 
2.5 13.2 
2.5 20.5 · 

7,9 

2.6 

5,3 
lJ.2 
15.! 
1i:l 

2.6 

5,3 
S,J 
5,3 

~:l 
2.6 
2.6 
>.6 
2,6 

7.9 
18.• 
ll.l 
10.5 

2.6 
2,6 

.. 

2,6 
2.6 
2.6 

2,6 
2.6 
2.6 

2.6 
2.6 
2.6 

'·¡ 10. 
7. 
2.6; 

:M· 

"' "61.4 676.9 11>.~ !Jl,6 131.• 

3; 

2.6 
2.6 
2.6 
2.6 
2.6 
2.6 

• 
ms:t.'!.r·o 

2.7 
21,6 
32.• 
21.6 
10,5 

'·" 2.7 

'·' s.• 8,2 
2,7 

2.1 • 
2.1 : 

lo<l,5 

~:3 s.• ~ B,2 
2.1 -

'·" 5 ... 
2.7 
2.7 
2.7 
2.7 .. 
2,7 : 

H • • o s 

T •. o g • 
H&sctrtnro P!!!(!.;;r.:o HA.s::n.r::o n~~1rnrl MA'i~crr.r;o ~EK!!:~c "'..l'l~I 

. ;1L: U-1 t..&.;. ;u_,, .2....1..1 ~U-=. u...i !u..:. J..L.: ~~ 1....L:: l....ú U-!. J,....L.::... LJ....L i..L.! 1....L:: l...Ll 

1.3 
1.3 
l,J 
1.3 
1,3 

1-3 

~:B 
B.o s.¡ 
b. 
2.8 

"·º Fa:l 
7't.6 
56.o 
22.1 
18.6 
2.8 2.a 
1.3 

5,3 

~:8 
ló,7 

6.6 
6,6 

"·º 

20,0 

U:! 
10.6 

"·º 5·¡ 2. 
2. 

l-¡ a:. 
9,3 e.o .... 
1.3 
1.J 
1.¡ 
1.3 

"·º 16.o · 
16.0 
10.6 

~:6 
1.3 

l.J 
l.) 
1.3 

1.3 
5,3 

'·º ~:~ 
1.3 

ú 
9,3 
6,o 
5-3 
2,B 2.e 

18.6 
2i.O 
20.0 B.o 
~:i 
l .J 
1.3 
1.~ 

lo¡ 2. 
2. 
2.8 

"·º .... 
1.1 
lol 

i:~ 
20.0 
16.0 

l:l 
6.6 
2.8 
2.8 
1.3 

2.g 
e:o 
"·º "·º "·º ltl 

1.J s,o 
l:~ 

·-

l·l 

i:JI l· 
l. 
¡, 

1.3 
1.3 
¡,3 

.... 
"·º "·º "·º "·º 

12.0 
Jlll.O ao..o ao..o z.o 
12.0 
12.0 

16.0 
ao,o 
20.0 
12.0 
12.0 
13.0 u.o 

ú .... 
4.0 ••• "·º 

e.o 
.!-º ..... o 
&oo.o 
]2,0 
20.0 
20.0 

e.o 
"'·º 2'&:8 
3.o 
8,0 
a.o 

"·º "·º "·º 4.0 

"·º "·º 

8,o 
a.o a.o s,o 
a.o 
s.o 
e.o 

i.:o 
"·º "·º "·º "·º 

.. :o .. :. 
a.o a..o 
B.O ... o 

a.o ..... 
"·º 

20.0 
16.0 
16.0 
12.0 

.. :o 

8,0 

"'·º zs.o 
12.0 

B.o 

'°·º ei..o 
''·º "°•º 20.0 e,o· 
a.o a.o e.o 

a.o 
"º 12,0 

"·º "·º 

"·º 6o,O 
ei..o 
16.0 

"'·º ""·º 24.0 ·e,o 
a.o .... 

.... 
"·º "·º a.o 
4.0 .... 
"·º "·º "·º 

12-0 
16.0 
2a.o 
"·º "·º "·º 

"·º .... 
"·º 

•· 

.. :o .... 
"·º 

20.0 
atf,¡.G 

2e•º d 
"·º "·º .... .... 

"·º 20,0 
a.o 

12.0 
20.0 
16,0 
16,0 

9,0 
9,0 

"·º 

"·º "·º •.o 

"·º 12.0 
B.o 

52z, 2 673. 7 1., ... i!lt.o :111.1 n.6 66&,o )11>.o 68,o t2't.o 16.o u.o 528.0 "'°·º 124,o 11t1t,o 220,0 

'~ 25 ,, 

.:. 
4,0 

"·º "·º "·º "·º 

u.o 
JS,o 
32.0 

"'·º B.O 

"·º 

"·º 20,I 
16.0 

ª·º \O e.o 
"·º "·º 

"·º 2'<,0 
J6,0 
20.0 
'!.o 
'·º "·º 

)2,? . "·º 
60.0 .. o 
lt!,O · 29;o 
29;0 16.0 
20.0 16.0 
i2.o ~.o '·º u.o ...o '·º 
~;g M 

~.o 372.0: §96.o 
2! 

• 
•• 

"·º 20,0 
16.o 
s.o 

24.o 
16.o 
20.0 
a.o .... 
"·º 

rEKE::wo 

4.0 .... 

u.o 
16.o 
12.0 

"·º 

u.o 
32.0 
16.0 

"·º •.o 
"·º 

"·º 9.0 
a.o 

"·º "·º 

""·º 29,o 
s.o 
"·º "·º 

s:o 
u.o a.o 
a.o 
B,o 

"·º 

"·º "·º 

J9 

• 
T 

us:::n.1111 

10.2 
12.8 

2.6 10.2 

2.6 
7,7 

10.2 
7,7 
5,1 

T 

2,6 
2,6 
2,f 

2.6 
2.6 

25.6 
25,f 
23.0 
5.1 

~:1 
2.f 

R • • • 
L 

l'Elire:iJr.O 

E 

n\i!~1:~:c 
• IKE:::·,c tUS:tJLI'i\' ~~~::::::.~ 

.il..--i .Íl-U. l..&.:. ...........:: ¡_._,_ u.; .óU...i LI....:. 

1.1 
1a,,3 
1•.3 

7.l 
1.1 
7,l 

7.1 
1.1 

35,8 
is.a 
23.6 
7.1 
1.1 
7.1 
1.1 

?,l 
1.1 
?.l 

7.7 

1 

ª·¡ 8. 
25. 
16.7 

26.7 
2s.a 
25.0 

a,3 
a.3 

75.0 
eJ.4 
so.o 
e.3 

·16.7 
8,3 

! . 
?.1 .. - - - - • ¡ .. .. .. er:~ 

2,6 • - - - ?,l - • - - 7.7 23 l - . ? • .. ~· 2!'·t$" ..... - 'llr,] • ....,.,,'"IW1 ... :<---~ ~ .... ,..,.. "':-i"•"t-' ..... ,;,---:- :ir...,.n:3- -:·-"': .:i 
_ -~ .. 1.1 í•~1 -~ -·• : 1.i .... - .•• ··s~~" -~·'"'· ... · ..... , .• ...,_ -~-.~- ....... a.3 

- • • . '·' 7.! j 1- . -. . ,,l - ··1.7. 23-1 . - - !"'.)p. - • - • 
2.6 - • ... • ·, .... ;: -- .......... ?~ ..• ·. :!~; .• , ... ;;: .. ;i..;1;;_·,t.·;..~. ·"' -~ .. ,....-.. ~ -~' .• .::. ... _ ..................... ~ ,..._.~ ...... ,, ... ,_ ... _ ..... .,. ... -~:.-iiL.: ... - ' - - - -

5.1 . 
20.2 
7.'! 
7.7 

10.2 
2.1 

"' -. 

2,6 
2.6 

. .. - .. -.· . 

.-

.· 
.1 

?. 7 
?,? .... 

- ?.7 
1.? 
7,7 
7.7 
7,7 

16.7 
2~.o 
í!'5o0 
16.7 

¡6,? 
16.7 
16,? 

6,3 
8,3 

8,3 
e;3 

16,7 
8.J 

.... : ..... 

~:l 
l,J 

B,J 

-. 

a.3 

2!0.2 67!.J 6),) ?lo.! ¡33.0 

12 

·.•' 

1. 



·51 hlllluno• del pl'r'fll a cartcarr111ca1 sworn1111a i:u• el s:meanal ==1 · cMiil dlpCO. en lOI dlltlnrna nh•IH JIT'lrqUICDI 

T P 9 O T O 

DEFIO. V!ltl"AS TOTAL 

MASC Y FEM 

PEQIJEilA 

MASC YPEM 

MEDIANA 

MASC Y PEM 

EDAD uxr. 1 • • 2 a s b • -p. 1 • .. 2 • s 6 1 1.-VJCEPAE.!IDENI'E.DUU~CJ'OR-- -- ------ __!_.!_!...:. U1 ~ 
l!l IO .1 .8 2.6 2.1 
11125 .8 36 1.8 26 51 
261 30 • 8 1a: 1 3.; 2" 0 • 
31135 .8 13.l 6.1 2:6 !· 6 

36110 .8 u.o 8.0 2.0 .;,:; 
:!I~ 7.8 8.8 5.1 

1 ~ 7.8 s.. S. l 
11155 3,6 1 8 
16160 36 • S.l 
61165 1:1 

1
•

8 
5.1 

661Mh 
1
•

8 
1.1 

l. •SIJllDIR !iC'lllR. GER E!n'E 
is 1 20 
211 25 
26130 
31135 
36. 'º 41. 45 
46• so 
511 SS 
56 a 60 

3. • Sll8GERENTE. JEFE ASISTEN 
TE A LA CERENCIA. ADMINfS 
TRACION DE VE'ffAS -

. 1S• 20 
21. 2.5 
261 30 
311 35 
36a'4D 
fl 1 4.5 
f61-SO 
51155 

1, ·Sll~EF E. !tl!'ERVl~R. CXXlR· 
IJINAOOR. ASISTEITTE A LA • 
Sll8GEl'.ENC!A. A~STE!rm 
AL JEFE 

15• 20 
21 • 25 
261 30 
31' 35 
36• 40 
41145 
.i.. so 
511 ~5 
~160 

7.0 
16.8 
22.8 
12.3 

••• • 8 
.8 

.8 

1.8 
7.0 
7.8 
1.8 
.8 

7.8 
20. 2 
16,fl 
7.0 
2. 7 

5. ·VENDEIXIP.ES .-PllOMOTOR. E!\1· 
· PLEADOS. ASISTENTE DEL !lJP •• 
REPllESl!lll' A!lll'E. DEMOS'TRA· 
DOR. VENrAS. ESP., VTA$. 008. 

' DIO. VT AS.. tllllJ() TECNICO 
15120 
u '25 
lfl 1 30 
n •35 
36 1 40 
ll. 1$ 
ti>. so 
51 •" 56 1 60• 
11165 

•• 5 
n.o 
59. 7 
27.2 
23,; 
s.• s.• 
3.6 
1.6 

•• 

s.• 
35, I 
92.l 
85.l 
6•. 9 
23. 7 
17. s 
2.; 
2. 1 

1.e 
IQ.J 
36.8 
27.2 
23.7 
10. 5 
3,6 

13.l 
27.2 
32.• 
16.8 1.• 
3.6 
1.8 
1.8 
l. 8 

31.5 
63.1 
7U 
17, 2 
31,S 
11.3 
16.1 
13.1 
11.3 
1.1 

2. 7 
18. 3 
f2. 2 
U.2 
31. 5 
11.3 
7. o 
5.4 
1.8 

1.8 
;. 8 

11. o 
11. 3 
111 s ... 
2.' 
2.; 

• 8 
3.6 s.• 
2. i 
2,; 
1.8 
1.8 

'8 
3.6 
3.6 
2. 7 
• 8 

10.3 
17. 8 
17, 8. 
20. 5 
10. 3 
2.6 
2,6 

2.6 
2.6 
2.6 

i.6 
12. s 
12.S 
i.O 

53.' 
74,2 
16. 8 
35. 7 
35. 7 
5.1 
l.I 
5.1 
S.1 

7.6 
25.6 
61.6 
71.8 
43.• 
15.6 
12.B 

10. 3 
23.D 
17. B 
20. 5 
7, f 

1;. B 
25.0 
28. 3 
10. 3 

16.3 
H.3 
76.9 
38.6 
25.6 
S.1 
S. I 
1.6 
1.6 

2.• 
2.6 
2.• 
2.6 

2.6 
12.I 
30.6 
33.3 
12.8 

2.6 
2.6 

2,6 
2.6 
5.1 
2.6 

2.6 
2.' 
2.6 

2.0 
7,6 
7.6 
5.1 

5.2 
5.2 

15.I 
10. 5 
111 s 
S.2 
S.2 
5.2 

2. 7 2. 7 
7.9 21.0 
8 •• 8'.. 
s. 2 68 •• 
2.7 71.3 

26.S 
18 •• 
5.2 

2. 7 ;,9 

5, 2 
7.9 21.·1 

10.5 •2.0 
2.; 28.;9 
2.; 23.6 

J3,0 
i'.Q 

2.' 18 •• 
;,Q 28,Q 
;,Q 28.Q 

2.: ·~·º 2.. .• 4 
s. 2 
5,2 
5.2 
s. 2 

4:1.0 17.5. 
61 ... 73. 9 
55.2 86.• 
23. 6 52. 8 
n.o 39.6 
s.2 216 
S.2 23.6 
l. 7 IS.• 
2.7 15.8 

7,q 
7 •• 
s. 2 
5.2 
5.2 
5.2 
5.2 
5.2 
s. 2 

5, 2 
36.8 
60.5 
•S. 7 
39.6 
15. 8 
s. 2 
;, Q 

5. 2 

2., 
13.0 
21.1 
13. o 
13. O' 

:". Q 

:. Q 

7. Q 

s. 2 
5. 2 

.-
_ ... XU.I 

L S 

GMANDE · 

MASC Y FEM 

T O 

MASQJLINO 

s.• 
.27.0 
27.D 
16.2 
1.2 
8.2 

s.2 5.1 
2t. 3 59.1 
32. • 132 •• 
10. 8116. 3 

81.2 
29. 7 
21.6 

2. 8 

5.4 
10.s 2;.o 
10. 8 45 •• 

35.2 
27,0 
10.8 
2.8 

13.5 2.8 
10.5 27.D 
2l.' 10.5 
I0.8 27.0 
5.. s .• 

5 •• 

•• 2 
ll.8 
21.6 
10.. 

5.4 
37.3 
f5.9 
43,2 
16. 2 
13. s 
8,2 

8. 2 
16.2 
18.8 
18. 8 
s •• 

:t. 8 
8.2 
8.2 
e. 2 
S.• 
S.4 

.8 • 8 

.• u 
.8 10.5 
.a 10.5 
.8 1115 

5, I 
11. 2 
15. 7 
8.8 
3.6 
.8 
,8 

• 8 

u ..s 
1.8 
1.8 
.1 

t.5 
26.3 
71.0 
67.5 
50.8 
11.• 
13.1 
l.B 
l. 8 

J, 8 i l. 8 
6,.8 ••• o 
7.0' 28.9 
1.8 21.9 
,8 17.S 

6. 8 
15, 7 
H.O 
5.4 
2.8 

6.8 
2.8 

10. 5 
21. 9 
25 •• 
to. s 
2. 8 
1.8 
.8 
.8 
.8 

13.2 21.6 - 37, 7 30. 7 
7112 51.3 2.1 56.D 30.0 
tS.9 59.1 2.8 50.8 51.7 
21.6 51.3 2.1 21.9 31.l 
21.6 29,7 2.1 19.2 21.7 
s.• v.o s.• u.o 
5.t 21. 6 s.• 11,1 
2.8 21.6 S.6 9.6 
2.8 16,2 3.6 ... 
2.1 5,4 .8 .1 

1,1 
3.6 
s .• 
7.0 
6.1 
3.6 
.8 
,8 
.1 

•• 
2.8 

lf.O 
35.1 
36.0 
25. • 
8.1 
6,1 
3.6 

.8 

J. a 
1.0 
2.1 

10. 5 
9.6 
3,6 
1.8 
1. a 

.8 
3,6 
•• 5 
l. 8 
l. 8 
• 8 
,8 

.8 
3.6 
3.6 
2.8 
.1 

TOTAL 

llAS! IOllil 

3'0.3 9I0.3 Ul.6 ffl.D 720.S ISl.3 310.51000.H73.7 tU.9llOl.I US.9911.1 71U 231. 6 

114 39 

-···:·-· .... N·-· 

31 3; 111 

····--··-··---· . ... ..• . .. ··- , .. _.". - ' 

.J,.8 
5.~ 
7.0 
).6 .e 

~i:e 
66,7 
J0,9 
20.5 

l.2 
,2 

2.5 .. , 

2.! u •• 
1.t 18.6 
1.1 .,.~ 
,,, 10.3 

7,7 

s.2 
1.1 

10.2 
7,7 
5.2 

11.9 228,l 5).0 3~3.6 511't.t 1~3.1 95.0 12,., 
" 

S.J 
7.9 
2,E 

5,3 
5,3 
5,3 
2,6 
2,6 
1,6 

1 •. s nz.t no.5 n.a.1 18,lt 292•1 

J8 

2.6 
2.6 

ª·' ª·' 2.6 

ª·' 

--·-··--··---------

i -

2.1 
18.9 -u1., · ,.,i. 
º·' 1¡·¡ 
"·"' l • ':.. . 

1 • 
alt•I DI O o• 

i& L P 1 1 1 • • 1· D 1 1 A R 

ll&SCU!.lllCI .-uo lllll:Ql.llO ..-rao -usmuo mie.rao 'IAS':11Ll 

~~~~~u.:.~~~~~~~~~LL.i~U.:.~ 

1.3 -
6. 7 l.) 

10.6 1.J 
10.6 -
l~:e : 
~a.a- - . 
2.a -

1-~ ... 
s. 
lo) 
lo) 
1.3 
1.3 

2.8 

'·" 2.8 
1.3 

~:; ~U i.1 

26
,8,66 SJ.3 l.J 

• 29.o 1.3 
~:e rd i.¡ 
l.• 10,6 
>.8 9,J 
2.1 9, 
1.3 1. 

3ill.• 766,6 ª"·l 
15 

~:1 
2.1 
~:e 
!.• 2.e 1.e 
l.3 

i~:l 
21,6 
20.0 
16,0 
¡,4 

"·º 1.J 
1.J 

"·º a.o 
t,J 

,O 

•·ª 2,8 
¡,¡ 
1.J 
lo) 

"·º "·º .... 
~.o 

"·º "·º .... "·º "·º "·º "·º 

1.3 
l.l 
1-l 
1.l 
¡,¡ 
l.J 

1.3 
1.J 
1.3 
¡,¡ 
i.¡ 

"·º "·º •.o 
~ .. 
"·º "·º "·º 

12.0 
21o;o 
~l.O 
'16.0 

e:o 
21o.o 
2a.o 

""·º 20.0 
16·• 

.:o .. 8,0 
a..o 12.0 
1t,o e.o 

12.0 ... o . .,. .. 

""·º ...... 
'ª·º ""·º 20.0 

•. 

"·º "·º t.,"I . • 

"·º M a.o 
1i.o 

"·º 

i.10 

"·º "·º "·º "·º 

"·º a.o 
12,0 

.. 
9.0 
1,0 
9.0 
~,o 

16.0 

""" 20.0 
12.0 

1.0 

.. :. 
"·º ~-º 

8,0 
!,O 

¡6,0 
8,D 
8,o 
"·º "·º "·º 

"·º B.o a.o 
t:g 
"·º "·º ~-º 

"·º e.o 
20.0 e.o 
"·º 

"·º 12.0 u.o ...., 
"·º 

"·º "·º 
e.o 

2e.o 
""·º ¡<,o 

2.0 
12.0 
a.o 
e.o 

20,0 
)2,0 
,2.0 
12..0 
e.o 
"·º "·º ~.o 

"·º 

""·º ElO,D 
69,o 
29,0 
><M 
12.0 

1¡·º •º ·º 

"·º 

a.o 
3.0 
B.O 

"·º ~.o 

"·º 

9.D 
12.0 

"·º 

~-º s.o 
l,O 
!!TO 
4,0 .... 
"·º "·º "·º 

.. :o 
"·º 1,0 

"·º .... 
'·º 

~:I) 
' 2'>.0 

16.0 
8,0 
e.o 
8,0 

• e.o "·º .4,0 21.0 <!Q,O 
11.0 20.0 i20.o 
1.0 - 101,0 
' .o 68,0 
lt,I) 29.'l 

12.0 

.... 
;is.o 
36.0 ... ~ 
"·º "·º 

36,0 12.0 
16.0 "·º "°·º "°·º 20.0 12.0 
20.0 2i..o 
9,ll 2if,'l 
9.0 20.0 
lt,O 20,'l 
a..o 23.? 

... o "·' 

., 
se.a 1ia.o 116.0 u.o 31o1o.o 190,0 320.0 21t.o na.o ., 

n.o 3"8,0 932.0 · .. , 

--·--~--·--~--

1 .• 1 

" • a 

• IO rnclll!MO KAs::ut.r.10 •r;CCllJIO .... ,CULl!IO "~"" .. º 'IA1T.'tll'O , 

u..:. u.:. ~ U-J. u.:. ~ .fu,.! U.: .u.1 ~ U..: LL1 ~ u..: LL1 á..&.! J...J_.,, u.! ~ u...: 

D .. ' o 

e:o 
2).0 

"'·º u.o 

'·º "·º "·º "·º "·º 

..... .... 
'·º "·º 

"·º "·º 

"·º 12.1 
~.o 

"·ª s.o a.a 

"·ª "·ª 

.. :o 
8,0 
a.o 
"·º 

"·º 29.o 

""·º 'ª·º 16.0 
"·º "·º 15.0 

"·º 

8.o 
B.o 
~-º 

s:a 
12.0 
12.0 

"·ª "·ª 

3.0 
12.C> 
11.0 
16.0 

'·ª a.o 
"·º "·º 

••• "·º 

'·º '·º "·º 

.:. 
~.o 
~.o 

"·º ~.o 

2,5 
io.6 
12.1 
10.6 

.. , 
10.6 
10.6 

2.5 

2.5 
s.1 
7.7 
2.5 

M 
7, 7 

15.' 
10.6 

5.1 

2.5 
2.5 
M 
2. ~ 

2.5 

'·' 1.1 
5.1 

5.l 
5,2 
2.5 
2.1 
2.5 

_, 

2.5 i 2.5 
5.1 2. 5 
2.5 -
5,1· 
z.5 · ·• --;-- .i·· 

; .. 

'·' ?.i 
1.1 
1.1 
1.1 

1.1 
7.1 

"·ª "·º JIZ,O UD.O 292,0 ff,O 197,1, fP7,? 210.J JJ.J 1E4.7 )3,¡ 15o,o 6o7.2 ,21oz,8 )5.7 n.4 
J9 1• 

1.? 
7,1 

?,7 
?,7 

".'." 

?,? 
1.• 
7,1 

7,? 

... 1•2.3 ~?6.Q 239.~ 

13 

7.? 

"·" 23.0 
7,7 
1.1 
7,7 

2),C 
30,8 
7,7 
7,7 
1.1 

_. 

l5o7 
25.0 

8.' 

~d a.i 

• 

·. 

8,J 
8,J 

,• 

B.J 
8.l 

s:¡ 
8.3 
8,J 

B,J 
16.7 
16.? 

1i:'t s. 
i: 

211.a 92.3 zs8,J 61ta.1 1•1.1 5s.1 '"''ª 
12 

Bol 
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nt.11 • 12 SI bablamo• del perfil o canr:ter11ttc:u promedJo para el P«lrsonal 
de nuevo ingrelO a cada depro. en IOI d:laántoi1 niveles )er.trqulcOI 
OJAie• eerran ? 

7 o 
, INVESTIOACIO~ DE 

MEIOCAOOS 
SEXO 

TOTAL 

MASC Y FEM 

EXP, 
E DAD 

EC'l'QR 
26a30 1.7 2.6 1.7 
31 • 35 
36. 'º fl. f! 
f6a~ 
Sl • 3.5 

DREc;"TOR.GEllEWTE 

ST~"fE DEL COORDI 
IXlR,TAll.'LA!lORES: 

l. 7 
l. 7 
1.7 
.8 
.8 

••• 2.6 
.8 
• A 

.. ' 
14. 2 
H,2 
;,Q 

'" 2.f 
' ~ 

AiA!A!XJREI DE CAMPO 
STE:>7ES DE LOS A~A· 

AS. AYt:D!STE~ l'E~· 
RES. EMPLEADOS. DIE 

Ac;.1sc. \'E.\T A~ -
15a 20 8.b 

14.2 
14.2 

C,,f! 
S.• 
3.:; 
1 •• 
'~ 

" 

2.6 1. 7 
3. 5 
2.6 
2.6 
l. 7 

••• 18.3 
18 .• 
18.t 
8. 8 

••• 

• 8 9.• 
14.C/ 
13, 1 
s.• 

. h. 
3, .5 ... 
2,t' 

l. 7 
l. 7 
l. 7 

PEQUE~A 

MASC\' FEM 

2.6 
2.6 
2.6 
2.6 
2.6 

s. 1 
2. 6 

2.6 
s. 1 
;, 1 
s. 1 
s. 1 
2.0 
2, f 

2.' 
5,J 
S. l 
~. l 
5.1 
5.1 
!. I 
2.f 
2.1' 

2.6 
2.6 
2.6 
2.6 

2,6 
2.6 
2.6 
2.6 
2,6 

2.6 
2.6 

'JOTA!. 123.5 18110 S.5 89,3 2S.r 

RASEIOO~ 11< 

T 

MW!ANA 

~L\SC \' FEM 

2.6 
2.6 
2.ó 
2.6 

2.6 
13. 2 
10.5 
8.1 
2.6 

2.f 
2 •• 
2 •• 

2.• 
2. c. 
2.f. 

?-'.~ !2.r 

A-oe•xtl.3 

A L 

GRANDE 

MASC Y FEM 

T o 

MASClJUNO 

s.. 8.1 
a. 1 
1.1 s.• 
S.• 
2. 7 

10.8 
2. 7 37.8 
2.7 43.2 
2.i t6.f 

s .• 
2. 7 

l. 1 
32. 4 
2:.0 
16. 2 
!. l 
5.' 

21. e 
35.2 
J.;.2 
2-1.3 
1(1.~ , .. 

21.6 
10,8 

10.8 
21.• 
21. 3 
21.f 
5,. 

'·' 

2 •• 
IO.i 
10. ~ 
1.1 

S.• .8 L6 .8 
5.f 1.6 .8 

3.1 

S.f 
5.f 
S.4 

1.6 
1.6 
1.6 
'8 
.8 

3.6 
3.1 
• a 
'i 

s.; 
10.4 
10.5 
6. 2 
s.~ 
l.ó 

7,(¡ 
11. 5 
10.ó 
7.0. 
s. -
3.1 
1.r . ~ 
'b 

3.1 
3.1 
1.6 

3.6 
IS. 7 
15.7 
lS. i 
7.8 
5.7 

3.1 
8.8 
8.8 
7.0 
.s 

-.8 

.8 
:.a 

11.5 
8.8 
5.3 

. ' 
3. l 
3.6 
u 

1.8 
1.8 
1.8 

T 

,8 

.a 

1.6 
1.6 
1.6 
.8 
.a 

l.b 
3, 1 
3.~ 
3,2 
':h 
._.a 

F 

:Bt.J t'"O.J ~-.o Je».s JSO.Q 7.o 21.l' 

11• 

.. 

Q " 
L • • Q • 

··"·-·-----.. --·-----------------

• ,. 
• 1 D 

a 

• 
• • 

p 

... 

D o u o • • p s R • 
• o • 

ti • • IMDI!fO w:t.'LI~O 1lllD P~ 

l.'iE!'lI:fO ~.:tn.n:G ~!'E· ~o N&SCllLL"IO PlmDO MS:ut.JNO ~JJIO 
f o 

! t:r. !IHIYIINO M.SQULDIO F'E.."ft:Slr.0 !il&SCULDiD R'fDE!:O ~!l:tr'-I 

~~~~~~~LL:.~~LL:.~~LL:.~~~~ 

r· .. r "º PR:UllO tUSCIJLI.lfO nK?:S DO HlSO'!Lr.fO ?'&\f!::t?iC' VJ.S':':n.I:-:0 

~~~~~~~~~~~~~LL:.~~~~~~ .Z-L! fu.:. ~ ~ i.&..:. LL:. ¡,.L.!, u,.:. 
-~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~ 

:1 
.8 

-·ª .8 
1.6 
1.6 .a 

- .e 
.8 .e 
.5 .e 

:3 

l.~ 

5-~ •.. 

2.6 
2.6 
2.6 
2.6 

2.6 
2.6 

2., 
2.6 
2.6 
2.6 
2.6 
5,4 

2.6 

it~ 
8.1 
2.6 

2.1 

2,7 
2.7 
2.7 

2.? 2.1 

2.7. 

~:? 
'.?.?.' 

"ú 
2.6 
2.6 
l.) 
1.3 

2.6 2.3 
a.6 i.J 
2.6 
2.6 
2.6 
2.6 

2.6 
19.0 
19.0 
19.0 lo.a 
6.8 

4.o 2.6 
""'2.6 q,c 
1.3 10.a 
l.) 9. 5 

l.J 
lo) 

.a.o 1.3 
17. 2 ... o 
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a.o 

"·º "·º "~º"' "·º 

.. :o 
"·º 

"·º 8,0 
8,0 
9.o 

"'º 9.o 
a.o 
"·º 9,o 

"·º "·º 

"·º !,o 
8,o 

. -
23.o 220.a 56,o 1~.o lO'l,o 

25 

a.:o •.o 
"·º "·º 

~ !,o 
9,o 

"·º 

a.,o ... 1+.o 
lt.O 1t.o 

.... 
16.o 
2•;0 
2?,0 
16,0 
16.0 

"·º "·º "" •.o 

e.o 
28.0 
21<.o 
21<.o 
12.0 s,o 
"·º 

36.o 

""·º a.a.o· 
J6.o 
16.o-

!.o 
a.o 
a.o 

a;o 
i.o.o 
i.o.o n.o 
28,0 

U:& 
16,0 

. -"·º 12.0 
12.0 
l~:g .... 
4.o 

e.o 
a.o 

..:o .... 
"·º e.o 
B.o 
4,o .. .. 
"·º 4.0 

12,0 
12.0 
16.o e.o 
4.o .... 

4:o 
4,o 

"·º 16.o 
12.0 

.. :. 
4.o .... 
"·º 

••• 8,o 
e.o 
"·º 

""·º m.o 
2! 

39>.o 16.o 200.0 lo.o 

5,1 
5.1 
2,6 
2.6 

2:6 
2.6 
2.6 

5.1 
10.2 
15.• 
10 • .2 
10.2 
2.6 
2.6 

7,7 
5,1 12.9 
5.1 12.; 

~:~ 
2.~ 
2.6 
2.6 
2.! 

5,1 
1.1 
7.7 
5,1 

25.6 230.e 105,1 

39 

5,1 
5.1 
2.6 
>.! 

2.6 
10.2 
7,7 
7,7 
5,1 
2.6 

2.6 
2,6 
2.6 
5,1 

l:~ 
2.6 

5,1 
10.2 
10.2 
10.2 

5,1 

5,¡ 
' 5,1 

5,¡ 
2,6 
2,6 

. -

...r:- ... 

2.6 
s.1 
f,1 
5.1 

15.4 12!.2 53.8 

7.1 
7,1 
7,1 

1.1 

?.l 
1•.1 
1.1 
7,1 

7.1 
7.1 
1.1 
7.1 
7,1 
1.1 
7.1 
1.1 
1.1 

12~. 5 

-· 

., 
-. 

7,1 
?.1 
1.1 

11:Z 
?.7 
7,7 
7,7 
1.1 

1.1 
7,7 

7,7 
7,7 
7,7 
7,7 
?.7 

- ;:; 1.1 : 

- .. - - .. .. .. ~ ·.:,.<!! -.:.·· ...;•:. ...... -··-t····--· -.. :-· -.- .. ~ ~~"7""~ ~~ ...... .. 

1.1 
1.1 
7,¡ 
7;¡ 
7,7 

?.7 
7,7 
1.1 
7,7 ; . . . ~tt t; : ! 

~.,.....---·--· :... .. - .. - .... -.-... ~~-- •• ,1 .... -
..... .J.¡... -····-··· r' ..... __ ,,: •• ~:;;..,:.Jt::~.;,A1.:: ...... 

7.2 
7.2 
7.2 

1.2 
7.2 
7.1 
7.1 
7.1 

15.• 15.4 
15.4 15 ... 
7,7 7,7 
7,7 7,7 

7,7 
7,7 
1.1 

1.1 
?.7 
7,7 

a.3 
25,o 
11.? 
16,7 

8.3 

J:~ v:s i,3 
!,J 

s:3 
16,8 
16,8 
16,8 

8,3 

16.8 
16,8 
1,~. 
8,3 

79.! 1+6.2 161.2 92.3 46.z 

l! 

169.i 92,3 33,3 116.7 2•1.6 

12 

8,3 a.3 
8,3 
8,3 

8:i e, 
8, 
!,4 
!,J 

I:~ 
8,3 
8,3 

-. 

11o1.7 75,0 



SEXO 
"1(P. 

o 
:rDTA!. 

MASC Y FEM 

!.!...: ~ t!.! 

1.8 
S.3 
5,3 

••• 3,6 
3.6 
l. 8 

.a .a 
'" a.a 

.a 

.a 

S.! 24.7 1.8 
.S.6 22.B 2.7 
•• 22.2 2.' 

11.4 
1.0 .a 

.8 
a.6 6.1 
2. 7 7,9 
1.8 7.9 

S.3 

•• 188 
LI S.8 
LI 5.3 
•• 1.8 
.a .a 

,. 
11.B 
7.9 
3.6 

•• 

3.6 
8.8 
8,8 
1.0 
S.3 
S.6 

T0T AL SS. 3 200. 8 
BASBI~ IU 

T A 

PEQUEllA MEDIA."IA. GRA..\l'OE 

L 

.ApOnd!ce ' Xll-6 

s 
:r o. 1 

MASC YPEM M l!..: W 6 ASC y PEM MASCULINO 
_!.J- ~ w 2..!...! !...!...: w 6_• + l_• • !!.2 !.!,j- .!.!..:.. 

MASC YFEM 

2.6 7,6 
2.6 7.6 

S.2 

2.6 
2.6 
2.6 
2.6 
2.6 
2.6 

2.6 2.6 
S.3 10.5 
5.3 13,, 
2.6 '· 8 2..6 10.5 

.. 

5.3 

'·ª S.3 

5.3 
5.3 

2.6 
2.6 
2.6 

s.3 
5.3 
5.3 
~3 

S6. 8 100.0 
S8 

z. 7 
11. 5 
13. 5 
10.8 

B. l 
8.1 s.• 

s.• 8.1 
8.1 56.B 
8.1 56.B 

2.7 

51.6 -».' 
16.2 

10.8 18.9 
8,1 24,3 
s.• 24.3 

16.2 

2.7 2.7 
S.• 13.S 
5,4 13.S 
2.7 S.• 
2.7 2.7 

B.l • 
18.9 10.8 
19.0 27.0 
10.8 21.6 

2.716.2 
10.8 
5.4 

127.0 494.6 
37 

2. 1 
2. 7 

s.' 
8.1 
B. l 

2. 7 

1.8 

'-' 
"' l.8 
z.' z. 7 
.a 

.a .a 
4.4 LB 

.a 

.8 

5.2 2L3 1,8 
l.5 20.l 2.7 
• 8 17.5 2.7 

8.8 

' ' .a 

.a 
3.5 S.2 
2. 7 7.D 
l,B 7.D 

'-' 

,8 LB 
1.8 S.l 
1.8 s. 2 
.8 l.a 
.a ,8 

4.3 
a.a s.e 
B.1 7,0 
3.8 6.1 
.B '- 4 

2.1 
LB 

29. 7 SS. l 1615. 9 9.6 
114 

.8 

.e .a 

.8 

1.8 
2.7 
2.? 
2.7 
1,8 

35,1 

t~:i ;.o ;.o 
2.6 

2.6 
2.6 
2.6 

7,8 

~'2:. 
• 10.9 

2.6 
2.6 
2.6 
2.6 
2.6 

- 36.9 81,7 

39 

2.6 
2.6 
2.6 
1.6 

10.2 

~.4 a.1 s.1 

a.1 · 
18.9 
¡9.0 
10.8 
2.1 

16.2 
Zl.6 
n.6. 
13.5 

10.a 
21.6 
16.2 
1te · 

2.7 

• 12'1.0 :,i,11;6 29,7 

31 

t 
1 
1 

e o a u K O 

a • • • 1 K p R & 

T o ~ • L 
P B ~ U 

D a 

l 1 ' 
M 1 D .l 1' l 

IWlOtltlllO , !'IMEl'lllO IWC'JJ,1110 ?LW-1110 >USC1!1.lllD n...:rio "''::ut.I 

~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~ 
. . 

5-3 
12.0 
10.5 

"·º 1.3 

5.2 a.o a.o 
4.o 

2.7 
8.o 
8,o 
6,7 

"·º 2.7 

1•.1 191.0 

15 

.· 
,6 

2.1 

"·º "·º ),t.o 
2.7 

36.0 

.. 

lt:o 
"·º 

" 

8,0 a.o 
"·º 

a.o 20.0 

~ 

"·º a.o e,o 
'·º '·º 

"·º .... 
"·º "·º .... 
"·º 

"·º 12 .. 0 

U:& . 
12.0 

~:& 

.. 

6.2 
12.0 a.o 

"·º "·º "·º "·º 
56,0 116.D 

25 

ú 
"·º "·º 

"·º "·º "·º "·º 
29.0 

"·º 12·º 12.D s.o 
"·º "·º 

s.o 12 .. 0 
12:.0 60.0 
u.o 6't.O 

52.0 2e.o 
12.0 

4,0 
16.0 
¡6,0 
a.o 

6,D 
~~º a.o 
21t.O 2lt.O 
22.0 20.0 "·º ¡6,0 !,O 

"º 
164.o 1o52.o 

2' 

K ft s 
D 

• M < o J 

• •o n<E:llliO >USClll.lllO ,..K!l<n:o !USCDLD:O r•""'''º "~SCUI.1"0 ! 

U-t. U.::. ~ U-t u.:. ~ u.:. U.::. u.i U.! u...:. u,.5. UJ..W...::. U-i ~ u..::. 2-Ú A..L! u.:. 

D l 
o • L 

.. .. .... 

a.o 
1210 e.o 

"·º 
.. 

.1+0.0 

-· 

a.o 
8,0 
a.o e.o 
~.o 

&a.o 

2.6 
2.6 
z.5 

2.6 
2,6 
2.6 
2.6 
2,6 
2.6 

5.1 
1.6 s.1 
2.6 

2.6 
2.5 
2,6 

ll•l 

••+•,; "' 
.• ·. 

13 

7,7 
7.? 

• 
g 

• 
a 

1 

IMEl'IJ.NO UScat.tffQ 11.'<l!IDfO 

U.! U.! u.:. uJ. U-!. u.:. ~ u.; 

. . 

e:J 
8.3 e.i a.3 

·,:,;: 

• 107.5 



112 SI hlblamoe del perfil o car1e1erllllca1 promedio para el peroonal 
de ... vo llllfGIO 1 .... dlplo, en loa dlltlftll>I n1 .. 1eo jerlrqulCOI Ap(lndlce • xn. 7 
eua111 -ran ? 

o T o T /¡ L s o ~ ' 
'IOTAL PBQU.ERA MEDIANA <JRA...,DE T o T 

.. L p e D R ! 

SEXO MASC YPEM MASC: Y PEM MASC YFEM MASC YFEM MASCULINO F ~~~:n~o IU~:Ul. 1::0 !""S~!i!:tci •..1.3~~'Lr·c !"'!. '~:r.:c "-4'$"=:.'L!~C" 

EXP. 
EDAD 

.!..!..: l.!.! .!.!..:!:. .!..!..::. l.!.! .!.!..:!:. .!.!...:. !.!.É .!.!..:!:..!.!....:..~.!.!..:!:. .!.!...:.~ ~.!..!...:.. 6..A...i á...a....! l...L: z....a....s. .L1..! l.-L.:. .u...i LI....:. l...J....:. 2-.C. LL! l...J....:. .u....:. LI....:. 1...L..:: LJ..!: LI...! 1...L..:: ~ 

llCl'OR. 
.8 • 8 

.: 2.! 2.·· 
.• :IS 1.1 5.3 3,7 2.6 2.! 2.6 1!.~ 13. ~ 8,l 
• 30 8,8 1.0 5.3 21,6 21,6 5,3 

'· 2 
3,7 2.6 2.~ 2,! 1;.2 1). ~ •.1 

• 5S 9.6 7.0 5.3 24.3 21.6 6.1 
'· 2 

3.7 2.6 2,E 2,f 10. s 13.' q,¡ 

•40 7,9 7,0 5.3 18,9 ll.6 4.2 
'· 2 

3,7 2.7 2,E 2.t 10. '.\ 10.s ~.1 

• 45 7.9 6.1 5.3 18,9 Jl,9 
'· 2 

3. 7 3:~ 2.' 2.f 2.E 10." 1?., l!.l 
4. 2 3. 7 ,8 ·- 2,7 2. 7 2.7 • 90 7.9 6.1 5.3 18,9 18,9 

• 5S 1.8 1,8 5.4 . S.4 .8 .8 

' ICIOl,ODllNJ'E .e 2.6 2.6 ~ O DB 011111' A 
.ODINQA llX'l'aMA. 2.? 2.5 2.5 2.6 5,4 2.E 2.6 8.1 2.7 5,1o 
.•ID 1.1 5.3 . .8 10,~ ~.1 22.9 2.6 23,3 2.6 2.6 9.1 59,1, s.1 21.1 ~~ •• 2.6 7,9 .8 2.5 2.5 5.3 7.9 13.5 2. 7 1.1 5.3 .8 ,8 

8, ~.l 12.9 13,3 2.! §:~ z9 ... s.1 21.¡ .. 
6.1 ~.l 22.9 13 •• 2.6 3,lo 16.2 10. '~. :: 3. 7 :99.4 3.7 5.1 12.9 5.3 21.0 2.6 ,16,0 1.1 2.7 21.1 3. 7 ,8 2,~ .~ 2.6 21.7 19.0 , ... .·1 

1.1 36.1 3. 7 S.l 12.9 18.4 2.6 81.0 8.1 1.1 21.1 3. 7 ¡, 2,6 2.6 23.5 10,9 2ó7 +}; ••• ~ 1.1 21.9 6.1 5.1 12.9 21.0 2.6 M.O 16.3 1.1 21. 7 6.1 .e 2,6 2.6 ~·; 

•• 10.5 6.1 5.3 27.0 11.9 1.9 6.1 ·. !;i ~ 
do 1.0 3,7 S.3 16.3 10. 5 s. 3 . s. 7 ;'.~ ... 1.8 S.3 .8 

a.1 !.1 2.5 3,1 M 5,lo '·1 -.\'.~ 2.7 Á:l 2." 10.3 ª~:i 5,4 9,1 2.7 
i.,2 2. 5 2.6 9.1 ~·9 2.? 5,lo 10., ~; 

1,8 ~.5 2,6 2.E .1 2.? 2.7 
.~¡ 
~ ... 6.1 S. l 2. 5 13.5 16.3 4.2 3. 7 1.8 • e 2,E 2.' 1~.$ 2.? .,: 

12.3 5.1 2.5 15. 7 34.0 5.S 10.4 1.8 2.? "•:· u.• 1.6 2. 5 5.3 13.5 41.6 S.3 u.o 1,8 
u.o 2.5 5.3 29.7 .8 10. 4 ,'I';.' 

6.1 5.3 13.5 5,3 - ;:1 ~· ~ - ... - .. :- · - "~' r';. ~~:, - · · ~ ,t: ·.,;. ... = ., 2.1. ::.. ~~¡.; .:-::···.·~ ·~~.·~"* .. 
,8 2. 7 • 8 ,_;¡:.'~~~ ... .: .. __:P.'_ ;:,..~~·;~~;..;.:-1'-!j.,¡~f'-~tr:-:-ó i°':~!".'.=-:;tt,~; •' 

;. .. ~ L5. a.5 -- .. -•''"".-..a, ... ,_ ...... ._: .... ;·•~ ... -·~s~~- :l, .. Jt;.~:'! .. ""'1 ... :'=..~ ::··-, 
- - - - - - - - - - • - - - 10. - - -

.1 1.1 2.5 2. 5 2. 7 .8 1,8 ,- 2.7 . 

l.I 7.0 .1 2.5 2.5 2. 7 11.9 2. 7 1.1 5. 3 .8 
1.1 10.S ·.I 2.5 a.s 2.6 2.7 27.0 2. 7 1.8 8,1 .8 
1.1 9,6 •• 2.5 2.5 2.6 2. 7 2f.S 2. 7 1.1 1.8 ,8 

3,7 •• 10.5 2. 7 3. 7 .8 .• e 9.1 2.6 ,1 2. 7 ,8 2.6 Jl:~ 16.2 2.7 
,8 2.5 10.? 10.3 2.6 ~~:~ 2.? .a 2.5 >.1 ''·¡ l~:~ 1,8 2.5 2.~ ~. 2.6 1~.s 1.a 2.6 2.• " 1,8 2.~ 2.~ 2., 

LI 7.0 .10.5 2.6 16.3 18.9 '·º 6.1 1,8 18.9 1~.o 56,6 59,? "4.7 150,0 1.a l~ .~ 73.~ 72. 9 516,3 '"°· 5 
!LO 12.3 2.5 13.2 10.5 IL9 21.0 10.4 11.4 1.8 39 39 37 
7.9 U.2 2.5 7.9 lS. 2 13.5 27.0 1.9 12. 3 
3.7 ••• 2.5 2.6 10.S - s. 4 16.3 3.7 7.0 

3. 7 S.3 5.4 1,1 
s. 7 5.3 . 5.4 1.8 

1'0l'AL .... 116.6 6U.56.6 51;7 6Cl.5 223.1 7.8 19.2 613.7 113.1 57.9 237.1 48.2 10.5 

ila111111 lH 39 11 1f1 lit 



5 o u 
L u 

?US:üLIHO ft"!!::r::c. !U'3CULllO !7!1.IB::r.10 'illi:utr10 !'~"!!"~PiO HA5cutt 

........... 2...&...!. f...&...1. l....&..:. 2...&...!. é..i.!. l..&..:. LJ...! 6...&-!. u.. 2..&...1 !u....t. :L.L..:. 2-L.i íu..t ~ 2...L.i ~ lJ.....: z....a...!:. 

~.1 •• o 
2.1 
2.7 

6,7 
10.7 

9,3 
5,3 

!:~ 
32.0 
32.0 
25,lt 
10,7 
6,7 
1,3 

"·º 12.0 
11.3 
12.0 
6.? 
1.3 

"·º 9,3 
12.0 

9,3 
2,1 
2,7 

1.3 
l+.o 
l+,o 
9,o 
e.o 
"·º 

2.7 
2,7 
5,3 
2,? 
1.3 

4.0 
~.o 
s.o a.o 

s,o 
a.o 

12.0 
4,0 

4.o 
l+.o 
4,0 

4,0 
20.0 
20.0 
20.0 

l+.o 
4,o 
4.o 

73,_3 268.o H·3 16.0 96.0 13.1+ ea.o 92,0 
?5 25 

•···-'··~ 

-· ... 

s.o 

~.o 

"·º 4,0 

"·º 4,0 
4,0 

4,o 
l+.o 

ª·º a.o 
12,0 

"·º l+,o 
4,0 

l+,O 
l+,o 
l+.o 

12.0 12.0 s.o 16,0 
4,o 12.0 

4,0 
4,0 

l+o.o 21+0.o 

25 

l+.o 
l+,o 
l+.o 

4~0 
4,o 

4,o 

"·º 

4,0 
4,0 
4,o 
4,0 
4,o 

"·º 

~;o 
4,o 
4,o 

i..o 
"·º l+,o 
4,o 

4.o 
4,o 
4~o· 

12;0 16,o . 16.0 

1'·" 
2?,0 
12.0 
u.o 
12.0 

12,0 
6°.o 
66,o 
ltl+,o 
29.o 
l~.o 

12.0 12,0 
1•.o 16,o 
16.o 2~.o 

9.o l•.o 
"·º "·º 

92.0 572.0 

.25 

A N D 1 

'º 

16.o 
H,o 
16,0 
12.0 
12,0 

, 
i.,o 
a.o 
a.o 
2~.o 
zti.o 
12,0 

s.o 3.o 
3.o s.o 
3,o 3.o 
s,o a.o 
B.o a.o 

a.o 
36.o 
2~.o 
12.0 
e.o 
i..o 

e.o 9.o 
a.o e.o 
a.o 22.0 

l+,o 
4,o 

-. 

...• 

4,o 

l+.o 
4,o 
4,o 
l+.o 
4.o 
4,0 

.. -

o 
!IASC1IL INO 

p 

2.6 
2,5 
2.6 
2.s 
2.6 

2.6 5,2 2.i 
2. 6 -Xfr.3 "-'12· 
2.6 10.3 . 2. 

5,2 2.6 
2.6 

21+s.o. 32.0 212.0 1+0,0 2s.2 179.5 3a.1+ 

39 

.. 

A 

F&UlllliO 

s 

2,6 2,6 
2.6 2.~ 
2.6 2.6 
2.6 2.é 
1,6 2.6 
2.6 2.6 

.. 7,6 
7,6 
7.6 

2.6 
2.6 
2,6 

D 

cr ! R A 

14 

u 

13 

1.1 
• 23 •l 

23.1 
lS.lt 

D 

R 

A 

l 

11 A 

1M~:r:10 

15.I+ 
25,1¡ 
15 ... 

-
L ! 

R .i 

11.iSC~'LDIO 

1+1,7 
1+1,7 
1+1.1 
8,3 
8,3 

8,3 
16,'1 
2'.0 
16,7 

8,3 

s 

8,3 
8.~ 
8,3 
8,i+ 
11.3 

66,7 "83.3 125.0 

12 

D 

.1•' 

! 

.. 
s.~ 
s.~ 

~:~ 
i:~ 

1:, 
9,3 

8,3 
8,3 
8,3 

,----:. 

s.2 s.3 
8,3 
8,3 
8,3 
ª·? 

-

100.0 50.0 



T o 
'.IOTAL 

9 9 o 
oaro. PU"-ICUlAD 

SEXO 

EXP. 

MASC Y FEM WISC Y FEM 

EDAD 
!.!.: J..!2. ~ !..!.; .!.!._S !!.....-

l. • DIR B:'l'O R. 
211 2s 
26 •30 
31. 35 
36. 40 
41 a.fS 
46. !!O 
51•33 

2. •llJllJIRECI'OR. GERENTE 
l!lECllf!VO DE CUENTA 

.8 • 8 
••• 10.5 
•• .. 11.' 
3.5 10.5 
•• 9.6 
.8 o.6 

.8 

EN GEl\ENQA El<l'ERNA, 
A!ISl'ENTE DEL DIRECTOR, 

16• 20 
21•23 
161 30 
Sla 3! 
.... o 
fla f! 
46. !!O 
5115! 

J, •)El'E. ASISTENTE DE LA 
OEJllENClA,STAPF' PARA 
~Al.UAR, CREATIVOS 

1.8 
• 8 9,6 
•• 42.l 
.a u.1 
.a 2a.• 

5.3 
1.8 

~·w 2.7 ~o 

3. 3 
23.• 
:za. f 
23. 7 
10.5 
7.0 
LB 

11 • 25 2.. 1 12. 3 l.., 
26•30 2.7 19.3 .... 
31a35 .s lf.O t • .f 
:16• .O 7.9 OiA 
flats .8 .e 

4. •!lll'Ellvi>DR ax>RDINA • 
DOll, l'IJ .. ICIST AS 

16 a.20 
~21125 

36130 
:n • 35 
36. 40 
••• 45 
41•!0 
51. 55 

S.•llÍllJANTE. llls!'!lAOOR. 
llSli!lAOORA DE MTE. 
VllNDEIXlRES. A.~AI.15!-' 
TA!¡ EMl'l.EAOOS 

16• 20 
21• 25 
:16. 30 
11135 
:16HO 
41. ,5 
f6• !O 

Ll 7.9 
2.7 12.3 
•• 10. 5 

7.9 ... 
1.8 
.a 
.8 

1.8 1:1.1 
2.7 23.7 
1.1 2S.. 

17.5 
7.9 
S.3 
1.8 

1. 8 
3.5 
1.8 
l. 8 
.s 
• 8 

.8 

.a 
• a 

2. 7 
l,B 
l. 8 
l,B 

2,5 
2.5 
2.S 
2,5 

5,3 
10. 2 
10. 2 
10.2 

5.3 5,3 
S.3 5,3 

7. 7 
7. ¡ 

'· 7 

!.3 7,7 2,5 
2.5 S.3 2.5 

2.S 2.5 

2.5 
2,S 

2.S 
2.S 
2.5 

TOTAL 23.7 348.2 19U 33.3 79,5 30: 7 
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T 

MEDIANA 

MASC Y PE\t 

l •. 

2.b 
2.6 
2.b 

5.3 
10.' 

2.6 
5,3 
5.3 
s.; 
5.3 
S.3 

21.9' 18.4 
23. 3 18,4 
23. 3 23,3 

5.3 
5. 3 
S.3 

5.3 10. s 
5.3 13.1 

2.6 

IS, B 
211,3 
ZS.9 

5,3 
5.3 
5.3 

21,9 s.• 
7;9 5.3 
S.3 5,3 
S,3 5,3 

GRAl'DE 

MASC Y Fi;M 

10. 8 27.0 
10. 8 29.7 

8.1 2i.O 
2. i 24.3 
2. i 24. 3 

2. 7 

T o 

.8 ,8 
>.S 6.b 
J.S 7.0 ' 
1.7 6.b 
.8 6,6 
,8 6.b 

.a 

• 1 
13.S 10.1 
B9. 2 51.4 
95,0 59,7 
.51.' 40. 5 
16.2 27,D 
5.4 16,2 

.8 6,6 2.7 

.8 29,8 20.2 

.8 29.1 36.9 
• 8 lll.2 IL4 

2.7 16.2 
2.7 31.4 8.1 
2, ?· .fS. 9 to. 8 

32.4 10.8 
16. 2 10.8 
2.7 2. 7 

2. 7 
2. 7 
2. 7 •• 

:S.4 10.8 .8 
8.1 21.6 1,8 
5.4 27.0 5.f .8 

21.6 10.8 
13.5 5,f 
5,4 5.• 
2. 7 2, 7 
2. 7 2. j 

24.J 
43. 2 
45.9 
29. 7 
16. 2 
10. B 

Z.7 1.8 
2.7 2.7 
2.7 1.1 
2,' 

3,5 ... 
•• 6.6 

s.¡ 
e.a 

,8 

1.8 LB 
1. o ll.5 
3.5 1.1 
l. 8 1.3 
.a .a 
• B ,8 

1(),5 .8 
18.4 .8 
19,3 • 8 
13.2 1.8 

5,) • 8 
2.7 ,8 
.a .1 

T 

·.e 
.a 

10.62ss.2 12b,3 21.0 727.0 m.o 21.9 :i&l.4 1&6.6 1.6 

38 ¡; 114 

• l 

., , 
d:i5 12. 
7, 
l • 
,9 

~:: 
'·· lo' 
l·' 

,A 
.a •• ·ª 

..... e 

.: . ·, 
N 
1.1 .. 

)).) 79.! 30.7 

3' 

/' 

~ -· .. 

" t 

lC,9 
10.9 
l~.o 
2.6 
2.E 
2,E 

!.2 152.• 6S.• 

¡S 

2.6 
5.2 

l.l.O 
10.? 
l0.7 

5,2 
10.7 
10.7 
1.B 
2.6 
2.6 
2.6 

1.2 102.! 

2.6 
~.~ 
1.6 
2.6 

11.e 

Jl, J ¡; 

'{lS~I~'O 

2.7 
2.7 
2.7 
2,7 

n.o 16i.,9 ii.u. 

31 

• 
l"E're'·:wo 

-. 
262.1 'ª·" 

t K 

o : 
'1.AS"!Utl'lD 

l...L:<-Li~ 

.... º •.o 4,o 
1.) 

a.8 ••• 2.9 

"·º \.o 
2.8 

l:l 

6.7 
12.0 
20.0 
11.0 e.e 
1.3 

l.) a.o e.s e.o a.o a,o 
l • .! 

1.3 
l.) 

~:i 
1:1· l. 
¡, 

)~.? )10,6 178.6 

75 

1.3 
l.) 
1.3 

2.8 
••• t) 
2.a 
l.J 
l.3 

!·º ·' .o 5,i 2. 
2. 
1.3 

t 

6.7 
6.7 
6.7 
5,) 
5,3 

1.l l. 
2 • 
1·3 

• 
p 

"·º 9,0 "·º 16.0 12.0 i..o 16.o iz.o 
i..o 26.0 tz.o 

.... 
"·º 

4,o 

"·º "·º '·º 

.... 
"·º "·º 

i10.7 &..o ,2.0 2~.o l+S.o 

25 

-· 

D 

1 
• :: (!. 

"·º s.o v.o 
16.o 
16.0 

16.a 

"'·º 

i2:0 
12.0 
1!:..0 .... 
"·º "·º 

~:g· .:. 3,o·,. lt,o 
·'io.o "•º .... . ... 

1'6.0 'ª·º 

• 
::t!i(?';t''.O 

"·º 9.0 
J~.o 
11..0 
t-:.o 

~:o 
9.o 

12.0 • •• ••• ••• 

~.o u.o 
t6.o 
i2.o i..o ..... "·º 

t.~I;) !+.t) 
lt,'J "·º 

136.0 .,.,,o ~.o 61~.o 

• • • • • 
• p E A • 

• D 1 
110 fl"!l!H'fCi ·~3::.'Lr:c rr!:::r:o •!a::tI"10 :'!'<?::::·:e "'.:..:!~':t!''·'C r 
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.. 
s.a 

43.D 
60.0 
lt?.O 
36.0 
}•.O 

i..o 

"·º "·º '·º 

J"6.0 

1..0 u.o 
.. ,o l~.o 
"'·º 2.:,.0 

12.0 
12.0 

a.o 1t.o 
l'-•º 12.0 
J6.o 16.o 
16.0 a.o 

5,0 lt,O ••• 

"·º s.o 
a.o 
"·º 

"·º 9.o a.o •.o •.o 

4.o •.o s.o 
"·º "·º 4,0 

.ú 
1%;5' '"' 12.5 10.~ 
12,j 10.J 

$.2 161,,4 8'-f.6 

39' 

. ' 

5,0 
j,O 
~,o 

· . 
·-

,•. 

. . 

.. 

l! 

~:= 
'· . 
'·' 

?.'1 

'·' 7,7 

1.1 7.• 1.• 

. -.. ··-··--E· -.. - -
: .~,:-i: . . '- --
u'·::. .. .... 1 
1.1 1.7 

¡a.• 23.1 

L • s 
R A 

a,3 
'l·7 
' .o 25.0 

8,J 
25.0 
16,? 
16,'J 

B.J 
B.! 

""'·º 250.0 

B.3 
s.3 . 
B,J 



SI bUlamoa dtJ P9111J. o caracrmrraucu proJnedlo para el per.,nal 
de nuevo I~ a Clldl dep¡o, en la. dl1Uma1 11.lvw:lc• Jcr&n¡ulcoa Oill•• ...r.a 7 • ' • . 

7 O T O T A 

OMCJaoN DE 1'0T AL PEQUEllA MEDIANA L 
Apbdloo • ~ . 

s AS 

SEXO MASc Y PEM MASC Y P EM MASC Y P EM 
GRANDE 

MASC YPEM 
T O T 

MASCIJJ..00 

L8 
LB 
2..' .1 
LI 3.5 
LB 3.5 
La 2.. 7 
L8 

.8 s.s 

.f 19.S 
Jt.6 

•• 

:U.J 1.B 
lt.' 1.1 
Lf .a ... 

t.t LI 2.6 .... '·º t.t LI 
•• 7.0 

S.5 •• 
... . .. 
7.t ·-... 4 • ; 

'·' u 1.7 s.s 
L1 5.S 

'·' Z.7 17.5. 7.0. 
JIU '7.9 
Jl.t LI 
h.• 7.0 ...... 
t.t l.S 
t.f..··LI 
·~ .... , ..... 
LI 

.-

'IUl'AL 1!7.7 Jll7.f lt.9 ·1.0 

... 11111111• • 
5.2 

:u 
2,6 

2.6 
7.8 

5.3 
s. 3 
5.3 
S.3 
s.s 

2.6 
7.1 

Z0.9 
2Q.9 
10.5 
s.a 
s.s 

7,8 5.S 
7,8 5.3 

S.3 
u 
7,8 
Z.6 

5.3 
2..6 

5,S 2.6 
10.S 5.S 
15.9 5.3 
15.9 10.5 
to.5 7.1 
5.3 s. 3 
5.3 5.S 
5.S 
5.3 
S.3 

131.6 llQ.5 

311 

5.4 
5.4 
2.7 2.? 

2.7 10.B 
2.7 41.6 

55.9 

10.S 
10.8 
8.1 

41.6 S.• 
35.1 S.4 
211.9 2..? 
Ll 

Z.7 s.• 
3.4 16.2 
S.4 20.9 
2.7 16;2 

1.1 
2, 7 

l.B 
l.B 
1.a .a 
.B 2,6 
.8 2.6 
.8 LB 
.B 

.8 . s. 4 

.1 16.1 
19.3 
19.3 
13.2 
7.0 
3.5 

•• S.5 1,f 
3..S 7.0 
3.S 7,9 
•• 6.1 

:1.6 
•• 

1.f 
Lf •• 

•• •• •• 

Ll Z.7 
IL9 13.5 
16.2 16.2 
5.4 16.2 s.. 16,2 

• 3.5 .1 
7,0 3.5 
6.1 .. . 

•• •• 

Jt.5 5.4 
43.2 16.2 
t6.2 IL9 
fQ.S 16.2 
2t.3 13..S 
Ll 1;1 
1.1 3..f 
LI S.t 
1.1 5,f 

1.1 . .. . 
'LB t.t 

'·º Z.6 14.6 7.0 
lt.9 7.9 
13..2 7.9 
•.• 6,1 
Z.6 3..2 
2.6 2.6 
2.6 1.1 
2.6 LI 
.1 

216,S 47Q.3 fS.9 ICD.6 171.1 

37 114 

LI 
. .. 

Z.6 
3..5 
S.5 
S.5 
J.6· 
LI 
LI 
LI 
1;1 

•• 
12.J St.S 

1 

, 
o 

' L H p 1 .D 1 ~ • 
fflDIJ11,a • 
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;. 
.9 
.8 
.8 

.9 

.o .e 

.B .B 

.a .e 
,9 

.e .s .e 

2.6 

39 
5.2 

2.6 
2.6 

2.6 
7.9 

10.3 
10.3 
'7.9 

2.6 
2.6 
2.6 
2.6 
2.6 

2~6 
2,6 
2.6 
2.6 
2.6 

2.6 
1.9 

15.5 
15.5 
?.9 
2.6 
2.6 

78.9 118.4 

]I 

2.6 
2.6 
5.4 
S,4 
2,6 
2.6 
2,6 
2,6 
2.6 
2.6 

52.f 

2.6 
2.6 
2,6 
2,6 

42.2 

2.6 
2,6 
2,6 
2,6 
2.6 

19,9 J.4 
3'.1 16.2 
ll.1 19.9 
29,9 16.2 
11.9 . ll.5 
f,4 s.1 

f·~ 5.4 .. 5,4 
.~ 5.4 

235.l 421. 9 37,1 '1.J 43.6 
31 

s.1 

2.? 
2,7 
2.? 

r. 
' 

i 

. .:. " 1 ,, 
I• 
I' 1! 

' 
1 H p i 

1 ·t ! 
1 s 

ta 
l.B .e 

,3 

s.s 
16.0 
15.1 
16.1 
10.7 ... ~ 
~·º· ···º '•º l,J 

r o 

6.6 
20.0 
2't.] 
24.0 
15.1 e.o 
M 

•. 

132.0 21).4 19,6 

75 

j 
2.7 ,. 1 -

''2 ·.· .' . 
¡;, . l~, 
t;:t.1 1 
2.1 .1. 
2.7.,.1'·' 
2.7. - 1 

1.3 ~ 

45.J 32.0 

L 

4.o 

P B 

4.o 

4.o a.o 
25 

~.o 

"·º 

-· 

S D E e o 
D ! & ' M ! D 

4.o a.o 

e.o 
24.o 
2't.o 
12.0 

"·º 4.o 

e.o e.o 
s.a a.o 

"·º 

e.o 
4,o 

12.0 4.o 
B.o 4.o 
16;0 e.o 
i2.o 4.o 

"·º "·º 

,_ 

4.o 

"·º 3.o 
e.o 
"·º "·º •.o 4.o 4.o "·º - • - t:8 

"·º "·º "·º 

r. D o 
• r. • 

e.o 
s.o 
4,0 
4.o 
4.o 

"·º 4.o 
4.o 
4.o 

1 •• 0 
4.o 

16.0 
49.o 

""·º i+~.o 

""·º 20.0 
12.0 

u:o -
j~;g . ~~:8 

- ]2,0 12.0 
20,0 12.0 
a.o a.o 
6,o 3,o 
!!.o !l.a 
a.o e.o 

1:21)_,? 152.0 9o.o 61+.o ·- 212.0 4!lo .o 
25 

25 

A s • D • 1 r o L 

s 
1J 

~------............. 
) 

··'.. - ' 

I • L 1 o ! • p • 

r:o :-1'-{l!;'I!'·C 'U.S::.'L.D'O :J:-c;r.·o 'US:'J?.l''O F!~·:-·o '-tlS~'tI'-'O ,. 

~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~ 
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• 
s 

r. • o & r. D ·' l 

a=.r:o K&s::r:.n:o !'l'lr.t10 ·i. ) 
, ' 

i.A.-5. .6..&..>. ~ ~ .6...IJ. l...t..Á ~ ~ 
4.o 

12.o 
12.0 

B.o 

e.o 
s.o 
"·º 

"·º e.o 
12.0 
12.0 
4,o 

"·º 4.o·. 
4.o 

"·º 

4.o ••• o 
"·º 

4,o 

"·º 4.o 

10.] 
10.J 
lOoJ 
7.6 s.o 

2;6 
10.5 
13.5 
10.5 s.o 

5.0 

.· 

7.6 
7.6 

10.J 
10,J 

7.6 
2.6 

56.o 56.o 32.0 12.0 48.? 110.3 

39 

2.6 
2.5 
2.6 
2.5 
2.6 

2.6 
5.o 
5.D 
2.6 
2.6 

12.e 25.6· 

.-
. ._._ .. 

5J.8 
13 

16.? 
16.7 
25,0 
21.0 
lb,7 
8,3 

158.J 300.0 

12 

., 

·.1 . .,, 
-.:.-. 

.-:'' 

-·-·-:..-

···-

.· 
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S& habtlrNl• del perfil o caracterf1Uc11 promedio .. n el per10MI 
de tJ,lfYO •• ., • cada depto. en 101 di.•tinma nivtlel JetlrqUIOOI 
Q¡,ljea Mrlan ? 
O T o T 

TOTAi.. MEDIA.'IA GRANDE T o T curo. PROt.IOCION DE 
VEYTAS 

SEXO 
EXP. 

MJISC y FEM MASC Y PEM MASC Y Fe.1 MASC Y FEM MASOJUl«) F 

EDAD 
l.•allECl'OR 

::n • 25 
26. 30 
31•35 
36& IO 
•t • t5 
t6. !O 
111" 
!16•60 

a. •SJllllR ECJ'Qll. CEll ENTE 
16& 20 
auas 
... 30 
:na SS 
Moto 
tl •45 -·· 11•55 
!16160 

l. ·SJmllll!ln'I!. EVllHltlS 
E!Jl'EQAl.E5.Jl'7E. A!IS• 
TE!ft'E A U CEllE!ICIA 

16. 20 
auas 
:ti> •30 
31 •" 3hto 
.... 45 
16130 
51 oM . 

t. •UEllVl9Dlt. OOOM!NA 
Doll. oaiw PllOMOa~ 
PllOMOCION A nENDAS 

16. 20 
21125 
26130 
31 •35 
!lo. to 
41145 
t6 1 !O 

5. , AlllTlll'I"& mi. S!l'ER • 
Vl!IOll. PllOMDTDllES. CIS 
DIRllOCllU. 11!1'11~ 
TA.'fJES. -ES -
lllll. "Elft' AS. 

161.IO 
211 &1 
26130 
3l1S! 
36al0 
ti 1 ff 
16.150 
511'5 

!16 ª"" 
TOTAL 

!!.: 1-!...:5 !..!..! !.!...: !.!..§ ~ !.!..: ~ ~ .!.!.: ~ ~ !..!..:. .!.!J .ll! !..!.; 

1.8 
1.1 
1.1 
1.8 
I; 8 

•• 

1.1 
3.5 
2.6 
2.6 
2.6 

•• 1.1 
5.3 
7.9 
7.9 
6.1 
S.5 

5.1 
5.1 
5.1 
5.1 
5.1 

5.1 
5.1 
5.1 
5.1 
5.1 

•• 6.1 2.6 
1.1 
5.1 
2.6 
2.6 
2.6 
2.6 

5.3 
lll.S 
23.8 
23.8 
13.1 
13.1 
IC. 5 

3. 5 
3.5 
2.6 
l. 8 
l .• 

l. B 
6.1 
6.1 
2.6 
• 8 

tt.7 
21.1 
D.6 
15.9 
9,9 
2.6 
2.6 
• 8 •• 

21.1 
21.1 
u.a 
16. 7 
14.0 

••• 2.6 

3.5 
9.9 

10. 5 
10.5 
1.8 
6.1 
2.6 

•• 1.7 2.6 2,6 
7. o 7. 7 2.6 10. 5 

16.7 ,8 ~.l !.1 2,6 1!.8 
17,5, .8 5.1 5.1 13.1 
13.2 .1 s.1 1.1 2.7.9

6 8, 8 7. 7 -·r.o--·-. --·-"---;:¡-- .-- .. ·- . 2.li 
3.5 5.1 

1.8 
11 •• 
18.' 
11.9 
11 •• 
7.0 
5.3 

8.1 
Jt.• 
22.. 
11,4 
10.5 
5.3 
1.1 
l •• 
t.I 

1.8 
l. 8 

5.1 
5.1 
5.1 
5.1 

S. l 
5.1 

7.9 
15.& 
20.9 
5.3 
5.3 
5.3 
5.3 

10. s 
IS. B 
13.1 
10.S 

5. 3 
5.3 

7.9. 
13.1 
15. 8 
7.9 
1.9 
s. 3 
5.3 
5.3 
5.3 

s. 3 
s. 3 
s. 3 
5. 3 
5. ¡ 

2.6 
2.6 
2.6 
2.6 
2.6 

2.i 
2.i 

H 
IB.9 
18.9 
8.1 
2. 7 

5.1 
2.; 
2. 7 
2.7 

10. 8 
15. 9 
!6. ¡ 
13.2 
35. I 
27.D 
13.5 
1.1 

10. 8 
29. 7 
35.1 
24. s 
16. 2 
10. s 
5.4 

5.4 
2t.5 
JS. 1 
2i.O 
lS,Q 
JD.8 
10.8 

13. 5 
2i. o 
SI. I 
19.6 
21. 5 
10. 8 
1.1 
8.1 
8.1 

2, 7 
5.4 

10.B 
18.9 
18,9 
13.5 
S.I 

Jo.I 
21.D 
29.i 
29.' 
21.5 
11.2 
8.1 

2.7 
2. 7 
2'7 

s.• 
5 •• 

• 8 
.8 
.8 
• • .8 

•• •• 

2.6 
2.6 
1.9 •• .8 

l. 9 
s. 3 
5.3 
1,9 
.8 

12.3 
1:1.8 
16.9 
10.5 
6.J 

• 8 
.8 

•• 2.6 
1.9 
L9 
L9 

6.1 
:Z0.1 
23.1 
11.1 
13.1 
111.S 
6.1 
1.9 

•• 6.1 
13.1 
13.1 
10.5 
6.1 
5;3 
1.9 

1.9 
a. 8 

12. l 
11.1 
7.1 ... 
3.5 

6.1 
ILl 
16.9 
U.1 
LI ... 
3.5 
3.5 
3.5 

• 8 
1.9 ... 
6.1 
6.1 ... 
2.6 

S.5 

••• 9.6 ... ... 
5.S 
2.6 

. 8 

.8 

.8 
• B 
• 8 
.8 
.8 

• B 
• 8 
.B 

... 
S.3 
7.1 
S.I 
3.5 
1.9 
1.9 

•• •• 
1:15.1 371. 9 9'11. 2 82.1 120. 5 i16 25~.5 39,5 ni. ilJ.6 240.~ 92.9 213.3 11.1 fiZ.l 

MSE I~~ 111 30 38 11• 
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' :a .... .... 
l.5 

,5 
.t ,e 

2.6 ¡-1 
d 
1:1 
• e 
.1 

• ! 
l.! 
i.9 

':1 

:s 
.8 ,e 
,8 
• a 

;¡ 

7,5 

~:i 

2.6 
2.6 
2.é 
2.6 

2.6 
2.6 

as.6 13.2 n.2 16.? 

37 

2.6 
2,6 
2.é 
2.6 
2.6 

2.6 
2.6 
2.: 
2.6 
2.é 

2.6 
2,é 

)B 

2.6 
2.7 
2.é 
2.1 

"' 
2.é 

··' 2.6 
2.6 
2.6 

5.J 

~:i 
2.6 
2.6 

5.• 
2.7 
2.? 
2.1 

10.1 
2'1.J '-0., 
Y:i 
10.~ 
!.1 
1.1 
3.1 

... l.• 
l'J.! 
16.2 
16.2 
10,9 

'·' 

13.2 19).! 175.6 21),6 

37 

2.7 ¡.1 
.• 1 e.1 
'l.t 

'·' 2.1 

.. 

.27.0 

L.3 
1.J 

1a.o 
17.l 
18.9 
10,7 
6.7 
1,3 
1.3 

,, 

• " 

1.~ 

b 
9 ... 
9 ... 
6.7 

"·º 

.... 
9 ... 

12.1 
12.0 

9 ... 

~:~ 

l.~ 
l •• 
1.3 

1.J 
1,3 

~:¡ 
9.? 
6,7 

"º '·? 2.1 
1.3 
l.J 

L p E 

n'i!':!:r::o !<.u:::.'Lr::o 

J,3 

'·º '·º 2.? 
2.? 

'·' 1.3 

2.7 

'·º e.o 
6.? 
1.3 
1.3 
1.: 
lo) 
1.3 

'·º :.,') 
4.0 
:..o 
4,0 

l,o 
3.o 
4.0 •.o •.o 

'·º 4,o 
4,0 

"º "º 

'·º 12.0 
l.o 
4.o 

'·º •.o 
"º 

'·º "·º 9,o 
9,o 
e.o 
'·º 

4.o 

'·º '·º '·º 

i.z.o i..o 
12,0 i.,o 
1.0 

J3,3 !o,o 120.0 

25 

s 

• 

~.o 

'·º '·º .... .... 
.... · 

¡¡ • 

lt,O 

"º '·º "º "º 

.. :o .... 
"º .... 
"º '·º 

'·º '·º '·º '·º 

.... '·º lt10 i..o 

•s.o 6S.o 

1 

-' 

t o 

'·º '·' "·º 

.... 
12,0 
21t.o 
21.0 
12,0 
12,0 

9.o 

"·º 9.o 12.i:i 12.0 
1!.,o 12.0 
1t•" l+,O 
1.t.a i+.o 
¡..o 4.'> 
t+.o 4,1') 

11.0 

'·º 

'·º '·º '·º "º '·º 

9.o 
~:g 
'·º '·º 

i..o 1t.o 
s,o 9.o 

12.0 i.o 
i..o 4,o 
.... 4,() 
... o 4.0 
~.a 4,o 

4,0 
4.o. 

&o.o 21tO.o 21.0 . ~.o 1.,.,,0 

2~ 

"·º •.o 
'·º 4,o 
'·º 

2'),0 "·º 
2~.o l'l.? 
32.0 li:),I) 
1: • ., )~ • ., 
1~.o .n.o 

12.~ 
12.0 
12,0 
12,1) 

""·º 200.0 7°"·º 
.2S 

12.0 
2i.o 
J6,o 
)t-.o 
2e.o 
16,o 
12.0 

D 

4,o 

'·º "·º 

i:f 

"º "·º "·º "·º "·º "·º "º 

3,0 
16.'l 
16,0 

9,0 
L,' 

"·º 

ri:g u:g 
9,o 
"·º '·º '·º "·º 

•.o 
"·º '·º 

4.o 
4.o 

12.11 
12.9 
12.9 
20.3 
),1 

Y. p 

o : 

289.o Bit.o 1t:>.o z,,o ~!.a 1t.6.2 !:>.~ 22.: lt?.1 1:.! 

p 
• 

¡, 

.. 

•, 

•' 

'-'···· 

.. ... , .. ' .. 
15;., 
i;·~ 
;:" 
'·' ?.? 

l! 

1 s 

• 

·~ 

.• 

,. 

•. 
150.;o 3oa.! ,e.3 i..1,1. 116.~ ·<-1.1 

12 



Pre¡\ln ta t 12 
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Si hablamos del parfll o caracterCaucu promedio para el parao0o1! 
de nuevo lnpeso a cada depto. en los distintos niveles jerArquloos 
CuAles eerfan '! 
O T O T 

DEl'TO.PROMOCION DE 
VENTAS SEXO 

TOTAL 
MASC Y FEM 

PEQUEf:iA 
MASC Y Fa! 

MEDlA....:A 
MASC Y FS.I 

EDAD 

l.· DUIECTOR 
21 • 25 
16 •30 
31 • 35 
36 1 4D 
41 • 45 
46 1 so 
51. 55 
!i6 a6D 

2. • 9.JllllRECfOR.GEREITTE. 
¡¡ i 25 
16. 30 
31. 35 
!6 •40 
.. 145 
j6. 30 
11 •~ 
56 •60 

3. • !IJlllERENTE. EVENTOS 
ESl'ECIALES.JEFE. ASIS 
TEHrE A LA GERENCl1. 
16o 20 2.6 
Uo25 S.3 
16 •30 3.5 
31 &:15 2.6 
!6a40 2.6-
n •45 
j6 •30 
51 o~ 

4 •• !IJPER VID' <XlOR DINA 
.DGl,ORIJl'O P&OMOc:d<. 

16o 20 1.8 
21•25 3.5 
26130 1.8 
u •35 
!6. 40 
u• 45 
j6. 30 

5. • ASlm"ENTE 01:1. 9.JFER 
Vl9'.lR, PllOMC1IORES. -
DISllllllJIDORES. RlnE 
SENTANTES. VENDEDO-· 
RESINO. VENTAS. 
16a20 17.S 
21•25 19,5 
26•30 11.s 
31•35 10.5 
36"40 7.0 
41045 B.O 
jóoSCJ, 
51. 55 
56 •60 

3.5 
..... .8 
3.5 l.B 
1.8 ..... 
l. 8 '·º 7.0 

6.1 
1.8 

4.4 1,1 
21.9 16.' 
21.9 25.4 
21.1 24.6 
14.0 21.1 
10.5 17.5 
s. 3 11. 4 

3.5 

1.8 
6.1 1.8 

14.0 6.1 
14.9 7.9 
12.3 1.9 
7.0 7,0 
S.3 5,3 
1.8 1.8 

1.8 
10.5 
17.5 1,8 
9.6 1.8 
8.8 1.8 
5.3 
3.5 

2.1. i 
3!'>.I 
42. I , 8 
30.7 ,8 
17.S .8 
;.o . 
5. 3 
u 
2.6 

2.5 

i'>.I 
5.1 
5.1 
5.1 
5.1 

2.5 
7. 7 
5.1 
2.5 
2.5 
2.5 
2.5 

7. 7 5.1 
5.1 10.3 
5.1 llJ.3 
5.1 114 

1.7 
7. 7 
S.I 

5.1 
5.1 
5.1 
5.1 

n.o 5.1 
ILO 5.1 
10.3 
5.1 
s. 1 

5. 3 
5. 3 
5.3 

2.6 
7.8 

21.0 
21;0 
10. 5 
10.s 
7.B 

S.3 S.3 
S.3 IQ.5 
5,3 18.4 
2.6 15.6 
2.6 IO, 5 

5.3 
5,3 

2.6 
2.6 

7.8 26.3 
7,8 39. 5 
7.8 •1. i 
5.3 23.7 
5.3 18.4 

5,3 
5.3 

5. 3 
5.3 
S.3 

.5.3 
S.3 

7.B 
IB. 4 
18.4 
15.6 
15,6 
13. 3 

5.3 
5. 3 
5,3 
5.3 
s. 3 
5,3 

L 

GRANDE 
MASCYFEM 

2,' 

11, 4 
10.8 
5, 4 

27.0 
32.4 
35.2 
21.6 
IG.8 
2.7 

2. 7 

B, 1 
SI. 4 
62. 2 
45.9 
29.7 
18,9 
5.4 

2. 7 
13.5 
18,9 
13,5 
8.1 
2.7 

S.4 
29. 7 
45.9 
24,3 
21.6 
10. 8 
10.8 

40.S 
62.2 
81.2 
70.3 
35.2 
16.2 
IO, 8 

8.1 
8.1 

2. 7 
5, 4 
a. 1 

16. 2 
16. 2 
13. 5 

s. 4 
43.2 
59.9 
56. 7 
48.6 
37,8 
21,6 
10. 8 

5 •• 
13. 5 
18.9 

'18.9 
16. 2 
10.B 
5.4 

5.4 
s. 4 
5 •• 

2. i 
2. 7 2.' 

t'\p6nd.1Ql • xu. 11 

T O T 
MASCULINO F 

2.9 
4,4 
2. 9 
1,8 
1.8 

l. 8 
2.9 
l. 8 

13.1 
13.5 
12.1 
;, 7 
5.3 
.8 

1.8 
2.9 
1.8' 
.8 
.B 

... 
17,S 
21.9 11.• 
11.4 
7,9 
3,S 

1.8 
4.4 

10. s 
10. 5 
8.11 ... 
3.S 
.8 

1.8 
7.0 

11." 
6. 1 
S.3 
2.9 
l. 8 

15.8 
23. 7 
27.6 
21.9 
13.1 
S.3 
3.S 
1.8 
1.8 

,8 
l. 8 
3,5 
5,3 
5,3 
4.4 

,8 

1.8 
l:Z. I 
19.3 
19.3 
16,9 
13.1 
7.9 
2.9 

.8 
3.5 
4,4 
t,4 
3,5 
2,9 

,8 

.8 

.8 

.8 

.8 

.8 
• 8 

.8 

.8 

.8 
• 8 

.8 

••• 5.3 
5.3 
2. 9 
1.8 

TOTAL 96,5 40"-6 106.5 82.0 141.0 55.3 339.4 142.1 154.D 764.8 459.S 72.8 281.6 140.3 23.7 

BASE 100~ 114 39 38 3; 114 

H 

• p • M • o 

!K.!:::1 ·o IUS:'..'1.I::o P.il(E!:r:c ~J::r. !'.';o ?E.-1.:!.'0NO MA.5::!11.I'IC W!'f!! :o 

~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~ 

1,! 
1.a 
1.a 
.j .8 
•º l·" 1.8 

1N 
l~:~ .... 
l.8 
i.s 
.9 
.B 

1.8 .a 

~:Z 
2.1 
2.1 
2.7 

2.7 
2.7 
2.7 
2.7 
2.7 

··~ b 
2.7 
2.7 
2.7 
2.7 

12.s 2.1 
¡z.; 2.? 

E.6 
2.1 
2.? 

121.0 s6.2 53.e s1.2 

l9' 

2. 5 
2.5 
2.5 
2.~ 
2.5 

5,3 2,, 
5.3 2.5 
2,5 
2.5 
2.5 

5,3 15.9 
5,3 23.7 
5,3 2?0 3 
5,3 lj'.B 
5,3 1 .1 

2.6 
2,6 

4? ,) 223.! !16,9 

38 

2,6 
2.6 
2.6 

.. 
5.3 

l:l 
2.E 
2.6 

2.6 
2.6 
2,f 
2.E 
2.6 

2.z 
!· 1d 

lJ.6 
10.8 

~:~ f;:z 
fi:~ it:.. ~:; 
.s.1 -n.o 2.1 
•:7 l~:t 

'·" 5,• 
55,3 us.9 56?.6 i•i.2 

l~ 

10.9 

~:5 
l!.7 
!.l 
2.1 
2.? 
2.1 
2.? 

10.8 
ll,6 
10.I!. 
a.1 •.1 
'·' 2.7 

19'.3 116~2 

1:3'8 
13,J 
10.5 

'·º 2..7 
l•) 

14.7 

""·º 29,7 
13.? 
'l·º. 
,;~ 
2.1 
2.7 

" 

2.7 

~:A 
25.• 
21.3 
16.0 
9,3 .... 

1.3 
l.] 
1.3 

l. 3 
l. J 
l.J 

73.3 !JZ.O 192.0 

75 

T 

p a 
L 

nK??;n,o 

l.l 1. 
l. 
1.3 

2,7 
2.7 
2.7 
1.; 
l,J 

6,7 a.o 
'·º l.) 
l.l 
1.3 

··~ l:1 
5,1 
4,0 
2.7 
1.) 

! 

6.7 
s.o 
~:Z 
'·" "·º l.J 

l.J .... 
'·" 5.4 s.• 
"·· 1.3 

l.J 
1,3 
1.3 

p 

'·º 

• 

"·º 4.0 

'·º "·º 4.0 

"·º 12,0 
B.o 
4,0 

"·º "·º 4.o 

e.o tt.1 "·º s.o "·º a.o '·º 12.0 

20.0 
20.0 
12.0 

"·º "·º 

s." 9,o 
4.0 

.... 
"·º "·º "·º 

"·º '·º 

.¡ 

78.? 111+,o 1)6,0 

25. 

D 

I+.') 

'·º ••• '·º I+.') 

1t.o 4 • ., 

"·º 9.0 1t.1J 6.o 
lt.o B.o 

4.0 

"·º 4.o 
....... i ~ ~ 

..:o 
"·º .... 
... ti 

s.o "·º 9.0 .... .... 
4,0 .... 

""·º B•.o 

o 

! D 

.... 
"·º .... 

a.o 
20,0 
20.0 
9.o 
9,o .... 

s.o 3.0 

"·º 4.o 

"·º '·º .... 
B.o 

16.o 
16,0 
12.0 
l?.o 
9,o 

e.o 12.0 ti.o 
a.o 2~.o 
i..o lf.'l i..o 
lt.o 12,'l i..o 

'•·" i._ 0 
4,o 4,o 

• 

"·º .... 
'·º 

16.o 
24,o 
29,o 
1:!.0 

9,0 ••• '·º 

;;g 
B,o 
a.o 
a.o 
B.o 

J2.o Uo.o t12.o 1z.o? 176.'l ~4.o llttJ,'J 6??.? 

25 25 

11.0 

""·º 56.o 
6).0 
52.0 

. )6.0 
~ . ., 
12.0 

"·º .... 
"·º 

"·º 3.o 
12.~ .... 

! 

'·º ••• li,') 

20.0 t~.o 
15.o U.!l 

lt.O 12,0 

"·º "·º .... 

12.0 
H •• o 
''·º 20,0 
3.o 
"·º '·º "·º "·º 

'·º l.o 
'·º '·º 

'·' 9.o 
12.e 
12.0 
l~." ;,o .... 

p 

o 
e 

5,1 
5.1 
~ .1 
5.1 
2.6 

46li.O J2.D 20C,O 152.0 ?l.5 205.l ltl,O 120 1 5'9.0 12,9 

? 

¡L 

- 150.0 500.0 n.€ i.1.1 1n.f i.1.':" 

l< 



SI 1\1.blamo• del p!l'fll o car1cu-rr1dcu promedlo para el peraor.al 
de nuei¡D tn~ a cada depto. en lo• dlaántos niveles ¡i::r).r-Qulc:n 
¿QWes &i:rfaa? 
O T O T L 

,\pendti:z. xn. 12 
E 

09'1'0. RELActOS'ES 
PUILICAS 

T O T A L 

MASC Y PEM 

PEQUE~A MEDIANA GRANDE: TOT 

MASCULINO 

E O A O 
l.· OIRECTOR. 

21 • 25 
26 • 30 
31 • 35 
:16 • .., 
••• t5 
.,, • !O 
51 • 55 

SEXO 

2.-~~SI~'.• 
Tl!K1"E DEL WECfOR. 

IHll 
31 • 35 
:16 • .., 
,, • f5 
.,, • 50 
51 • 55 
96 1·60 

3, • llJlltlTE., EVENTOS ES· 
PECW.BS,,?EFE, ASIS .. 
TENTE A LA CERENC!A. 
16. 20 
21 1 Z5 
J6 • 30 
SI • 35 
•• to 
41 • 45 
46. 90. 
51 • 55. 

t. •OJEll'O CDNTRATA 
. CION DE DEMOsrtlAIXl· 

RES.ASISTENrE AL JE· 
,FE.JIJPEllVllVR.OOOR· 
aNADOR. ASISTE>ll'E A 
U !IJllOERENOA. 
16 • zo 
21 •-25 
:t6 • 30 
31 • S5 .. .., 
.fl • 45 
46 • 50 
51 • S5 
56 .• 60 

5;-Plla.1asrA~ ASISTEN· 
TI lllL <DORDltlAIXlA 
~RES. PlllOOLO 
CA• Vl!Nl>EDORES. DE~· 
MO!llllADORES. 
16 • 20 
21 • 25 
:t6 • 30 
31 • 35 
:16 • 40 
••• 45 
46 • 50 
51 • 53 
'6 • 60 

H 
3.5 
2. 7 
1.1 
1.1 

.8 

'·º 7,1 

••• 3,5 

2, 7 
5,3 
5.3 
3.5 
2.7 
2.7 
1.8 
1,1 
1.8 

2.7 
7.0 
1.8 
7.0 
i.O ... 
z. 7 
2,' 
2. 7 

3.5 
1.0 
7.8 
7, 8 
7.0 
7,0 
,8 

1U 
2Z. 2 
18 •• 
lZ. 3 
10.S 

z. 7 
l. 8 

.8 
6, 1 

10.5 
1.8 
7.0 
2.; 
2.7 
z. 7 

• 8 
2.7 
5.3 

••• 1.8 
l. 8 

2, 7 
6.1 
7.0 
3. 5 
3. 5 
.a 

2. 7 
2.7 
l. 8 
.8 
.8 

MASC YFEM 

H 
2.6 

:l.6 
2,5 

Z.6 
2,5 

H 
2.6 

2.6 
z.s 

-. 

MASC Y FID.i 

2.6 
2.6 
2.6 
2.6 

S.2 
5.1 
5.' 
3. 2 

2.6 
2.6 
2.b 
2.6 

;.a 
11.' 
7.8 

S.l 
7.8 

10.8 
10.8 
5.2 
5,2 
2.6 

~:~ 
10,8 
10.8 
5. 2 
5. 2 

l.6 
2.6 
2.6. 

2.6 
2.6 
2.6 
2,6 

2.6 
5,2 
S,1 

2, 6 
2.6 
2.6 
2.6 
2.6 

MASC Y FEM 

s.• 
5.f s.• 
5 •• 
s .• 
s .• 

2, 7 
16.2 
18.2 
8.1 
.s.• 

8.1 
13. 6 
10.B 
8,1 
s .• 
5 •• s.• 
5.4 
s.. 

2. 7 
13.6 
11. 7 
21, 7 
21. 7 
13. fl 
s. 1 
8.1 
8, 1 

S.< 
13,6 
13.6 
13.6 
16. 2 
16.2 

8.1 
43, 2 
53.8 
•5. 9 
32 ... 
27,0 
8;1 
5,4 

16.2 
2i.O 
21,; 

_ _ll,' 
8.1 
8.1 
8.1 

2. :-
8.l 

13.6 
10.8 
2,7 
2. 7 

2. 7 
10, B 
13.6 
m.s 
10. s 
2, i 

S.4 
5.4 
2. 7 

2.7 
2.; 
2.7 
1.8 
.8 
.8· 

.a 
l. 2 
6.9 
3,. 
2.; 

1,8 

••• ... 
2.; 
1.8 
1.8 
.s 
•• .8 

2. 7 
s. 2 
6.1 ... 
••• 2.i 
1.1 
1.1 
l.i 

1.8 
••• 2. 7 
5. 2 :t.? 
3.2 1.8 
.... .8 
••• .8 

.11 ... 

3.. 
u.o 
18.6 
15.8 
9,6 
7,9 
2. 7 
1.8 

.8 

••• 9,6 
6,9 
6,l 
1,8 
l. 8 
1.8 

,8 
2. 7 
5.2 ... 
1.8 
1.8 

1. B 

••• s. 2 
2.' 
2. 7 
,8 

.. 

.8 

.s 

.8 
.8 •• 

1.1 
• 8 
.8 
.8 

.8 

.8 
,8 
.8 
.8 
.8 
.8 
.a 
.8 

1,1 
2. 8 
2. 8 
2.8 
1. 8 
.8 
.8 
.8 

TCJTAL 112.l 210.5 8,8 12.8 'IZ.8 68.4 118.. 13. 2 271), 3 sos.. 13.3 'IO. 7 16~. 5 a. 8 31. 6 

BASE 1~ 11• 3-

' 

J 

s 

F 

" • 
t r H 1 !.• 

.u.1~ 1JLn:o 

.!t ' ... !; !: 
1 

tUsaor.:r.ro 1 ll'!'f~' no 
t 

H.6.3:ULJ,;O 

2.6 

~:l 
>.6 
2.E 
2.~ 
2.6 

,:o 
2.E 
2.1 
2.~ 
2.E 

,-

,_, s.~ 

.. 1 u-1 
2.7 ·' 2.? .5 
2.1 21.0 
2.? 2\:t 

s.• 

2,7 
2.7 
2.7 

'·' 2.7 
2.1 

2,? .. -
1;~ 2.~ ~:~ ~:~ ~:~ i~:j ~C:~ 2

•
1 i:~ t1 

.~ - - i!,t - - .. .. 2,E. 2.E .. :?.~ .. .. !.1 H.) .. .. i!.7 - 9.~ 

1 
•8 - - - - - - - >.E • • >-6 - - s.• 16.¿, - - "' - ,._ 

r
" :3 : : : : : : : . : : : 1=: : ·r.·;;;:.~ .. ,t-t;:~·:·:::-.t"tt.~-·-=-"':.::" .. .--. :º 

.&l;'e&.J • .. .. • ...... .. _ .. •. .. - .i-. ~ ...... ~ .. ,.,~,¡_._,"' . ~.:,;••: • - •' '"•..... • 
~w:. .. ~r:·-.·':"' ... -:·-.~:.-~""~:-·.:;t-.~""l"-=-· .. :..·.*~~~·~ ~.~:.-.r-:r.:c;;~.~~.;,.· .. ~ .... ~.-: :'!..', ~- \.: ·~- r·.:·· ·-·- -.. .... .. 

.3 
1,8 
1,8 
.a ,a 

s.i. 2.1 2,., 
~:1 lD,"1 =1,1 2,? 1,1 

~:~ ~:~ l:t 16:! ~:~ l:.ól 
2,! 2,E ?,, 2,? ?,? 
2.E 2.6 2.1 2.? _ 2,7 z.7 

5.J 
9,2 
5.J 

ª"'•'.., l"l.• 

2.1 2.'i 2.7 
2.'.' :?,?' },1 
2.? 2,1 1.j 

1.3 

~:~ 
~.l 
~.1 
5.4 
?.':' z.• 
2,? 

:?." 2.• 
•.? 
2,• 

.IE.! 102." 

""·º 6,7 
a.o 
5-~ 5. 
?. 
1.¡ 
l.J 
1.3 

'·º l~:~ 
18.7 
¡¡,o 

'·' '·' '·' 

M 
6,7 
6.7 
2,? 
>.7 

• - p 

2. 
¡, 
1,J 
1, . 

1, 
1, 
1. 
1. 
1. 
l. 
l. 
1 • 
1. 

1.t 2, 
2. 
2. 
loJ 

-·-: 

1.J 
2.7 
2.? 
l.J 
l.J 

12.!! 12.f 

J~ J? ,3.lt 130.0 6.1 .n.3 1t2.6 

7~ 

5 

l+.o .... ••• 

·~.:.. 

l+.o 
~ .. .. .. 
-. 

12,D 12.0 

3 • 

.· 

·. 

• 

. ... 

.:. 
~-· l+.O .... 

'·º '·º •.o 
'·º 

.. :. 
B,O 

ª·º .. .. 
~-· 

.... 
l,O 
9.D 

o 

.-

'·º '·º •,n 

'·º 

.. ~o 
'·º •.o 
'·º 

"·º .... .... 

11.0 ...... 

e.o 
l'Í.O 
12;.o 
!it,., •.o .... •.o 
'"·º ••• 

1.0 
16,0 
H.O 

'·º '·º 

~ 

s.o 
a.o 
'•º 

••• 4,0 ••• '·º .... .... 
4,D 

'•º 4.0 

'·º -.o ••• B.o 
:,O 

i.,o i.7o 
s.o '·º 
3.0 '·º "·º "'·º 4,0 

E , 

5,0 2,6 
~.o 1.1 s.o 12iS s.o 10.3 
2.6 s.o 
z.t s.o 

2,6 

2.6 
.2.t 2•6 
2.6 2.6 
2.6 
2.6 
2.6 
2,6 
.2. E 
2.6 

56,I 1c3.6 

l9 

.. 6 
2.6 
2.6 
2.6 
2.6 
2.6 

2:1 
2.6 
2.6 
2,6 
2.6 .. ~ 
2.! 
2.6 

Z.6 
2.6 
2.6 
2.6 

1:.:.i: 3~.9 1.3,f 

: . 
11..1.ST~'l.~C' !'!~!!:r·o "..ls::.'t!"'t' 

' ' -~·~.!...l...!. U-:. L:...! LL:. 1....L.:. l..L.! .L.&.:. 1...L.: 

1 

.. -
. ?.2 
¡?,l 

' -

- .. 

.;..~ .. e· .-.,; ... =· 
~:; ... _. -
_::.r,i.=---- -

-. 

s.¡ e • 

10 

16.? 
JJ.S 2¡.o 
l .? 
16.7 

B.) 

• 

-. -. 

,'-:'·; 



Prqrunr.. • 12 SJ hab!amog do! perfil o c:aractcrí1t1ca1 promedio para el personal 
dt! ntU!'Yo tngTeso a cada depto. en 101 d11unto1 nivele11 )erarquu:oa 
Cuales serían~ 

O, T O T A L 

Apendlc:e 1 Xll. 13 

E 

TO T Dfl'TO. RELAClOSES 
PL'!LICAS 

SEXO MASC Y PEM MASC Y FE\I MASC Y f.EM MASC Y FEl.1 MASQJLJNO 

EXP. .!...!..l.!.!..! ..é....!....! L.!...:. L!1. t.!_! .!.!....:. !.!..,! ~ !..!_: W U-: l.!...:.. il2. ~.L!...;.. 
l.· CIREér8n~ D 

ll • :l.S 
16 • 30 
31 • 35 
36 • 40 
41 a •S 
46 • 50 
SI « 55 

2. • llJBCIRECTOR, ITT"E .. 
EJEctmVO DE RELA 
CIONES PL'BLlCAS. Á· 
SISTE'"E DEL DIREC 
TOR. -
16 • 20 
21 • 25 
26. 30 
31 • 3S 
M a'º tl e 4S 
.,. • so 
SI a SS 
56 1 60 

3. • llJllll'lE .. EVENTOS• 
E!l'EC!ALES.JEFE, • 
ASISTESTE A LA GE 
RENCIA. -
16 • 20 
21 • 25 
26 • 30 
31 • 3S 
.w. • 'º 
j¡ • 45 
46 • 50 
SI a 55 

4, • ctJERl'O O'.llrl'RATA 
CION DE DEMOSTIO. 
DIJRES ASISTE'"E~ 
AL JEFE, Sl!PERVI •• 
!iORIDORCINADIJR, • 
AlPl'ESTE A LA 
llJlllERENCIA. 
16 • 20 
21 • 25 
26 • 30 
31 • 35 
36 1 tO 
ti • •s 
46 • 50 
51 1 SS 
116•'60 ' 

S.· PllLICISTAS,.,1515 • 
tllrfE DEL a.JORO. 
PllOM. PSl<X>r;cxiA • 
Vl:};DEDIJRE5. DEI\!. 
REPRESDITA."ITES • 
IOtl AAEA. 
16 20 
21 2!\ 
26 30 
31 3~ 

3ti IC• 
41 4' 
46 S(l 
SI S~ 

2.6 
3. 5 
3,5 

5.3 
;.9 
a. a 
6.6 
5.3 
1.8 
1.a 
1~ 8 
1.a 

6.6 
7.9 
6.6 
6.6 
6.1 
6.1 
.8 

3.5 
11.4 
27.2 
35. 2 
23. i 
17.S 
13.2 
1.8 
1.8 

3.5 
11 ... 
u.a 
u.o 
13.2 
6.1. 
•• 4 
2.6 

3,5 
6,1 

13.2 11.• 
8,8 
3.5 
2.6 
2,6 
1. 8 

11.3 6.1 
20.3 13.2 
19,3 13.2 
13. 2 9.~ 
13. z 9.~ u... 6.ti 
11... b.l 
Q,t> ... .f 
6.1 ... .. 116 60 

'61 6!- 1.s 
TOTAL 16~.2 3'."J.' 

BASE 1~: 111 

1,8 
5.3 
5.3 
1,4 
1.8 
1.8 
1.8 

1.8 
6,6 
5.3 
5.3 
5.3 
l.8 
l. 8 

• 8 
,8 

l. 8 
l.8 

55.3 

2.5 
;,o 
5,2 
5.2 

5,2 
5. ¡ 
5.2 
5.2 
l.2 
5, 2 
l.2 
5.2 

2. s 
S.2 
s. 2 
5. 2 
2.S 

S.2 
5.2 
5.2 
S.2 

2.5 
11.3 
i.O 
7,0 

61.S 6•.2 
3• 

,.j' ,,., .. -._:-

7.9 
i,9 
5.3 

2,6 
2.6 
2.6 

I! .• 
23. 8 
21.1 
ID. S 
ID. 5 
10.S 
10. 5 
5.3 

10.5 
10. 5 
: • 9 
7,9 
2.6 
2.b 
2.0 

s. 3 
7.9 

13.2 
lS. a 
15. 8 
i.9 
5. 3 

2,6 
2,6 
2.6 
:w; 

7.9 
;,9 
';.9 
2,6 
2.6 
2.6 

:',9 
i.9 
':',9 
i,Q. 

s.3 
5,3 
5.3 
l.3 

: 1 () '. 

5.3 
5.3 

16, 2 
21,; 
16,2 
13. 5 
8,1 
S.f 
s. 1 
5,; 
5.4 

13.5 
32. 5 
32. ~ 
21.3 
2-i.3 
lS,Q 
15.Q 
u.o 
11.• s.• 

10.S 
13.5 10.8 
13.5 10.8 
13.5 8, I 
16. 2 s. 4 
Jb. 2 5.f 

2 .. ; 
21.: 
6f. 9 
SI.O 
Sf, I 
fS. 9 
35.1 
5.1 
s. 1 

a.1 
32. 5 
f.5 .. )1 
35.l 
35. 1 
13. 5 
8. 1 
8.1 

10. 8 
16,2 
21. 7 
18.9 
10.8 
8.1 5.• 
5.t 
5,4 

10.8 
32.S 
32.5 
21.' 
21.' 
16.1 
13. ~ 
u.i 
13.S 

5.4 

s. 1 
21,7 
16.l 
16. 2 
16.2 
s .• 
5.1 

2.' 
2.' 
5.t 
5.4 

J.5 
1.4 
t.4 
4.t 
3,5 
3, s 
.8 

2.6 
7.9 

20.2 
2f.' 
18 ... 
13.2 
8.8 
1.8 
l.8 

2.6 2.6 
3.5 7.9 
3.S 13. 2 
.. , __ IO.S. 

3.5 
6.2 
1.0 
5.3 
3.5 
.8 
.8 
.8 
.8 

'· 9 12,5 
u ... 
;, Q 
7,9 
6,2 
6. 2 
5.3 
3. 5 
.a 

9.6 
3. 5 
2.• 
l. 8 

2,6 
5.3 

10.s 
s. 8 
6,2 
2.6 
1.8 
1.e · 
l;8 

5.3 
9,6 
9.6 

'·º :.a 
4.4 
J.5 
2.6 
2.6 

• 8 
3.5 
3, s 
2.6 
,8 
.e 
.a 

.a 
5.6 
1.4 

••• t.4 l.' 1.8 

.8 

.e 
1.8 
1,8 

·-

1.8 
1,8. 
1.1 
1,8 
l.8 
.8 

. ' ·' ·' 

4.1 
. 7,9 

1.9 
5.3 
5,3 
s. 3 
s. 3 
4,1 
2.6 

. ' 
130.5 20':.9 21.0 313.5 !64,9 14!.6 10'.'.• 26.7 11.2 61.1• 
38 ¡· 11' 

.a 
l.B .e 
.! 
.9 

-. 1 
·n-· .. ·:-

• 
r 

H1SCUZ.I:10 

.... 
5.l .... 
"·º 2.7 
2.7 

"·º a.o 21.a 
2il,O .... 
21.0 
10.7 

2o? 
2.7 

''\! .. .. 7,9 2.! ~5·~ 2.~ l\3 l.3 
l ' - - • • - • - 7.9 2.6 - - • - >.7 ll.. - - 10.. • 2 7 9. 
2:! .. .. .. .. .. - s.t. 2.6 .. . .. - - ~.i. )7.~ .. - :.1 .. tt:o 1a.:o 
3.~ - - ?,9 - 2., - .. 2.!i - .. .. .. - 2?.0 .. - -.1 .. .. 10,? 
3.~ .. - 5,2 .. .. 2.~ .. • - .. .. - - .. t?,O ... • IJ,l .. .. 10.1 

.. ~.' .. .. :.2 .. . 2.~ .. .. .. .. .. - .. .. -,.1 - - 5'.i. - - lt,o 

........................... _ ..... ':"--~·-'-..-" .... - ~ .. ..,..--........ ~-:'J.~~.,:¡·~ ...... -!';'.'!·~""'*~~.~:.\ ~ . - .. l....J 
.• ;·'L.!' • - >.i - • ,,; -. --.~-··...:· .••.. ,.,,,-•• , ... --~) . .....,.,?-~~~· . 2.? 

,.~,,.._~ ....... ·········"·- .. ~l·.,-.. rr--- ...... ,.i..111o•· .. •"""'•·~;:_-,.-'!M~·1''·• .. ~ .. ··~ .. --·~ I'º "-:,;;..:. "'!' ~1'~, . 4 • • • ·-··,.,' ' ... ~f·.-,·, .. , ... ,,.~..;~=-=!"~--·;.·i::..~.\.. •. ~ ... _:5._.; ,_/ ~···;.~ . 
""'t • '• ' • • , -. • • 'l •. M ... -to.~,·.r~J.,.,.¡;,'•~ .. ~ .. ..._ ....... _& .. _,.,._...... -· •· 

. ' 
~.t. ,_. 

. 2.1 
2.1 
2.7 ·-? 2.? 
2.? ,_, 

9.~ I 5 .... 
ii..o·· 10.1---

1~:2 l~:l 
?,l. 9 ... 

~:; E:~ 
4:5 ~:~ 
l.? 

l,J 
6,9 
5-J 5,i 5, 
2. 
2.7 

l2!iit! l04,0 5'1o! 

7~ 

1 
1 

1 

'1 
. ..,, 1 
,2,71' 
2.1': 
i:~: 1 

l.~, 
l.~1 

b 

.... 
2.7 •.o ••• ,_? 
l.J 

1.3 .... ·-· .... 
1,3 
lol 
l.) 
l.J 
l.J 

L 

1.l .... 
4,0 
2,7 
2.7 
2,7 
2.? 
l.~ 
1.? 

.. 
p 

ú .. .. 
"·º 

•.o 
"·º 4,0 
4.0 

"·º 4.o 
4,0 
4.o 

• 

"·º ••• ·-· .... 

"·º 4.0 
4,0 
•• o 

4.o 
4,0 
4.o 

U-3.? 15,D i.&..o ltJt,:I} 

25 

• 

• u-.~-

'.~;Ó. ••• "·º .... 
"·º .... 
"·º "·º 

o 
Y. 

u:g 
'.U.o 

4.o' 
4.o 
4.o 
4.o 

9.o 4.o 
~-º 4,0 
lt.o 4,o 
""·º 4,o 

,_ 

11:0 
B.o 
B.o 
4.o 
4.o 
"·º 

9,o 
!,o 
s,o 
9,0 
s.o .... .... 

9,o 
12.0 
12,0 
4,o 

"·º 4.0 
4.0 

4,o 
4,o 
4,o 
!.O 
!.o 
4,o 
4.o 

i.:o 
4.o .... 

.... •.o •.o .... .... .... ·-· 

12.0 

~:g 
"·º .... 
12.0 
l l' • ., 
12.,, 
12.,') 

••• 

N 

12•0 
12'0 ••• .... .... .... 

"·º .. _, 
16.0 
!f.o 
1~.o s.o e.o 

"·º "·º a.o a.o 

.· 

e.o a.o 
"·º "·º "·º "·º "·º "·º "·º 

"·º t2.o 
12.0 ... 
a.o e.o a.o a.o 
9.o. 

"·º 

• 

1:0 -

"'·º "·º 211.0 i..o 
!,o 
s.o 
a.o 

n.o, ·a;o 
s.o 
6.0 
4.) 

\,o 

"·º "·º 4.o .... 
"·º 4,0 

'·º "·º 

•-! 5'2 
2.5 
2.5 

5.2 
7,, 
7,5 
5,2 
¡.> 
•• 2 
5.2 
5.2 
2.~ 

7.5 
17,9 
17.9 2.5 
16.7 2.s 
10.2 2.5 
s.2 2.s 

,_. 
l.2 

ló.2 
10.2 
7,5 

i:~ 
2.5 

M 
lo2 
2.5 .., 

l.2 
M 
?,S 
M 
2.5 

"! •• 2.5 2.s 

,• 

• 
• 

2.6 2.s 
2.6 

~:l 2.s 
2.t 
2-! 

1.1 
7.1 
7.1 
1.1 

'• 

1, .. 

"' '·, '·' '·" 

' ..... 
1:,1.. 
?,• 
'·" '·" 

1~.? 7,? 
1 ''.? .,,, 

?."! "•1 
?,? 

-
=·--___ .. :_,_1:-... -.·_=·· - .- - -: '"-~ .. --.. ·:·~··.,,.. . =""' -- - - --- ... .-.. - ... _._ " ............ _ 
......... . ... · .. ___ ...._-.. ..... _;.:- .......... , .. ,;;:.. . -· ... . 

;¡. 

'·" ,_, 
'·' 

156.o lzlt.o aaa.o .32,0 71t,3 1?'1.lt · 1,.t:i '1.tt 12.2 10.0 i1t.2 6't.3 12).0 lt!.~ 

1: )9 14 

•... ,. -
•' 

3,J 
e,¡ 
l,J 
3,J 

• 

91.! '-lfl.?. 1!·2 !!.9 :?~i .. '~ ?: .. 2 

l> 



Pr19unt1 hci. lZ St h1bl#IOS Otl perfil o C1ratt.,fsttc1s pl'Olllldio p1r1 el 11er1cini11 
a. nwevo tngresa 1 c1d1 dtp•rt.-to en los dUUntos nhtles l*•""' 
rirQuh;;oi. Cu61H serhn? 

DOTO. REL..IC U»'IES • 
PUILICAS 

E O A C 
J ... DIAECTOll. 

21 • u 
26 • JO 
ll 1 lS 

" • '° "1 1 ·~ " .• su 
il 1 H 

t .• SIJIOIHCT~. laWITE, 
IJICUTliO DI 011.ACIO•s ftllUC~. ASISTO 
TE l)(L OJllCTOlll. -
16120 ... 
Zl 1 2~ 
Z6 1 lD 
31 • J5, 

" • '° •1 • •!i 
46 • 50 
11 1 SS 
56 ... 

J ... SUIGlRPU, cwunos .. 
UPCCJALES, JU'[, • • 
ASISTUflE ~ LA GCM."· 
cu. 
16. 20 
21 • zs 
26 • JO 

·Jl1JS 
•.• 4D 
••• •:t 

---11~.-tt·---

TOTAL 

USE JCIDS · 

TO TA L 

SUO. MSC Y rEH 

UP. !..! . ." !..!_! Ll..! 

1.8 ••• 
3.5 7.8 
J.S 6.1 
l,5 5.3 
1.8 S.3 
1.6 5.3 
1.8 1.8 

1.6 
11.3 .8 
H.l 7.0 
lQ,2 13.6 
21.1 9.i 
Jl,7 9.6 
10.5 7.0 

•• 1.8 

6,l 7.0 
7.0 u.o 

1.8 

PEQU[liA 

KJ.SC. Y FUL 

!...L.:. !...!..! ll.!. 

1.5 2.s 
10.Z 
10,Z .. , 

B,3 
1.1 

7 .8 22.1 1.8 l.8 10.Z 

t~ i~:~ .a ,a· ~:: 
1.11 "·" .o ,o 

-;lr;::r--rf:•:-...:.;::r--.:;::r-_:-. · .. ·~ ... 

1.0 '·º 7,0 'J.6 
••• tz.l 

.B t.6 

'·º ••• u 
1.8 
1.8 

2.1 11.• 
7,0 11,5 
1.1 11,7 •.• u.• 
U IM 
l1S 11.8 
1.6 6.1 
1.1 6.1 

•• • l.B 

.8 
• 8 

81.6 171.4 . Pl.6 

m 

S.I 
S. l 2,S 
S.I 2.5 

82.0 

l9 

... 
2.5 

' -

61,Z 

. ' 

MEOlANA 

KASC, Y f[li!. 

!...!..:. !..!.J. !...!...!. 

'·' 7.9 
5,2 

2 .6 7.9 
z .6 1.9 
2. 6 2.6 
z .6 2,6 

S.2 
15.B 2,6 
23.7 Z.6 
ll.1 2.6 
15.B 
10.5 
1.' 2_1 

I0.5 
10.5 
13.2 , _' 
'·' 

5.1 
1.9 

13.2 
10.5 
10.5 
s .2 
s.~ 

1.9 u.7 
ll.l ZJ.7 
U.l ll.2 
5.2 s .2 
s.z s .2 
5.2 5 .2 
5.2 s .2 
5.2 5.i 

Sl.6 307.9 6!8.9 

ll' 

·s 
GRANCt 

MASC. Y FEM. 

u..:. LLl. U.! 

8.1 
8.1 
8.1 
5.1 ... 
5.1 

2.7 
18.'J 
59.3 
64.8 
37.8 32.• 
18.9 

2.7 10,8 
5,4 32.• 

5.• 
16,Z 
15.2 
;J,6 
16.2 
16.2 
5.• 

IB.S 
31,6 
JU 
30.0 
21,6 
S.I 5.• 

5.4 45.8 S.• 
2,7 27.D 

30,0 2.7 
!l.5 2.1 
s.o 2.1 

. 5.4 ····f.1 

16.2 16.2 
16.2 18.9 
8.1 Zl.6 2,1 
2.7 16.2 2.1 

-· 8.1 
13.1 
8.1 
8.1 
s.• 

B.I 
•• 1 
5.1 
5.4 

••• 

I0.8 
JO.O 

~~::· 
21.0 
21,6 
IU 
13.!t 
u.s 
5.4 

102.7 '"·º 295.5 

" 

T O T A L 

IWC. Y FEM. 

5.l 
5.3 
J.I 
,8 

.8 Z.5 
2.5 S.J 
2.5 •.2 
2.S l.9 

.8 2.5 
.e 2.5 
.8 .8 

1.1 
8.1 .8 

20.1 5.3 u.o u.1 
15. 7 7.9 
U.J 7.9 
7.0 .5.3 
•• 1.8 

5.3 
1.9 

••• 1.0 
4.2 
2.5 
l,C 
•• 8 
,8 

l.B 

·' .. 

1.8 1.9 
1.2 12.l 
!.J 12.3 
2,5 1.9 
2.5 1.0 
1.8 1.3 
.a u 
·~ J.9 

2.5 
.a 

57,8 251,1 

111 

10.2 

l.i 
l.B 

•• 

~· 2.1 
3.9 
l;8 
1.8 
1,8 
.8 
;9 

30.7 

• 
• L p t o • D 

IMf.~'II·:o M.U:::O'L!!;c 1! '!:::~:e "J.3::'Jt.r.:C ri:!';l.~1!!:0 'ü.S~UI.r:o ~!~!"I 

~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~ 
1 

·-
: l 
,¡ 

•• •• • ! 

!·' .~ 

i:; ,9 ,, 
··~ 2.¡ 
lo
.! 

1.1 

f:§ 
1.8 
1,8 

2.1 

~:1 
7,¡ s.¡ 
2. 

2,5 
2.~ .. , 
2.s 

- . - ' 

·-

2.6 
2.6 
5,4 
5.4 
~ ... 
:!.6 
2.6 -' ·' 

. 
:·1 
.. '¡ 
.. l 

' 
' ,J 

!l,(' ~!'·~ 1~1.9j 

i 

··; 
.¡ 

'l 
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Progunra No. 13 Respecto al lngroso prom.3dlo qw sa tlaMn para astas Cunclonos. 
¿ Cullas son? A¡>!ndlc~ # Xlll 

o 

D B r A R T A M B N T o V ll N T A s 

u M /\ EMPRESAS DE CONSUMJ liMPRBSAS INIJUSTll!ALES 

SUELDOS .!QI& _r_ _hl_ _ G_ 1Qrrh _P _ -2!_ _G_ 1QIM:. _r _ _M _ _ G_ 

l. VICEPRBSIDENTB, Dllll::CTOR 
$ 29,000. 00 o ~nos .9 2. 6 l, 3 ~.o 
$ 30,000.00 a $ 40,000.00 l. 7 5. 4 2, i 8.0 
$ 42,000.00 a $ 50,000.00 4, 4 7. 6 5.3 4.0 8.0 4.0 5.1 7.1 7. 7 
$ 51,000.00 a$ 60,000,00 6,2 2.6 7.9 a.2 5, 3 8.0 8,0 7. 7 7.1 7. 7 8,3 
$ 61,000.00 a $ 70,000.00 
$ 71,000.00 a $ 80,000,00 3,6 10, 8 4,0 12.0 2.6 8, 3 
$ 81,000.00 a más 6. 2 2.6 16. 2 8.0 4.0 20.0 2.6 8.3 

2. SUBDIRBClOR, GERl::NTB 

$ 20,000.00 + Comlsl6n a/ventas .9 2, 6 l, 3 4,0 
$ 29,000,00 o mtlnos 15. 7 15, 4 15. 8 16,2 16,0 12.0 12.0 24.0 lS.4 21. 4 23.1 
$ 30,000,00 a $ 40,000,00 40. 3 38, 5 34, 2 48.6 46. 7 40.0 40,0 60.0 28. 4 35. 7 23. l 25.0 
$ 41,000.00 a $ 50,000.00 35, 9. 23,0 so.o 35,2 38, 7 28.0 56.0 32.0 30. 8 14.3 38. 4 41, 7 
$ 51,000.00 a $ 60,000,00 13.2 S,2 15, 8 18,9 14. 7 4,0 16.0 24.0 10.2 7.1 15,4 8, 3 
$ 61,000.00 • $ 70,000.00 15. 7 7. 6 10. 5 29. 7 12.0 a.o 28.0 23. l 21. 4 15.4 33. 4 
$ 71,000,00 a más 12, 2 2, 6 5, 3 '29. 7 12.0 4,1) 32;0 12.8 7.1 7. 7 25,0 

3. SUllGllRENCIA, JBFE, ASISTEN 
TB A LA GBRBNCIA, ADMINIS" 
TRACDNVBNTAS, -
$ 29,000.00 o menoa 23. 6 20. 5 31, 6 18.9 28.0 24,0 32.0 28,0 15.4 14,3 :io. 7 
$ 30,000,00 a$ 40,000,00 14. ~ 2.6 26. 3 16,2 17. 3 4,0 32.0 16.0 10,2 15,4 16, 7 
$ 41,000.00 a $ 50,000,00 10.6 2.6 13.2 16.2 5. 3 8.0 8.0 20.s 7.1 23. l 33, 4 
$ 51,000,00 a $ 60,000,00 5,3 2.6 13.6 s. 3 16,0 5.1 7.1 8. 3 
$ 61,000,00 a md• 3,6 10.8 5,3 16,0 

4, SUBJBl'B, SL'l'l!RVISOR, CDOR· 
DINAOOR, ASISTENTE A LA 
SUOOllRENCIA, ASISTENTE AL 
JBl'B 
$ 15, 000, 00 o monos + comlsl6n l. 7 2, 6 2. 7 2. 7 4.0 4,0 
$ 20,000,00 o monos - 17,5 15, 4 18.4 18. 9 25. 3 24,0 2a.o 24,0 2,6 a.3 
$ 21,000.00 a $ 30,000.00 18,4 5,2 13, 2 37, 8 la. 7 a.o 16,0 32,0 17.9 7. 7 50,0 
$ 31,000,00 a $ 40,000,00 5,3 7.6 2, 6 5. 4 a.o 12,0 4.0 a.o 
$ tl,000.00 a $ 50,000,00 
$ 51,000, 00 a mil• .9 2. 7 l. 3 4.0 

5, VBNDBOOll, PROt.l>lOR, BM • 
PLBAOOS, ASISTENTE DBL SL'-
PBllVOOR, RllPRllSBNTANTll, 
DEt.IJSTRAOOll, VBNTAS eSPI!. 
CIALBS, VENTAS CJOBIBRNl, -
ING, VBNTAS, DIBUJ'.l TllCNI· ro.,. 
$ 8,000.00 a$ 10,000,00+ coml 

al6n- 33 ... 2a.2 52,6 18.9 41, 3 44.0 64.0 16,0 17.9 30. 7 25,0 
$ u;ooo.oo a $ 17,000.oo+ coml 

Bl6n- 14,9 15, 4 23, 7 5.4 10. 7 a.o 16,0 8.0 23;1 28. 7 38,4 
$ 15,000,00 o 11>3008 21. 2 46, l 13,2 21.6 32,0 56,0 16.0 24,0 17.9 2a,7 7.1 16, 7 
$ 16,000,00 a $ 20,000,00 14.0 10,2 18,3 13.6 la.1 16,0 24.0 16,0 5, l 7. 7 a.3 
$ 21,000,00 a $ 30,000.00 14.0 15, 4 7.9 18.9 10. 7 12,0 . "·º 16.0 20,5 21,4 15.4 25,0 
$ 31,000,00 a $ 401000,00 6.2 5,2 5,3 8.2 5,3 a.o a.o 1.1 14,3 8.3 
$ 41,000,00 a mis l. 7 2,6 2. 7 2, 7 4.0 4,0 

'IOTAL 370, l 284,6 37a.9 451.3 405,3 30a,o 412.0 t96,0 302,5 242,8 315.3 358, 3 

BASll 1()()% 114 . 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12 



·oguntn No. 13 Resp:icto al Ingreso prornadlo quo se !lena para estas funclot\Os, 
¿ Cuillos son? Apéndice # XllL l 

9 8 o 
DEPARTAMENTO INVllSTIGACIO N DE MBRCA DOS 

s u M A BMPRBSAS Dll (l)NSUMJ llMPRBSAS INDUSTRIALES 

SUBLDOS TOTAL _P_ _M_ -º-~ _P_ _M_ -ª- .'!QIM. _P_ __M_ -º-
, DlRBC'IOR 

$ 29,000.00 o menos 
$ 30,000.00 a $ 40,000,00 2. 6 8,1 2. 7 8,0 2.6 8,3 
$ 41,000,00 a $ 50,000,00 .9 2, 6 1,3 4.0 
$ 51,000.00 a $ 60,000.00 
$ 61,000.00 a $ 70,000,00 .9 2. 7 1,3 4,0 
$ 71,000.00 a mil• .9 2. 7 1,3 4.0 .-

, SUBOIRBC'IOR, GBRllNl'll 
$ 29,000.00 o menos 3. 5 5. l s. 4, 4.0 4.0 B.O 2,6 7.1 
$ 30,000.00 a $ 40,000,00 10. 4 7.6 5,2 18.9 10. 7 12,0 4.0 16.0' 10,2 7. 7 25.0 
$ 41,000.00 a $ 50,000,00 7.0 2.6 7.9 10,8 a.o 4,0 B.O 12.0 5, l 7. 7 8.3 
$ 51,000.00 a $ C.0,000,00 3.5 2. 7 8,1 4,0 4,0 .8,0 2,5 8,3 
$ 61,000,00 a $ 70,000,00 .9 2, 7 1.3 4,0 
$ 71,000.00 a mils 7.0 21, 7 10. 7 32.0 

, SUBGBRBITTll, Jl?Fll, ASISTE!:! 
TI? A LA GBRBNCIA 
$ 29,000.00 o manos 5.3 2.6 2. 7 10.8 s. 3 4,0 12,0 5, l 7. 7 8,3 
$ 30,000,00 a $ 40,000,00 6.1 5.1 5,2 8, l 6, 7 4,0 e.o e.o 5, l 7.l 8,3 
$ 41,000,00 a $ 50,000,00 3.5 5.2 5,4 2, 7 4.0 4,0 5, l 7. 7 8.3 
$ s1,ooo;oo a $ 60, ooo. oo .9 1.3 4.0 ,• 
$ 611000,00 a mils 3,5 10.8 4,0 12.0 2,6 8.3 

, SUBJBFB, SUPllRVISOR, (l)QR· 
DlNAOOR, ASISTEITTfl DBL Jll • 
FB, CDORDINMDR Dll VENTAS, 
CDNTRALORi ANALISTAS 

'l :ió,o00.00 o niiñiia 9.6 2.6 · 1. 9 · ·-rrr-s.o 12.0 12,0 12, 8 1.c· 33.5 
$ 21,000.oo:a $ 30, 000,00 8, 8 7.6 7,9' 10.8 o.o e. o 4,0 12.0 10. 2 7.2 15.3 8,3. 
$ 31,000;00· a $.40,000,00 4. 4 5.2 8,1 6. 7 e.o '12,0 
$ 41,000.00 o $ 50,000,00 2,6 2. 7 5.4 2. 7 4,0 4,0 2,6 8,3 
$ 51,000.00 a mis l. 8 5,4 2. 7 e.o 

• ASISTBNTB DEL (l)()RDllÍIA • 
DOR, TABULADORBS, TRABA 
JAOORBS DB'CAMro, ASlS--
TBNTliS 00 LOS ANALISTAS, 
AYUDANIBS, VllNDllOORllS, 
llMPLBAOOS, lNG. VBITTAS, 
DIETISTAS, DISBFlAOOR, DI· 
DUJAl'n'E 
$·ao,ooo.oo o menoa 12,3 7.6 5,2 24,4 16.0 12.0 B.O 28.0 5, l 16. B 
$ 21,000.00 a $ 30,000,00 7.0 2. 7 18,9 10. 7 4,0 28,0 
$ :n,000.00 o $ 40,ooo,oo 4, 4 2. 7 5.2 5,4 5.2 4,0 8,4 4.0 2.6 8,3 
$ u,ooo;oo a 5 so,000.00 l. 8 5,4 2. 7 . 8,0 
$ 51,000.00 .a m«s 

·10TAL 109,'6 46.1 68, 4 218, 9 '128. o 56.0 80.0 248,0 74. 3 28,5 46.1 158, 3 ... 
·;, 

BASB lOO:g 114 ' 89 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12' 

.{. 



Pragun!D No. 13 Respecto ul Ingreso promodlo qw se tl.ina pira es!Ds funclooos, 
¿ Cui!las son? Ap!ndlc..> # XIII. 2 

.! 8 o 

D E p A R T A M E N T O p u B L 1 e 1 D A o 

u M A BMPRESAS Dfl Q)NSL'MJ llMPRll5'\S INDL'STRIALIJS 

SUELDOS .IQThk _P_ -M._ _ G_ 10TAL _r _ _2l_ _G - J.!.D.Ah _ r _ _M _ _ G _ 

l. DIRECTOR 
$ 29,000.00 o menos 
$ 30,000.00 a $ 40,000,00 ,9 2,b 1,3 4.0 
$ 41,000,00 a $ 50, 000, 00 2, 6 8, 2 2, 7 8,0 2.6 8. 3 
$ 51,000,00 a $ 60,000,00 .9 2. 7 1,3 4,0 
$ 61,000,00 a $ 70,000,00 ,9 2. 7 1,3 4.0 
$ 71,000,00 a más l. 7 5, 4 2, 7 s.o 

2, SUBDIRECTOR, O BRBNTE, 
BJBCL'Tl\'() CUllNTA EN 
GBRBl'CIA BXTllRNA 
$ 29, 000, 00 o menos 3. s 5,3 5 •. 4 4,0 4,0 8.0 2,6 7. 7 
$ 30,000,00 a $ 40,000,00 8.8 5,2 5, 3 16.2 9,3 8.0 4.0 16.0 7.6 7.6 16. 7 
$ 41,000,00 a $ S0,000.00 10.S 5, 2 5, 3 21.6 13,4 8.0 4.0 28,0 5, 1 7, 7 s. 3 
$ 51,000,00 a $ 60,000,00 7.0 2. 5 5. 3 13,5 9,3 4,0 8.0 16.0 2.6 8, 3 
S 61,000.00 a $ 70,000,00 4,4 2.6 10.8 5,3 4.0 12,0 2.6 8, 3 
$ 71,000,00 a más 5,3 16.2 8,0 24.0 

3, JBFE, ASISTllNTE A LA GE· 
RBJICIA, STAFF PARA BVA • 
LL'AR, CREATIVOS 
$ 29,000,00 o menos 9.6 2. 5 2,6 24. 3 14. 7 4,0 4.0 ~6.0 
$ 30,000,00 a $ 40,000,00 3.5 5. 2 s. 4 4,0 8,0 4,0 2,6 . 8, 3 
$ U,000,00 a $ 50,000,00 3.5 10.8 2, 7 8,0 S. I 16. 7 
$ 51,000,00 o $ 60,000,00 
$ 61,000.00 a más l. 7 s. 4 2. i s.o 

.. 4, SUPllRVlfOR, CDORDINAOOR, 
~lli.IC~:fAc: 
$ 20, 000, 00 o menos 4.4 2. 5 2, 6 a. 2 4.0 4.0 4.0 4,0 s.1 16. 7 
$ 21,000,00 a $ 30,000,00 4. 4 13.5 2. 7 8,0 7,b 25,0 
$ 31,000,00 a $ 40,000,00 .9 2. 7 1,3 4,0 
$ 41,000,00 a $ 50,000,00 .9 2. 7 1,3 4,0 
$ SI, 000. 00 a más .9 2. 7 l, 3 4,0 

5. DIBl!jANm, DISB™OOR·, DI 
SBRiÍOORA DE ARTB, VEN-; 
DBOORBS, ANALISTAS, BM· 
PLBAOOS 
$ :IO, 000, 00 o menos 13.2 13,2 27.0 13, 4 16.0 24,0 12, 8 7. 7 33. 4 
$ 211000.00 a $ 30,000,00 7.0 2.5 2.6 16,2 9, 3 4,0 4,0 20.0 5, I s. 3 
S 31,000,00 a $ 40,000,00 .9 2.6 l. 3 4.0 
$ 41,000,00 a $ 50,000,00 l. 7 2.6 2. 7 2, 7 4.0 4,0 ;_ 
$ 51,000,00 a más 

10TAL 99.1 25.6 52. 6 224.3 120.0 40.0 64.0 256,0 58.9 30, 7 158,3 

BASB 100% 114 39 38 37 75 25 25 25 39 14 13 12 

,_ .-¡ 
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Pragunm No, 13 Respecto ni lngraeo promadlo Q\13 tl:na para oscas funcionas, 
¿CUl!las san? . A p!ndlce # XU!. 3 

9 o 
DEPARTA MllNTO PROMOCION Dll VENTAS 
DEPA 

5 u M A llMPRESAS Dll CX)l'5UM:l llMPRESAS INDL'STR!ALES 

SUELDOS TOTAL _P_ 2L _G_ 1Q.Thb. _r_ _M__ _G _ ~-p- 2L _G_ 

l, DIRECTOR 
~ 29,000.00 o manos .9 2, s 1,3 4,0 
$ 30,000,00 a $ •0,000,00 l. 7 2,6 2. 7 2. 7 4,0 4,0 
$ 41,000,00 a $ 50,000.00 2.6 2,6 5,4 4,0 4,0 B.O 
$ 51,000.00 a $ 60,000.00 
$ 61,000,00 a $ 70,000,00 
$ 71, 000. 00 a m4s 3,5 

2, Sl'BDlRllCTOR, GERBNTE 
$ 29,000.00 o manos 6.2 10,6 8. 2 6.7 8,0 12,0 5, l 15. 3 s. 3 
$ 30,000,00 a f ol0,000,00 11. 4 5,2 7,0 21,6 14, 7 8,0 B,0 28.0 5, 1 7. 7 16, e 
$ 41,000,00 a $ 50,000,00 8. e 2. s 5, 3 18. 9 9,3 4,0 4,0 20,0 7.6 7. 7 8.3 
$ 51,000,00 a $ 60,000,00 s. 3 2. 5 2,6 10. 8 6, 7 4,0 4,0 12.0 .. 2.6 8,3 
$ 61,000,00 a $ 70,000,00 3. 5 2.6 8,2 4,0 4,0 a.o 2,6 
$ 71,000.00 a nllls 4,4 13, 5 6, 7 20.0 

3, Sl'BGERENTE, EVENTOS BS 
PHC!ALllS, JEFE, ASISTEN:-
TE A LA GERENCIA 
$ 29,000.00 o manos a. 8 5,2 10,6 10,8 13,4 8,0 16.0 16.0 
$ 30,000,00 a $ ol0,000,llO 3. 5 5,2 2,6 2, 7 5,3 8,0 4,0 4,0 
$ 41,000.00 a $ 50,000,00 2.6 2,6 5,4 4,0 4.0 8,0 
$ 51,000,00 a $ 60,000,00 
$ 61,000.00 a mis .9 2, 7 l, 3 4,0 

.f, Sl:"l'ERVISOR, CXXJRDINAOOR, 
GRUPO PROMJCION, PROM:> 
CDN A TIBM>A -

~ Ai,Uüú.W o mando ó,2 2.; ló.2 . ~.o °'·ª 20.0 Z;-á· u 
$ 21,000,00 a $ 30,000,00 4.4 13.5 5, 3 16.0 2.6 8,3 
$ 31,000.00 a $ 40,000.00 l. 7 2, 6 2. 7 1,3 4,0 '2,6 e. 3 
$ 41,000.00 a $ 50,000,00 
$ 51,000.00 a m4s • 9 2. 7 1,3 "·º 

5, ASL5TBNTB DBL SUPBRVISOR, 
. PROM:>TORES, ING. VENTAS, 

VBl'llllOORES, DISTRIDUIOO • 
RBS, RBPRB58Nl"ANTBS 
$ 20,000.00 o ""'ººª 20.2 2.s 21,0 37, 7 22.6 4,0 28.0 36,0 15, 4 7. 7 41,6 
$ 21,000,00 8 $ 30,000,00 7.8 5,2 10, 6 8.2 9, 3 8,0 12,0 8.0 . 5, l 7. 7 8.3 
$ 31,000,00 8 $ 40,000,00 3,5 lo.e 2. 7 e.o 5, l 16.8 
$ U,000,00 a $ 50,000,00 l. 7 5,4 2. 7 e.o 
$ 51,000,00 o nllls 

TOTAL · 110.s 33.3 84,2 21e.9 138.6 52,0 104.0 260,0 56.4 46, 1 133,3 

'BASE 100% Ü4 39 36 37 75 25 25 25 39 u 13 r2 

,,_.,· 



Pregunta No, 13 Respecto ol Ingreso promedio qua lleno paro ost:os !unciones, 
¿ Cuíles son? 

Aplndlca # Xlll,4 

9 o 

Dlll'ARTAMENTO RELACIONES PUBLICAS 

u M A EMPRESAS DE ClJNSUMJ EMPRllSAS INDl!STRlAUlS 

SUll LDOS ~-p- _M_ _G_ ~ _P_ _M_ _G_ ~ _P_ _M_ -ª-
l, DIR!?CTOR 

$ 29, 000, 00 o menos 
$ 30,000,00. $ 40,000.00 2,6 2,6 5,4 4,0 4,0 B.O 5,2 7. 7 8, 3 

$ 41,000,00 a $ 50,000,00 2,6 5,3 2, 7 1,3 4,0 

$ 51,000,00 a $ 60,000.00 l, 7 5,4 2, 7 8,0 

$ 61,000,00 a $ 70,000,00 
$ 71,000,00 a mita l. 7 5.4 2, 7 8,0 

2, SUBDIRllClOR, GEREl'ffE, 
llJBCUTIVO RllLACDNBS 
PUBLICAS, ASISTllITTE DEL 
DIREC"IOR 
$ 29, 000. 00 o manos 3,5 2. 5 2,6 5,4 2, 7 8,0 5,2 7. 1 7, 7 

$ 30,000,00 a $ .W,000.00 7.9 7.9 16,2 8,0 8.0 16.0 7. 7 7. 7 16, 7 

~ .o\l,000,00 a $ 50,000.00 5.3 2. 5 2,6 10. 8 6, 7 4;0 4,0 12.0 2,5 8, 3 

$ 51,000,00 a $ 60,000,00 3,5 10,8 4.0 12,0 2.5 8,3. 

$ 611000.00 a $ 70,000.00 4,4 13. 5 5,3 16.0 2,5 8, 3 

$ 71,000,00 a mis 3.5 10. 8 5.3 16,0 

3, SUllCJEllE1'lIE, EVENIOS BS 
PBCIA.LES, JBFE;ASISTE~ 
A LA GBREllKJIA 
$ 29,000.00 o moll<ltl 8, 8 2,5 7,9 16,2 9.3 4,0 4.0 20.0 7. 7 15. 3 8. 3 

$ 30,000,00 a $ 40,000,00 7.9 5.3 5,3 13,5 8,0 4,0 4,0 16,0 7, 7 7.1 7. 7 8,3 

$ 41,000,00 a$ 50,000.00 4. 4 13,5 4,0 12.0 7, 7 . 16. 7 

$ 51,000,00 a $ 60,000,00 
5,2 

$ 61,000.00 • mb ,9 2, 7 1.3 4,0 

MTit~T.~GlJN BR ·----
l'&>ST1'AOORBS, ASISTBNl"E-
ALJl!FB, SL'P!!RVOOR, OOOR 
DINACXlR, ASISTBNTB A LA -

GBlBNCIA 
$ 20,000,00 O lllllOOB 5,3 5,3 2,6 8.2 6. 7 4.0 4,0 12.0 2,5 7.1 

$ 21,000.00 a $ 30,000,00 5,3 2.5 13,5 5.3 16,0 5,2 7. 2 8,3 

$ 31,000,00 a $ 40,000.00 3.5 5,3 5,4 4.0 4,0 e.o 2.5 7. 7 

$ tl,000.00 a $ so,000.00 
$ 51,000,00 a mita 

5, PUBLICISTAS, ASISTENTE DEL 
CXJOllDINAOOR, PROM'.>10RBS, 

• P,Sl<X>LOGA, VENlBOORBS DB 
l'&>S'IMOOR, RBPRESBNTAI+ 
T88 R>R .AREA 
$ 20, ooo. 00 o monoe u. 4 2,5 15. 7 16,2 12,0 4.0 20,0 12.0 10,2 7. 7 25.1 

$ 21,000.00 • $ 30,000.00 2,6 8,2 4.0 12,0 

$ :n.000.00 a $ 40,ooo.oo 
$ 41,000.00 a $ 50,000.00 
$ 51,000,00 a mde 

'IOTAL 86. 8 23. l 67. 8 183. 7 97.3 20.0 56,0 216.0 66,6 28,5 61. 5 116,6 

BASE ·100% 114 39 38 37 75 25 25 25 ~') l·I 13 12 

. '"'; 

·.•. 



Pregunta No. 14 Dentro del área da comerclallzaclc5n, 
Hacen uso da toe servicios externos? 

s u M A 

TOTAL _P_ ...1L 

l. - Sl 43,9 25,6 28.9 

2, - N) 56,l 74,4 71, l 

BASB 100% 114 39 38 

. ' 

_Q__ 

. 78.4 

21.6 

37 

Apéndice # XIV 

BMPRESAS OB a:l'lSUMJ BMPRESAS INDUSTRIALES 

10TAL _P _ ...1L -ª- TOTAL _P_ JL _G_ 

54,7 32,0 40,0 92.0 23.1 14,3 7. 7 so.o 

45. 3 68.0 60.0 8,0 76.9 85, 7 92,3 so.o 

75 25 25 25 39 14 13 12 

~.: ' . 



~eglllta No. 15 En qué Departamento, .~lllzan los servicios externos? A(l!mllCd # XV 

s u M A BMPRBSAS DE o:m;uw !3MPRBSAS INDUSTRIALES 

TOTAL _P_ _M_ -º- 22.!!h _P _ _M;_ -º- TOTAL _P_JL -º-
· DBPARTAMENID 11 

VBNTAS 26,0 20.0 36,4 24. 1 31,7 25,0 40.0 30.4 

DBPARTAMENID INVES-
TlGACION DB MBRCAOOS 56,0 30.0 . 27.2 75.9 58,5 25,0 20.0 87.0 44.4 so.o 100,0 33.3 

., 
DBPARTAMBNIO PUBLI-
Cl~D 88.0 so.o 72. 7 96,6 85.4 75.0 70,0 95. 7 100.0 100.0 100.0 100.0 

DBPARTAMENIO PROM'.>-
CDN DE VENTAS 26.0 20.0 18,2 31.0 26.8 12. 5 10.0 39.1 22.2 so.o 100.0 

DEPARTAMB1'm> RBLA-
· Cl)~S PUBLlCAS 14.0 18,2 17.2 17.1 20.0 21. 7 

IDTAL 210.0 150 •. 0 172.7 244,8 219.5 137,5 160.0 273.9 . 166,6 200.0 300.0 133,3 

llASB . l<X>% 50 .10 11 29 41 8 10 23 9 2 1 6 

'.·.· 

. :.'' . 
. . ,' .~ ' 

•• 1 '.•_ . '· 



Pr•gunta No. 16 Con qu! frocuoncla uelllzan los ""rvicíos axtunos? Ap.!ndlcü # XVI 

s u M A BMPRBSAS DB OOM>UMJ ilMPRBSAS INDUSTR!ALBS 

~-p- _hl__ _ G _ ~ _P_ -~-1_ _G_ ~ _r _ _M _ _ e __ 

DBPARTAMBNTO VENfAS 
l. l o 2 wces por saman.:i 
2. Calh 15 dQis 22.0 !O.O 36.4 20. 7 26. 8 12, s 40.0 26,l 
3. l vaz ahnas 
•· l vez cada dos moses 
5. l vaz calh seis moses 4,0 10, o 3.4 4,9 12. s 4,3 
6. l vaz al ailo 

DEP'IO. INVBSTIGACDNBS 
DE MERCADOS 

l. 1 o 2 vacas por eamana 4.0 6.9 4,9 8. 7 
2, cadl 15 dlÍIS 24.0 20.0 18. l 27.6 24,4 12. s 10,0 34,8 22.i so.o 100.0 
3. 1 vez al mes 4.0 6.9 4.9 8. 7 
•• l y¡iz caw doa moses 2.0 3. 4 11.1 16, 7 
s. 1 vez caw seis moses 12,0 10.0 9.1 13. 8 12. 2 12, 5 10.0 13,0 11.1 16. 7 
6, 1 wz al ello !O.O 17.3 12,2 21, 7 

DBPARTAMBNTO PL'BL!CUlAD 
l, l o 2 vocea por saman.:i 16.0 10.0 9.1 20. 7 19.5 12.S 10.0 26,l 
2, c:adl 15 dAaa 20,0 10.0 27.3 20, 7 21,9 12,5 30.0 21, 7 11.1 16. 7 
3, l ·.vez si mea 16.0 JO.O 18.1 17.3 17.l 12, 5 20.0 17,4 11.1 - 16, 7 
•• l vez caw dos meses a.o 13, 8 9, 7 17,4 
5, 1 vaz caw seis m:ses 14.0 20.0 9.1 13.8 12.2 12,S 10,0 13,0 22.2 so.o 16, 7 
6, .1 vez al ollo i~.o 30.0 9.1 10,4 4,9 25.0 55,6 so.o 100.0 so.o 

DEPARTAMENTO PROMJCDN 
DE VENTAS 

l. 1 o 2 voces por semana 4.0 9. 1 3.4 2,4 4. 3 11.1 100.0 
2. Cadl 15 dGls · 10,0 JO.O 13.8 9. 7 17.4 11.1 so.o 

~'"'"'"•.moa- .. 2.0- -..lll.O. - 2.4 12. 5 
4. 1 vez adi doll rnaaes 2.0 3.4 2,4 4.3 
5, 1 vez aula aeta meses 6,0 9,1 6.9 7,4 J0,0 e. 1 
6,: 1 vez al allo 2,0 3.4 2,4 4. 3 

OOPARTAMBNTO RllLACIO:.ES 
PUBLICAS 

1, 1 o 2 veces por som.1111 4,0 9.1 3.4 '4.0 10.0 4, 3 
· .2. Cadl 15 dtas 4.0 9, 1 3.4 4.9 10.0 4,3 
3. 1 vez al mas 
4, · ¡ vez caw dos mases 
5, 1 vez c:1<h sets mo..,• 6,0 10,4 7, 4 13,0 
6. 1 voz ni ano 

10TAL 210.0 ISO.O 172. 7 244.8 219,5 137,5 160.0. . 273,9 166.6 200.0 300.0 133. 3 

BASE ,100% 50 10 l1 29 41 8 10 23 9 2 6 

',,•',,: 

'·:· 

'r.,, __ '; 



PrllgullCl No. 17 üisw clllfndo utilizan los Bllrvlclos externos. 1 A¡éndlce # XVII 

s u M A BMPRBSAS DB 001'5UM:l BMPRBSAS INDUSTRIALES 

~-p- _M__ -ª-~-p- _M__ _G_ 10TAL _P_ _M_ -ª-
OBPARTAMgN'JU Vl>r-ffAS 

l. 1954 o untos 
2, 1955 a 1964 12.0 20. 7 14.6 26.1 
:\, 196.'i a 1974 10.0 36.4 3.4 12. 2 40.0 4.3 
4, 1975 (1 1980 4.0 20.0 4. 9 25.0 

DllPARTAMIHfIO INYl~STI-
GACDN DI.! MERCAOOS 

l, 1954 o anres 2.0 3, 4 2. 4 4,3 
2. 1955 a 1964 20.0 34,5 21. 9 39.1 11.1 16. 7 
3. 1965 a 1974 26.0 :al.O 9.1 34.5 31. 7 25.0 10.0 43. 6 
4. 1975 a 1980 6.0 18.1 3,4 2.4 10.0 22,2 100.0 16. 7 

Bn estados Vnldos 2.0 10.0 11.1 so.o -
l>t!P'JO. PL'DLICIDAD 

. l. 195f O Ont<:?B 4.0 10.0 3,4 2.4 4.3 11.1 so.o 
2. 1955 a 196-4 30.0 10.0 18. l 41, 5 29.4 12.S 20.0 39.2 33.3 50,0 
3. 196.'i a 1974 38,0 so.o 27, 3 37,9 46.4 62,S 30.0 47.8 
4. 1975 a 1980 16,0 10.0 27, 3 13, 8 7; 3 20.0 4,3 ss.5 so.o 100,0 50.0 

DliP'JO. PROt.OCION DI~ 
VIUITAS 

l. 19S4 o anti.Je 
2. 19S.'i a 1964 14,0 10.0 20.7 17, l 12,5 26,2 
3, 196.'i a 1974 4.0 6,9 4. 9 8,7 
4, 197.'i " 1980 8,0 10,0 18.1 3,4 4, 9 10.0 4,3 22, 2 so.o 100.0 

DUPlU. Rl~LACDIES 
PlJll..lCAS , 

.. 1; 195' o a.-es -
2, 1955 a 1964 10,0 17,3 12.2 21; 7 - .,_ .. ·.··' 
3, 1965 ¡¡ 1974 2;0 9.1 2,4. 10.0 

,. 

4,· 1975 11 ·1980. 2;0 9.1 2,4 10.0 -
10TAL 210,0 150.0 172. 7 244,8 219,S 137.5 160,0 273;9 166.6 200.0 300;0 1~3 

...... 

llr\Sfi 100% llO 10 11 29 41 8 10 23 9 2· 1 l 
.. 

'' 
~ · .. 

,.·. 

' ~ 
·.·.·; 

.,,_: ,1 
.. ',: ·, 



Pregunta No, 18 Para 1990 como esperan que sea la utlllzacloo de estos 
servlclos segulrifn utlllzándotos o serifn propios? Apéndice # xvm 

s u M A EMPRESAS DB CD NSUM> EMPRESAS INDUSTRIALES 

TOTAL _ P _ _M__ _a_· .!Q!Ah _P_ _M_ -º- 'IUTAL _P_ .JL _o_· _ 

l. BXTBRMJS 62.0 70,0 72.7 55,2 56,l 75.0 70,0 43.5 88, 9 so.o 100,0 100.0 

2. PROPIJS 12,0 10.0 9.1 13, 8 14,6 12.5 10.0 17.4 

3, MlX10S (EXTERK>S Y 
PROPIOS) 22.0 18,2 31,0 26,8 20.0 39,1 

4. oosmLBMBNIB SE OON· 
TRATARAN BN EL FUWRO 2.0· 10.0 2.5 12.5 

5, SE BSPBCIALIZARA UN DB 
PARTAMBNIO DB MERCA-: 

· OOTBCNLA 2.0 10,0 11,l 50,0 

BASE 100% so .10 11 29 41 8 10 23 9 2 1 6 
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