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Prefacio

Gracias a su cardcter universal v ecléetico la administracion es una ciencia que nos proporciona
1écnicas, métodos y herramientas para conocer, analizar ¥ resolver problemas que se presentan en
las organizaciones sociales, Problemas que mediante la planeucion, organizacion, direccion y
control de los recursos humanos y maieriales, pueden solucionarse de manera mds eficiente y
efectiva,

"Es asi. que cuando pensé en ¢l objeto o problemi al cual abocaria mi trabajo de investigacion, me
cuestionaba mucho. en realizar un wrabajo que fuera de importancia dentro de la disciplina
administrativa, pero a la vez con un responsabilidad de tipo social encaminada al scctor
educativo,

Este cuestionamiento hallo respuesta un dia. por casualidad, En una visita a la Universidad de
Texas en San Amonio. un amigo me comentd su idea de desarrollar wn servicio de tipo cducativo
en México, ol que denomind "consuhoria educativa”, con el propoésito de facilitar a los
estudiantes mexicanos su ingreso a los programas de posgrado en universidades de Estados
Unidos. Poco u poco me di cuenta que se abria una oporwnidad de negoctos, ya que en México
nunca habia oido dicho término v que la mereadotecnia - como herramienta administrativa- me
dyudarx’u a realizar un plan para conoeer las necesidudes del mercado y para disefar los
correspondientes servicios especificos.

Posteriormente. la ayuda mis grande la recibi del M.A. Salvador Ruiz de Chavez. ex director de
mi querida Facultad, que me apoyd v conming a realizar ef presente plan estratégico para esta
idea. Por otro lado. Ja parte metodoldgica de esta investigacion y el andlisis de informacién lo
elaboré con la ayuda de Ja Dra. Nadima Siman, investigadora del drea de posgrado de 1a misma
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Introduccion

Las tendencias del mundo globalizado han llevado a la necesidad de replantear esquemas competitivos
basados en la elevacion de conocimientos, habilidades v aptitudes de los habitantes de cada pais. Si
bien, los tratados de libre comercio materializan el aspecto econdmico del proceso integrador, se deben
observar también aspectos sociales como el educativo. México, aliado comercialmente con Estados
Unidos y Canadd, contempla grandes asimetrias educativas ecomo ¢l bajo nivel de escolaridad de la
planta productiva del pais con respecto a sus socios, Reconocer estas diferencias supone el
establecimiento de estrategins coneretas para su disminucion. Las Instituciones de Educacion Superior
de nuestro pais han establecido convenios de cooperacion y movilidad académica internacional para
coadyuvar a la formacion integral de profesionistas que tengan una vision mas amplia de los problemas
de la realidad mundial. Es importame que México tenga mds estudiantes involuerados en programas de
estudio a nivel internacional para que se reconozean diferencias entre diversos paises y se mejore el
sistema cducativo pacional, comribuyendo asi al desarrollo social. Los programas de educacion
intemacional requicren de servicios de apoyo para su correcta difusion. asi como para dar & conocer al
estudiante interesado las oportunidades v limitantes de estos programas. Por ejemplo. estudiar un
posgrado en Estados Unidos implica conocer los requisitos de admision de la universidad a la que se
pretende ingresar. asi como tener la acreditacion del idioma inglés como lengua extranjera. Estos
requisitos en contadas ocasiones resultan dificiles de reunir por parte de los estudiantes interesados en
seguirse preparando académicamente por lo que recurren a instituciones particulares o publicas que
ofreeen servicios de asesorin y orientacion al respecto. En ocasiones estos servicios se otorgan de
manera ordinaria sin una clara identificacion de necesidades a satisfacer.

Esta investigacion tiene como proposito demostrar que con una adecuada planeacion de la
mercadotecnia se puede desarrollar un negocio de Consultoria en Educacion Imernacional CEl, que

tendrd como mision bisiea desarrollar v proporcionar servicios de orientacion para saber qué hacer en

el caso de que los estudiantes mexicanos se interesen en ingresar a universidades del vecino pais del

norte para estudiar posgrados en cualquier area del conocimiento,




Como estudiante de administracion en la UNAM se aprenden modelos tedricos para planear v disciar
cualquier tipo de negocios. Este estudio sienta las bases para poner en prictica esos conocimientos y
desarrollar unn unidad cconomica de servicios de asesoria v ayuda en educacion a nivel internacional,
Hoy en dia las tendencias de la educacion superior en este nivel llevan un comino positivo por eso es
necesario buscar mecanismos que apoyen estas nuevas alternativas educativas. CEI se desarrollard
como parte importante en ¢l proceso que los estudiontes siguen cuando descon ingresar a las
universidades de Estados Unidos ya que proporcionard servicios integrales de orientacion e
informacion acerca de los requisitos principales que las universidades en el extranjero solicitan,

Esta investigacion se conforma de cinco capfilos donde en ¢l principio de cada wto de cllos se hace
una breve descripeion del contenido de los mismos para servir de referencia al lector. Es asf como en el
primero se justifica la idea de que la educacion superior es un mecanismo estratégico para el desarrollo
economico de cualquier pais. Se demuestra que los paises asidticos con tasas de crecimiento mucho
mas altas que los paises de Amdérica Latina, tienen como prioridad la inversion en capital humano. Este
capitulo refiere también a lu concentracién de estudiantes en cada nivel de estudios (bisico, medio y
superior) en los cuales se puede observar que entre mds se avanza en el nivel educativo la demografia
estudiantil del pais es menor. La -educacion internacional es una nueva realidad académica que
proporciona al estudiante una formacion mds integral y con una perspectiva social diferente. Se
analizan las tendencias de este tipo de educacion en diferentes regiones como América, Europa y Asia y
se describen los principoles programas de movilidad de estudiantes. La tltima parte de este capitulo
hace referencia a las principales organizaciones que han asumido el papef de promover y apoyar a la
cooperacion internacional educativa como es el caso del Consejo Nacional de Ciencia y Tecnologia,
CONACYT; la Asociacion Mexicana para la Educacion Internacional, AMPEI y el Instiuto de
Educacién Internacional, 1EIl.

Para poder realizar un estudio que estuviera dentro de un cauce realista se determiné utilizar la
metodologia de la investigacion como la serie de pasos ordenados para la identificacion objetiva del

problema y después el establecimiento de medios alternos para su posible resolucion,

[ 8]



El capitulo dos contiene Ja delimitacion del problema, asi como los objetivos que la investigacion
persigue. Se determingé el cuestionario como mecanismo de recopilacion de informacion directa que
incluyera los ohjetivos de investigacian v los aspectos a evaluar como el interés de los estudiantes por
realizar posgrados en los Estados Unidos, Posteriormente, adecuando los criterios de Kinnear ¥ Taylor
(1990) se definid la poblacién para después tomar una muestra de dsta. Seria pretencioso aplicar ¢l
cuestionario a toda esn poblacion por lo que, con la ayuda de tna investigadora del posgrado de la
Facultad de Comtaduria y Administracion de la UNAM se determind un método probabilistico
sistemdtico y se¢ obtuvo la muestra definitiva para la recoleceion de informacion,

Dicha informacidn recabada no tendria validez sin un andlisis que tradujera los datos en informacion
relevante en la toma de decisiones mercadaldgicas. En ¢l capitulo tres se analiza I informacion
recopilada con base en la descripeion de variables por cada pregunta del cuestionario, ¢s deeir, se
describe qué variable estd contenida en cada pregunta para después determinar su ponderacion; la
tabulacion individual de pregunias donde se obscrvan las frecuencias en cifras absolutas y relativas de
cada respuesta, asi como la descripcion de los resuliados. La determinacion de la relacion entre
variables se realizo a wavés del estadistico ji cuadrada que sirvio para aceptar la hipotesis planteada cn
el capitulo dos y por iltimo, la descripcion general de resultados donde de manera sucinta se deswacan
los principales observaciones del anilisis.

En el capitulo cuatro se describe el negocio de la consultoria educativa intemacional, en primer lugar,
se observa un anilisis situacional actual que contempla la demanda potencial y la participacion de
mercado que podria tener CEl. Posteriormente se presenta la segmentacion del mercado necesaria para
dirigir los esfuerzos de mercadotecnia a este posible mercado. Los lineamientos que s¢ marcan cn ¢l
ambiente externo del negocio se denomina politica gubernamental la cual, segin Hughes (1986) puede
restringir la operacion de cualquier negocio. Sin embargo, con la fundamentacion que se hace en el
primer capfiulo, se observa la existencia de un macroambiente positivo para establecer la consultoria

educativa,




El servicio se constituye como la funcion primordial de CEI por lo que es necesario definirlo con sus
principales caracteristicas como la imangibilidad v la eseasa estandarizacion: sin embargo CEI tratard
de revertir estas partictlaridades en la prestacion del servicin de consultorin y asesoria educacional
tangibilizando el servicio asi como mejorandolo constantemente con patrones previamente establecidos
con ¢l proposito de lograr una clara diferenciacion de sus servieios. El qué se pretende aleanzar dentro
de este negocio. estd fundamentado en Jos objetivos planteados para cada una de las variables de la
mezela de mercadotecnia (servicio, precio, plaza y promoceion). Estos objetivos contemplan periodos de
corto, mediano v largo plazo. El como realizar las actividades dentro de CEl se encuentra basado en las
politicas de servicio. asi como en la planeueion estratégica definida en el capitulo cinco. La parte de
plancacion estratégica parte de un vision a largo plazo que establece escenarios futuros en los cuales
CEl puede "moverse” v tener una participacion en el mercado privilegiada, El cuestionamiento basico
para delincar estos escenarios fue (qué pasaria si...? De acuerdo con esta pregunta. con las tendencias
del mereado. con lu intormacion recabada v con supuestos logicos se desarrollaron puntos ideales para
compelir ¥ para hacer atractivo el negocio en un futuro. Se podrit observar, en este capitulo. el
portatolios de servicios. elaborado bajo los ¢jes de competitividad y atractividad de CEL que es un
método de planeacion estratégica basico para delinear estrategias que sean coherentes con el
posicionamiento de la consultoria. Con base en estos elementos se desarrollaron las estrategins de
servicio, de precio. de distribucion v de promocion,

El trabyjo concluye con un resumen v las conclusiones correspondientes; ademds de anexos y

bibliografia consultada,




CAPITULO UNO

LA EDUCACION SUPERIOR.
UNA BASE DEL
DESARROLLO

" EN ESTA SOCIEDAD, EL CONOCIMIENTO ES EL RECURSO PRIMARIO
TANTO PARA LOS INDIVIDUOS COMO PARA LA ECONOMIA EN GENERAL"

PETER F. DRUKER



La educacion superior. Una base del desarrollo

L. Nociones generales

En este capitulo se expone un panorama general de la educacion -en especial la superior- destacando la
funcion social de ¢sta en el desarrollo econdmico de los pafses. Se dan a conocer algunas cifras del
presupuesto federal asignado o la educacion y su evolucion ¢ importancia dentro del contexto
ccondmico mundial. A su vez, se presentan tablas analiticas de la demografia estudiantil en México, asi
como las que hacen referencia a las dreas del conocimiento donde se concentra el recurso humano
profesional en afios recientes. Se hace mencion tambicn a la educacion superior internacional como una
opcion para aquéllos estudiantes que deseen seguir preparindose profesionalmente. En esta parie, se
describen algunos programas de cooperacion internacional educativa en las regiones de Amcdrica,
Europa y Asia. Por tltimo, se mencionan las principales instituciones nacionales que ofrecen servicios
de apoyo a la educacion internacional asi como sus principales actividades.

Segin Durkbeim (citado en Corona, 1994 p. 211) "la educacién es la trasmision o apropiacion de
valores y conocimicntos; el desarrollo de habilidades, actiwdes y destrezas, v la formacion de
capacidades de decision y eleccion para que los miembros de una sociedad puedan convivir,
comprender y transforimar su medio natural, social y cultural sin dejar de tomar en cuenta las tendencias
de conservacion y cambio”.

El Plan Nacional de Desarrollo (PND) 1995-2000 hace referencia a la educacion asentando que s un
fuctor decisivo de superacion personal y progreso social, El plan también menciona que las bases de la

educacion del siglo XX1 requerirdn una responsabilidad entre sociedad v gobiemo.

n



Es importante mencionar que ¢l rubro de educacion se encuentra en fas estrategias y lineas de aceion de
uno de los cineo principaics abjetivos del plan: desarrollo social.

%ra Bernal (1994) fa educacion debe emtenderse como un factor ccondmico primordial y ne solo como
un bien sacial. que es ¢l énfasis que los paises latinoamericanos fe han dado. Es decir. la edueacion es
un medio de accion para el desarrollo de la vida y de Ia conducta colectiva. Esta infiere de manera
positiva en la conducta del ser hunumo al darle clementos necesarios para pensar y actiar mas
racionalmente en ambientes de confluencia social Jogrando cambios transformadores en ln sociedad
para un mayor progreso colectivo,

La educacion cn México se imparnte en tres niveles principales: bisico (primaria y secundaria), medio
superior (bachillerato y técnico) y superior (licenciatura y posgrado). Mas adelante se proporcionard el

nimero de estudiantes por cadi nivel,

11, Presupuesto federal educativo

La accion cancertada entre ¢l gobierno federal y la sociedad mexicana en pro de la educacion en todos
sus niveles se pone de manifiesto con fa asignacion de recursos monetarios al campo educativo. Tal
como Jo apunta el Plan Nacional de Desarroflo 1995-2000 (1995, p.83) "la educacion serd una altisima
y constante prioridad del pobierno de la Republica, tanto en sus programas como en el gasto publico
que fos haga realizables”.

En la figura 1, se muestra el porcentaje del pasto educativo del Gobierno Federal con respecto al
Producto Interno Bruta (PIB). El incremento en materia educativa del afio 1988 a 1993 (casi un
sexenio) fue del 63 por ciento con respecto al Producto Interno Bruto, es decir, cada afio se desting un
prontedio de 10 por ciento mis def PIB para la educacion, Sin embarpo, ¢l promedio de estos seis aios

fue de 4.45 por ciemo del PIB para fa educacion, mientras que los paises desarrollados invirtieron.

anualmente, arriba de 6 por ciento en materia educativa,

0



Por ejemplo, segin Latapi (1994, p. 200) Estados Unidos ha destinado proporciones constantes entre 6
y 7 por ciento en promedio con respecto al PIB desde hace 20 ados, mientras que Japon ha destinado un
promedio de 6,38 por ciento. " Esta diferencia se traduce en mejorins del magisierio: abundancia en
apoyos didicticos: bibliotecas. edificios. y servicios de mis calidad, contribuciones de fa investigacion,

entre otrus”.

Figura |

Gasto educativo® con respecto al PIB

| Ao Porcentaje
1988 35
1989 3.8
1990 4.2
1994 4.4
1992 5.1
1993 3.7

Fuente:_ Anuario Estadistico 1993, ANUIES
*Inchive a fa SEP, Gobierno Federal. Estatal, Municipal v paniculares
Por el cardcter estratdgico que tiene la educaeion en el desarrollo socioecondmico del pais se vequiere,
aun en periodos de crisis ccondmica, la inversion directa cn materia educativa, primordialmente en la
superior, la cual tendrd que asegurar Ja calidad de log egresados mediante un desempetio profesional
que se dirfja a las necesidades mas apremiantes del pais, La figura 2. muestra ¢f porcentaje del gasto
educativo por nivel cseolar, Se observa que ¢l gasto educativa de México. en el nivel superior, con
respecto @ su socio comercial registra una diferencia negativi de 41 por cieno, México tiene una
ventaja sobre Estados Unidos en el nivel preescolar v primaria. este porcentaje positivo es de 2 por
ciento. mientras que en el nivel medio, la diferencia vuelve a favorecer a México con un poreentaje

mayor de 48 por ciento,




Fipura 2

Distribucidn del pasto educativo por nivel escolar
(porcemtajes de Jos tliimos treinta afios)

Nivel Pais Porcentaje

Preescolar y

primaria México 374
Estados Unidos 36.9

Media México 34.2
Estados Unidos 23,1

Superior Meéxico 284
Estados Unidos 40.0

Fuente: Adaptado por el awor de Latapi, 1995

La educacion superior en México requiere de un mavor apoyo por parte de Gobierno Federal, si se
quiere competir a nivel internacional dentro de este rubro. Lo igualdad de condiciones serd una base
solida para que los profesionistas de México desarrollen su capacidad productiva freme a sus
h.mnélogos extranjeros. Lo estrucwura educativa v laboral van a reclamar una capacitacion  de
excelencia que responda al momento ccondmico ¥ que esia capacitacion sea detonante para el
desarrollo de nuevas teenologias en pro de la sociedad en peneral,

El pasto educativo en los paises en vias de desarrolle tendrd que considerarse como una inversion a
larpo pluzo que forme recursos humanos que contribuyan al mejoramiento social, econdmico v cultural
del pais. Ning(n pais puede aspirar a crecimientos econdmicos sostenidos si la estructura educativa no
cuenta con recursos econdmicos suficientes que sustenten programas de instruccion adecuados a la

realidad nacional y mundial.




HL. El binomio edueacion-crecimiento
A principios de lo déeada de los noventa la Comision Econdmica para América Latina (CEPAL)

produjo el documento L

. cuya diagnéstico partia de un
crecimiento nepative real de la vegion durante los ochenta para despuds seffalar que el eje del
crecimiento, en esta ¢poca, es el conocimiento v I ciencii. En ese decenio las economias de Amrica
Latina crecieron a una tasa promedio anual de 1.5 por ciento, mientras que la de Estados Unidos crecid
2 una tasa de 2.4 por ciento. Para Ruiz (citado en Arizmendi. 1994 p. 194) "en el mismo periodo, por el
comrario, los paises del este asidtico crecieron 6.5 por ciento en promedio anual”,  Estas diferencias
entre el erecimiento de las econontias observan diferentes aspecios como el efecto de fa organizacion
industrial de la cconomia en el aprovechamiento del desarrollo teenolagico parg constrair: ventajas
competitivas estructwrales. La CEPAL sustenta que en la actuglidad coexisten dos modelos de
arganizacion industrial y de trabajo: el verticai, que busca reforzar Ja tradicional produccion en serie, en
gran escala, con tareas fragmentadas v con una automatizacion creciente; y el horizontal, quc promucve
la deseentralizacion, la delegacion de responsabilidades, o} trabajo en equipo y la inversion en cupital
humano. De 1al modo que para Ruiz (citado en Arizmendi, 1994) si se quiere crecer ¥ progresar en un
economia de tipo horizomal la base es la inversion en capital humano. No puede haber una
productividad real, si no se fomenta la educacion, va que ésta infiere en et desarrollo tecnotégico y
cientifico. Lo anterior fundamenta ¢l papel preponderante de las Instituciones de Educacion Superior
(IES) en Ia organizacion industrial como formadoras de capital humano. Segin Griffin y Knight (citado
en Arizmendi, 1994) la inversion en educacion guarda una relacion directamente proporcional con los
fndices de crecimiento y desarrollo tecnologico que a su vez eleva la productividad y otorga
oportunidades de desarrollo social debido a que la fucrza de trabajo pucde aprovechar espacios de

progreso y asi reducir las diferencias de clase.




Por ejempla, si un obrero Jabora en una empresa que tenga programas de productividad v dstas se basan
en alglin incentivo cconomico para los trabajadores, es logica pensar que este obrero si recibe una
capacitacion adecuada, tendrd una mayor productividad v por ende mayores ingresos. En los estudios
sobre vinculicion entre fas estructuras educativa y productiva en diferentes sociedades sc reconoce que
esa relacion tiene un cardcter estratégico para el desarrollo v la eficacia de las politicas distribuivas del
ingreso, Por esta razon, Beristdin (1994 p.191) manifiesta que "se suele aceptar que para alcanzar
niveles deseables v sostenibles de desarrollo econdmico se requiere a existencin de par lo menos dos
clementos: altas tasas de crecimiento de la produccion y un reparto justo de los beneficios, En la
experiencia mundial reciente son pocos los paises que han podido sostener erecimientos ripidos en
condiciones de mayor equidad. Entre cllos destacan los del orfente asidtico, cuyas cconomias crecieron
de 1965 a 1990 mis que las de cunlquier otra region del mundo, al tiempo que mejoraban sus
principales indicadores de la distribucion del ingreso”. Como se ha visto las naciones del lejano oriente
tienen como prioridad la inversion en capital humano y en materia educativa, La inversion en capital
humano es necesaria para la competitividad, la adopcion de tecnologias modernas, la difusion de
conocimientos, el cuidado del medio ambiente y Ia participacion educada de todos los factores de ja
produccién en las decisiones econdmicas.

Dentro del binomio educacion-crecimiento, se hace inexorable analizar la escolaridad de la fuerza de
trabajo mexicana como indicador de la productividad. Lutapf (1994 p, 201) asienta que "la poblacién
ocupada en México representa el 48 por ciento de la poblacién adulta (unos 24 millones de habitantes),

frente a 78,2 por ciento en Estados Unidos (101 millones) y 65.8 por ciento en Canada (12 millones)".




En la figura 3, se muestra dicha poblacion sepin los prados escolares cursados. Se destaca que en
Estados Unidos y Cunadd no existen trabajadores que no hayan recibido instruceion académica,

mientras que México contempla una fuerza de trabajo con nula escolaridad de 10,6 por ciento.

Figura 3

Escolaridad de la Fuerza de Trabujo

(porcentajes)
Primaria Media Superior  Promedio
Yais Alo Nula ] C ] C
México 1990 10,60 215 203 19.1 150 10.8 6.7
Estados Unidos 1981 - 2.1 7.8 188 358 35.6 12.6
Canada 1981 - 182 269 239 359 1.7

-

I=incompleln C=Completa
Fuente: Adaptado de Latapi, 1995
En el caso de Mexico, como fi poblacion con escolaridad nua y con primarin incompleta se presenta agregada. se supuso
que Ia poblacion analtabeta de t5 1 G-} anos se distribuyve por igual entre la poblacion que trabaja v ki que no lo hace: ast, el
resultada es 1L6 por ciento de poblacion ocupada con escolaridad nuta. A los porcemajes de Meéxico debe anadirse 2,10 de
no especifieados.
De la fipura anterior. se deduce que México cuemta con una poblacion economicamente activa
insuficientemente profesionalizada. La escolaridad promedio, en 1990. era de 6.7 mientras que casi diez
anos atrds, en 1981, Ta escolaridad de la fuerza de wrabajo estadounidense era de easi el doble (12.6). La
cducacion es una variable eritica de la capacidad productiva con la que cuentan Estados Unidos y
Canadd. Es por eso que la educacion superior jugard un papel fundamental en los procesos

globalizadores ¢ integradores de cualquier pais que busque un desarrollo econdmico equilibrado.

México se encuentra en el momento justo para desarrollar meeanismos promotores de dicho desarrollo

como ¢l educativo.




Por ejemplo, dentro de la Comunidad Europea y de la region asidtica existen programas académicos
que fomentan la creacion de capital humano, capaz de prosperar en una cconomia global y

muhicultural.

IV, La demografia estudiantil en México

La demografia ayuda a estudiar la composicion de una poblacion total de un pais, region o ciudad con
el proposito de identificar caracterisiicas comunes de esa poblacion. Es necesario definir cuales son los
niveles de educacion en México, segun la Secretaria de Educacion Pablica (SEP). el Sistema Educativo
Nacional (SEN) comprende los niveles bisico. profesional medio. bachillerato v la educacion superior,
La figura 4. muestra la matricula por nivel educativo del afio escolar 1992-1993 donde se observa que
mis de la cuarta parte de Ja poblacion total del pais, con una base de 90 mitlones de habitantes (INEGH.

1990) se encuenwra recibiendo la instruccion académica correspondiente,

Figura 4

Matricula Nacional por Nivel Educativo
afio escolar 1992-1993

H Nivel Niimero de eswidiantes Parcentaje H
Preescolar 2.858.890 11.3
Primaria 14,425,669 56.9
Sccundaria 4,203,098 16.6
Cupaeitacion para
el rabajo 402.563 1.6
Profesional Medio 410, 023 1.0
Bachillerao 1.767.020 6.9
Licenciawr 1.251.809 49
Posgrado 50,781 0.2
Total 23,369,855 100
Fueme:

SEP, 1994




Como se observa, ¢l 85 por ciento de Ia matricula educativa del pais se concentra et da educacion
basica (preescolar, primarin v secundaria) sélo el 15 por ciento de los estudiantes mexicanos se prepara
a nivel superior. Se observa wmbién un drastico decremento del 40 por ciento entre ¢l bachillerato y I
licenciatura, es decir que de cada diez estudiantes graduados de bachillerato solo enatro contindan eon
los estudios superiores, Pero adn mis inguietante es gue solo el 0.2 por ciento de ln matricula nacional
educativa cursa un posgrado, esto representa un decremento de 235 por ciento con respeeto i a
licenciawura, Es decir que de cien alumnos de Heencintura sélo cuatro cursan estudios profesionales de
posgrado. Mientras las cifras revelan una preocupame realidad edueativa a nivel superior, Miklos y
colaboradores (1994) externan que la prospectiva que se marcs en este terreno serd of impulsa a In
calidad del aprendizaje ¥ de los profesionistas que egresen, asepurando wnto su buen desempefio

profesional como su actuacion en funcion de Ja ética y las necesidades del pais.

1. Anilisis de s matricula de licenciatura

Los estudios de licenciatura estin clasificados denmro del nivel superior, segin la SEP (1994) la
educacion superior es el maximo tipo de estudios. Comprende licenciatura ¥ posgrado en educacion
normal, universitaria, tecnologica y artistica. Las cifras de la figura 5, reflejan que en séle 11 aios la
poblacion estudiantil a nivel superior ha crecido en mds de 50 por ciento. E} compromiso de formar
mexicanos con alto nivel educativo recae tanto en las Instituciones de Educacion Superior 1ES, como
en el Gobierno Federal y la misma comunidad estudiantil, Dicho compromiso puede asegurar que se
logre un cambio estructural en la sociedad que a lorgo plazo redundaria en un mejor nivel de vida para
dsta; ya que habrian empleos remunerados, gente pensante y critica, mejor planta laboral, mano de obra

de excelencia y muchos otros factores que ayudardn a México a pasar a un completo desarrollo.




Figura §

Matricula de la licenciatura en México
(1980 y 1992/1993)

H Aflo Noa. de estudiantes Porcentaje de crecimiento
1980 811.281
199271993 1,251,809 54
Fuente: fsicosde la E ion Superior, ANUIES. 1993

Es importante saber donde se encuentra ¢l recurso humano profesional con el proposito de conocer qué
sectores son los niis desatendidos o sawrados dentro de Ja educacion superior, La figura 6, hace
referencia a lag seis dreas bisicas del conocimiento Jas cuales muestran tanto el ndmero de alumnos de

cada rubro y su porcentaje en el gran total,

Figura 6
Matricula de licenciatura por drea
1992-1993
Area Nutmero de alumnos Porcentaje j]

Ciencias Agropecuarias 35,021 2.8
Ciencias Naturales y ‘

Exactas 22,240 1.8
Ciencias de la Salud 110,411 8.8
Ciencias Sociales y

Administrativas 566816 45.3
Educacion y Humanidades 145,460 {16
Ingenieria y Teenologia 371,261 29.7
Total 1,251.809 100

Fuente: Anuario Estadistico, ANUIES 1993




De la figura anterior se observa que casi la mitad de la matricula de licenciatura se concentra en las
ciencias sociales v administrativas (economia. contaduria, derecho. administracion. etcétera). Mientras
que las dreas de ciencias agropecuarias, naturales ¥ exactas tienc una escasa poblacion cstudiantil, Los
reordenaniientos politicos y economicos, la competitividad internacional, la formacion de bloques
hegemonicos, 1 integracion de los mismos y la creciente globalizacion ha traido consigo una
competencin jamds vista en todos los aspectos, pero hay que reconocer también que se abren
oportunidades de desarrotlo para los profesionistas que, conociendo sus potencialidades, buscan seguir
sus esudios superiores a nivel posgrado. La educacidn superior jugard un papel preponderante en los
fenomenos globalizadores. México aliado comercialmente con los Estados Unidos de Norteamérica ¥
con Canadd. tendri que fomentar una amplia apertura memal ¥ una objetiva comprension de cubwiras,
es decir. una instruccion escolar superior que no ignore fa culura de la mayoria de los mexicanos v

pretenda sustituirla en vez de desarrollarla (Bonfil, 1989),

2. Anilisis de la matricula de posgrado

Algunos jovenes mexicanos que terminan sus estudios de licenciatura siguen preparindose v estudian
" un posgrado con la finalidad de alcanzir un mejor nivel de preparacion para fa solucion de problemas
en cada una de las ramas del conacimiento.

Preparar recursos humanos capaces de incidir en ¢l desarrollo del sistema productivo del pais, a través
de investigacion y tecnologin. es una de las bases de realizar estudios de posgrado. Segin Villepas
(1994, p. 5) "las maesuias v los doctorados son niveles en los que se articula la docencia con fa
invesiigacion puesto que se wata de que los alumnos avancen hasta Hepar a las fronteras del
conocimiento. es decir, al limite entre lo que se sabe y no se sabe”. México es uno de los pocos paises

latinoamericanos que cuentan con posgrados en todas las dreas del conocimiento,




La fipura 7. muestra Ia matricula de los estudios de posgrado en México. Estos profesionistas buscan
una participacidn mds activa en la vida ccondmica, politica y social del pais a través de la educacion

como un medio viable para la realizacion de sus objctivos.

Figura 7

Crecimiento de la Matrieula de Posgrado

|| Afo Na. de estudiantes Poreentaje de erecimicnto
1988-89 45.102
1990-9] 43,899 2
1992-93 50.581 10.2
Fuente:

Es importante recaleur ¢l aumento de 4,582 esiudinntes que continuaron sus estudios superiores en el
nivel de posgrado. del perfodo 1990-1991 al 1992-1993,"Sin embargo, no se puede solo mencionar
aspectos cuantitativos de la educacion superior. sino que hay que conocer también caracteristicas
cualitativas como las dreas donde se concentran los posgraduados. La figura 8 muestra las dreas donde

se distribuyeron estos 50 mil estudiantes en el afio escolar 1992-1993,

]



Figurn 8

Matricula de posgrado por drea

1992-1993
Aren Numero de alumnos Porcentije

Ciencias Agropecuarias 1,212 24
Ciencins Naturales y

Exactas 3,288 6.5
Ciencias de la Saluci 12,895 254
Ciencias Sociales y

Administrativas 19425 38.3
Educacion y Humanidades 7,182 4.1
Ingenierin y Tecnologia 6.779 13.3
Total 50,581 100

Fuente: Anuario Estadistico ANUIES, 1993

Con base en los datos de la figura anterior se observa que existié un mayor interés en estudiar
posgrados en las dreas de ciencias sociales y administrativas, ciencias de la salud, asi como educacion y
humanidades. Es importante destacar que, con respecto a la licenciatura (ver figura 6), las dreas que
registraron un aumento en la matricula de posgrado, son las de ciencias naturales y exactas, ciencias
de la salud, asi como educacion y humanidades.

Segin Bernal (1994) una de las repercusiones de los tratados de libre comercio es, que las regiones
comprendidas identifiquen, cvaltien, y en su caso, implanten mecanismos de formacion académica para

estudiantes y maestros.




Como expresa Marum (1994, p. 208)  "algunos de los propositos que ~desde diversos dmbitos.
instancias ¢ iniciptivas- se buscan realizar en beneficio de a educacion superiar del continente
|Americano] consisten en ubicar las dreas de interés counin: encontrar vias pira una coopericion
eficiente v edificante; amplior los proyectos de colaboracion existentes, ¢ impulsar iniciativas que
avan mds alld de las individuales ¥ casuisticas, trasciendan nuestras diferencias y reconozean nuesiras
asimetrias”, La cooperacion académicn internacional es una nueva realidad dentro de los esquemas de

desarrollo y progreso en las cconamias mundiales.

V, La edueucion superior internacional. Una alternativa

Las tendencias ccondimicas nctuales suponen fa erradicacion de fronteras comerciales entre los paises.
Esta apertura comercial implica, también, una apertura educativa para lograr una incersion internacional
mas equilibrada. Para Sandaval y Mason (1993) las universidades juegan un papel muy importanie no
solo en el estudio de tendencias ccondmicas a nivel mundial, sino también en crear ambientes
educativos internacionales. A su vez, Etienne (1971) comenta que los cstudios en ¢} extranjero son un
medio a través del cual se transmiten conocimicentos entre las naciones y para los paises en vias de
desarrollo son cruciales para lograr una adecuada formacion de Jos recursos humanos que contribuyan
al mejoramiento del nivel colectivo nacional.

Aunque en ja alima parte de este capitulo se deseriben los programas v actividades que e} CONACY'T
realiza en favor de la educacion internacional, es necesario mencionar aqui que este importante organo
descentralizado del pobiemo y promotor de formacién en recursos humanos de excelencia a nivel
internacional, cuenta con convenios de cooperacion internacional que, segiin el Informe Bianual 1991-
1992 del CONACYT, el trabajo cientifico del mas alto nivel requiere de vinculos transfronieras que
permitan ¢l intercambio de experiencias, informacidn, teenologia v recursos financieros para hacer

factible la incorporacion a las corrientes mundiales del conocimiento.




En la figura 9, se observan los proyectos que manticne CONACYT y que son apoyados por la

cooperacion internacional en el aito de 1994,

. Figura 9

. Proyectos del CONACYT apoyvados por la Cooperacion Internacional
1994/
! Continente Pais Nimero |
Americano  Argentina 4
Brasil |
Cuba 174
Estados Unidos 26
Europeo Alemania 6

Comunidad de
Estados
Independientes/ URSS 4

Espaiia 18
Francia 48
ltalia 18
Reino Unido 14
Asidtico Japdn 6
Total 319

p/ Cifras preliminares

Fuente: Adaptado por el autor de los v

g
CONACYT 1994

Estas estadisticas muestran que ¢l CONACY'T colabora con varios paises del mundo. pero en especial
con'el continente americano el cual abarca el 64 por ciento de programas, el europeo con ¢l 33 por

ciento. v el asiitico solo contempla el 3 por ciento del total de acuerdos internacionales.
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1. Tendencias en América

Existe una gran cantidad de proyectos e iniciativas para fomentar la educacion superior internacional,
Se ha empezado Ia "integracion silenciosa” como la denomina Reynolds (eitado en Marum, 1994 p.
208). Por su parte. Marum (1994) externa que el 49 por ciento de los convenios de cooperacion
académica internacional con los que cuenta México se realizan con Estados Unidos. Estos acuerdos se
orientan principalmente o fomentar ¢l intercambio de personal académico v formar estudiantes. Las
dreas principales de eswdio que abarcan estos convenios som: ciencias sociales. administrativas.
naturales v exactas. La educacion superior internacional estd en una etapa de maduracion en la cual las
organizaciones educativas que orienten Sus recursos @ este punto, a través de cooperacion ¥ ayuda
mutua, logrard relevantes resultados para la vida sacial del pais.

Marum (1994) comenta que en 1992 se realizé en Wisconsin, Estados Unidos una conferencia con
funcionarios universitarios y representantes de organismos gubernamentales v no pubernamentales para
desarrollar una dimension norteamericana de la educocian superior. Se pretendia promover ¢l
inercambio de informacion sobre temas y experiencias de inerés conwin: alentar {a colaboracién entre
las instituciones de educacion superior; facilitar ln movilidad de estudiantes v personal académico ¢
impulsar una colaboracion mis estrecha entre las instiwciones,

Para alcanzar estos objetivos se acordd formar subcomités destinados a formular propuestas especificas
de politica y aceion parn cinco dreas estratégicas, segun Marum (1994, p. 208) éstos eran: ") desarrolio
del personal académico y las instituciones; 2) movilidad de estudiantes. personal académico ¥
administradores: 3) redes y telecomunicaciones (tecnologia de 1a informacidn); 4) alianzas estratégicas.
y 5) fuentes de financiomiento ¥ recursos”. Entre los supuestos que dieron origen a estos objetivos se
encontraban aquetlos que hacian mencidn a la imernacionalizacidn de la educacion superior para
mejorar las estructuras educativas de Norteamérica, asi como el reconocimiento de diferentes

realidades.

20



En el marco de dicha reunion se formé el Grupo Trilateral de Trabajo para la Colaboracion en
Educacion Superior de Nortenmérica con el proposito de desarrollar un plan estratégico en cinco dreas
basicas que se presentaron en Vancouver, Canadd en septiembre de 1993, Marum (1994, p. 209) cita
algunas recomendaciones que hubieron de concretarse para ese ao: "l) establecer una Red
Norteamericana de Educacion a Distancia ¢ Investigacion (NADER, por sus sighis en inglés); 11)
formar un mecanismo trilateral educacion-empresa para examinar los intereses comunes, los enfoques
en aspectos téenicos aplicados y de la carrera educativa, asi como los aspectos relativos a I movilidad,
el intercambio y fa cenificacion de habilidades: 1) crear programas para permitir a los académicos y
administrativos de los tres paises rewnirse para explorar y desarrollar actividades de colaboracion
trilateral en dreas de interés prioritarias, y 1V) instaurar una base electronica de informacion en cada
uno de los tres paises para atender a la comunidad académica, el gobierno, las empresas y las
fundaciones. Otras recomendaciones de la Declaracion de Vancouver, pero a largo plazo, eran: 1)
establecer un programa de apoyo al intercambio trilateral intensivo. la investigacion y los programas de
entrenamiento para estudiantes; ) fortalecer y expandir los programas de estudio sobre América del
Norte a fin de promover las vinculaciones trilaterales, los compromisos de investigacion y el desarrollo
curricular; IIT) formar un comité de negocios de Norteamérica para investigacion trilateral, desarrollo y
entrenumiento; V) abrir una universidad de América del Norie -como parte de la NADER- para
permitir la aereditacion de cursos realizados en los tres paises y con modalidades no convencionales, y
V) ampliar el apoyo a proyectos trilaterales de investigacion compartidos v a redes de investigacion que
sea otorgado por agencias financiadoras, fundaciones y atros socios".

El gobicrno mexicano ha desarroltado propuestas para la cooperacion y el intercambio en materia de
educacién superior. Prueba de ello fue que en 1990 el gobiemo mexicano y el estadounidense firmaron
el Memorandum de Entendimiento sobre Educacion con el objetivo de alcanzar un mayor
entendimiento entre los pueblos de los dos paises, fortalecer sus relaciones por medio de la educacion v

mejorar los sistemas educatiyos,




Recientemente dentro det PND 1995-2000 se hace mencion a la cooperacion internacional en ninteria
educativa como un instrumento de Ja politica exterior de Méxica, Ot de las acciones para apoyar la
educacion superior o nivel internacional en Norteamdrica fue ¢f establecimiento de la Comision
Interestatal de Occidente bura la Educacion Superior (WICHE, por sus siglas en inglés) que pretende
fomentar y Jortalecer las oportunidades para los estudiontes mesicanos ¥ estadouidenses con el
propasito de establecer determinadas relaciones educativas, Los estudiantes de ambos paises podrin
tener acceso a programas de intercambio académico internacional,

Por otra lado. en abril de 1993 en Tueson, Arizona, el Comité Latino de Educadores sobre Libre
Comercio y Edueacion orpanizo un acto denominado Recomendaciones de Politicas Educativas bajo ¢l
Tratado de Libre Comercio para Norteamérica cuyas puntos principates se referian a: b formacion de
un banco que financie las recomendaciones ¥ propuestas del comité, asi camo de considerar una
acreditacion para América del Norte,

Se observa que existen acciones concretas para ¢l mejoramiento del sistema educativo en plano
intemacional, al cual, tarde o temprano México tenfa que acceder, La Asociacion Mexicana para la
Educacion Internacional (AMPED), y el Centro de Investigacion para la Integracion Americana son
¢jemplo de un esfuerzo por la internacionalizacion de la educacion superior. Dicha internacionalizacidn
exige reflextonar acerca de las asimetrias del sistema de educacion superior mexicano con respecto a
las de paises desarrollados, Por eso, se deben visualizar posibles alternativas para semar las bases de
una cooperacion académica mundial acorde a las condiciones historicas de México.

Por muchos aios, estudiantes con una fuerte conviceion de mejorar sus habilidades y capacidades
intelectuales han vinjado a diferentes paises para tales fines. Estados Unidos ha sido el pais donde miles
de estudiantes han concurrido o obtener una maestria o un doctorado que les abra perspectivas en el
futuro. Segin Dickey v colaboradores (1991) solo de 1989 a 1990, mds de 165,000 estudianies
internacionales estuvieron inscritos en los programas de posgrado en diferentes eseuelas del vecino
pais.  Mencionan también que la edueacion estadounidense s demandada por ser de alta calidad ¥

porque sus grados académicos (maestrias v doctorados) son altamente reconoeidos en todo el mundo.
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Por su parte, segin o] CONACYT solo en 1994 otorgd un total de 793 becas a EUA, entre maestria,
doctorado v otros. En México. aunque no es obligatorio. existen Instituciones de Educacion Superior
(IES) que tienen la opeion de que sus alummos estudien el dltimo semesire de la carrera en otra
universidad estadounidense para asi completar su curriculum académico. Los estudiantes mexicanos
buscan cada vez mis. estudios de posgrado, principalmente en las universidades del vecino pais. La
figura 10, muestra el ntimere de estudiantes inscritos en los programas de las principales universidades
de Estados Unidos. Destacando que en los estados de Texas v California se concentran 2,189 v 716

cstudianes mexicanos, respectivamente,

Figura 10

Universidades en Estados Unidos con el mayvor mumero de estudiantes mexicanos
Afio académico 1993-1994
{Ntimero de estudianics)

| nstitucion Licenciatura Posgrado Otros Total
U, de Texas en ol Paso CIN) 1o t 1031
U. Brigham Young 216 8 7 231
Universidad de Arizona 135 58 4] 193
U. de Texas en Austin 26 117 ¢ 143
Texas A&M ’ 34 $9 t 123
U. del Edo. Nvo. México 17 83 19 121
Colegio Com. El Paso 110 0 0 110
U. de Texas en Pan A, 99 7 0 106
Colegio de San Antonio 9% 0 0 96
Universidad Tulane . . . 84
Universidad de Harvard 3 80 0 83
Fullerton del Edo. California 72 | 0 73
Universidad de Stanford 6 61 A 72
Colegio de Phoenix 70 0 ] 70
Colegio Com. S. Mountain 70 ] 0 70
Universidad E. de Laredo 8 60 0 68
Universidad de Pensilvania 3) 28 6 65
Universidad de Columbia ] 48 9 58
Instituto Tecnologico de

Massachusetts 22 34 2 58

Georpetown H 24 i8 50
Colegio SW Texas Jr. 50 0 0 50
Universidad Comell 4 19 3 46
UCLA 6 40 1 47
U. de Nuevo Mexico 10 27 8 48
Tolales * 000 022 78 : 3093
Fuente: Institto de Educacion Inernacional. Bibliotecs Benjanin Franklin, México, 1993




La figura 11, muestra en qué dreas del conocimiento se distribuveron Jos eswdiantes de origen

mexicano en el afo escolar 1991-1992 en Estados Unidos.

Figura 1
Censo de estudiantes mexicanos en Estados Unidos por drea de conacimiento
Afo académico 1991-1992

Total: 6.650
Hombres: 4329
Mujeres: 2321
{incluye: licenciatura, posgrado y otros)

Porcentajes
Agricul, Negoeios-Admuon, Educacion Ingenieria Bellas Artes Cieneias Salud
Humanidades
4.8 19.4 30 8.7 4.8 25 3.3
Mat.-Compuacion  Ciencigs Fisieas Ciencias Sociaies Owas  No declaradas ]
735 5.0 8.0 8.2 19.1

Fuemte: Adapado de puertas abiertas v perfiles de recoleccion de datos del Instituto de Educucion
Internacional, fundado por la Agencia de Informacion Norteamericana de Apoyo a Estudiantes Division
Servicios.

Al igual que en Mdxico. el drea de ciencias sociales. administracion e ingenieria son las mds prolificas
en la formacion de recursos humanos. En el drea de agricultura se sigue registrando una poblacion

escolar exigua.




La mayoria de los cstudiantes que desean realizar sus estudios -principalmente de posgrado- en las
universidades estadounidenses, recurren a instituciones que les ayuden a recabar informacion de los
programas de estudio. calendario escolar, requisitas para la acreditacion del idioma inglés. becas,
etedtera. Estas instituciones, son en casi todos los casos, fundadas par log gobicrnos respectivos. entre
_cllas estd ¢} CONACYT y EJ Instituto de Educacion Internacional 1E1.

Cabe mencionar que las instituciones de apoyo, como el CONACYT, tienen un padron de las
universidades con Jos mejores programas en educacion. Por ejemplo, la evaluacion de las mejores
escuclas de negocios de Estados Unidos se hace, segun I revista BusinessWeek (1994) manejando
encuestas entre graduados y reclutadores de compaiifas o firmas de recursos humanos, para después
obtener una calificacion compuesta por los resuliados de ambas encuestas, Segun esta revisia, se
cvaltan y clasifican las wniversidades midiendo el grado en que las universidades satisfacen las

nceesidades de sus principales "accionistas”, los graduados y las compaiiias que los contratan,

2. Tendencias en Europa y Asia

En la Comunidad Europea existen programas como el de la Comunidad Europea para Movilidad de los
Estudiantes y la Cooperacion en Materia de Educacion (ERASMUS), y ¢l de Cooperacion Universidad-
Empresa en el Area de Formacion Teenologica (COMETT) que fomeman la formacion de estudiantes
en un nivel supranacional creando capital humano capaz de prosperar en una economia europea
muiticultural y poliglota. Es asi, como la integracion curopea da ejemplo de como funcionard en un

futuro muy cercano fa plobalizacion de la educacion superior.




E} ERASMUS, cuentat con Programas hateruniversitarios de Cooperacion (MC) principales soportes de
ta red de Universidades Europeas para que, mediante las Agencias Nacionales de Administracion de
Becas, los estudiantes en disciplinns ¥ programas especificos realicen parte de sus estudios (por un
periodo de tres a doce mieses) en algon pais de la Comumidad,

Es decir, que cualquicr alumno universitario vcumpcn tiene que estudiar en owro pais de {a Comunidad
para poder obtener ¢l titulo correspondiente. Bernal (1994) externa que los paises de ta cuenca del
pacifico, en especint Japon, Corea y Singapur se han convertido en naciones que invierten en recursos
humanos con gran vision ya que saben que Ia inversion cn capital humano es parte primordial de su
prosperidad ccondmica. Coren v Sinpapur han implantado acciones de cooperacion muta entie los
paises de la repion que consisien on enviar a estudiantes a centros de estudio diferentes de su lugar
natal, y de intercambiar proyectos académicos de cooperacion mutua. Esto se formalizé en 1991 con la
instauracion del Programa de Movilidad Universitaria en la Region Asidgtica del Pacifico (UMAD).
Estos paises han tenido un desarrolle ccondmico ascendente, sus niveles de vida son los mejores en el
mundo y han destinado importantes recursos econdmicos de su PIB a 1a educacion. Tales acciones
sirven de muesira para los paises subdesarrollados como México. En ¢l pais es necesario que se
implanten convenios de cooperacion internacional a través de lus IES con el proposito de invertir en fa

formacién y profesionalizacion de recursos hwmanos a nivel internacional,




V1. Principales organizaciones que ofrecen apoyo en educacion internacional

Existen diversas instiuciones dedicadas a promover y fomenar la cooperacion educativa internacional
en México. Estas organizaciones cuentan con programas especificos que administran becas. convenios
de movilidad académica y ofrecen informacion a estudiantes que buscan posgraduarse en Estados
Unidos, En esta parte. se presenton las tres principales instituciones que, por su importancia a nivel
nacional, se consideran como las que cuentan con actividades y propésitos claramente definidos con

respecto a la educacion internacional,

1. Asociacion Mexicana para la Educacion luternacional

A, Antecedentes

Fundada en julio de 1992, esta asociacion sin fines de lucro tene como mision: coadyuvar al
fortalecimiento de la calidad académica de las insticiones mexicanas de educacion superior por medio
de ln cooperacion internacional. En esa ocasion s¢ reunicron representantes de mas de 50 Instituciones
de Educacion Superior v de organismos como la Aseciacion Nacional de Universidades ¢ Instiwutos de
Educacion Superior (ANUIES), {a Secrewaria de Relaciones Exteriores (SRE). la Secretaria de
Educacion Pablica (SEP). la Comisidn México Estados Unidos para el Intercambio Educativo. ¢l
Consejo Nacional de Ciencia v Tecnologia (CONACYT) v el Institwto de Educacion Internacional
(IED). asi como mds de cien miembros fundadores, Estos fueron. entre otros: la Universidad Nacional
Autonoma de México (UNAM); el Institwto Tecnoldgico de Estudios Superiores de Monterrey
(ITESM) campus Saliillo. Momerrey, Guadalajara, Zacatecas. Ledn, Veracruz v Estado de México;
Universidad Auténoma de Nuevo Ledn (UANL); Universidad Andhuac: (UA) Instituto Politécnico
Nacional (IPN): Universidad Iberoamericana (UIA). Universidad Awonoma de Aguascalientes (UAA).
Universidad Auténoma de Guerrero (UAG) v el Instituto Teenoldgico de Morelia (1ITM),

La AMPEI estd patrocinada por diferentes organismos que apoyan actividades de educacion superior,

asi como por sus cuotas anuales de membresia,




La AMPEI realiza diferentes actividades relacionadas con ¢l intercambio educativo, investigacion v

andlisis, difusion de informacion. estudios de revalidacion y acreditacion. entre otros.

B. Propositos

Segin el boletin informativo de la AMPEL. PANORAMAMPEI (1993) la asociacién tiene como
proposito delinear acciones que coadyuven al éumplinﬁcmo de los objetivos por los cuales esta
organizacion fue fundada. Entre sus propdsitos principales destacan:

- Proponer y recomendar politicas ¥ pricticas que propicien ¢l desarrollo de programas educativos v
proyectos de investigacion en los que participen académicos. estudiantes v funcionarios universitarios
mexicanos v de otros paises

- Fomentar reuniones. eventos académicos v profesionales en materia de educacion internacional

- Representar los intereses de la membresia ante organismos nacionales ¢ internacionales.

C. Proyectos v actividades

Yara cumplir con los objetivos de i asociacion. AMPE] realiza provectos v actividades algunos de
ellos en conjunto con otros organismos tales como la Fundacion Ford. 1IE. Comision México-Estados
Unidos. se mencionan los siguicntes:

- Consorcio RAMP (Progruma Académico de Movilidad Regional), ¢l cual es un programa de
intercambio de estudiantes con mis de 50 universidades de Estados Unidos v Canadi en las dreas de
administracion. ingenieria ¥ medio ambiente

- Investigacion Comparativa entre los Sistemas de Educacion Superior de México v Estados Unidos.
Dicho proyecto pretende analizar las diferencias entre los dos sistemas edueativos para el desarrollo de

alternativas factibles de cooperacion entre México y Estados Unidos




- Censo de Estudiantes Extranjeros, el cual pretende generar reportes anuales con informacion relevante
sobre estudiantes extranjeros en México con el fin de visualizar dreas de oportunidad en proyectos de
internacionalizacion de programas académicos.

AMPEI cuenta con aproximadamente 180 miembros de 120 instituciones cducativas tanto del pais
como del extranjero. 1o que la convierte en un organismo clave en el desarrollo de actividades de

cooperacion académica internacional,

Algunos beneficios ofrecidos a sus miembros son:

- Establecer contactos con homdlogos de otras universidades para intercambiar opiniones y desarrollar
oportunidades de intercambio

- Capacitarse en herramientas y nuevas practicas en las actividades de educacion internacional que
ayuden a incrementar la eficiencia de nuestras labores

- Actualizacion de informacion y de nuevos programas dispenibles para In comunidad educativa

La AMPEI se encuentra ubicada en:
Liverpool No.65 Despacho 209
Col, Judrez C.P. 06600
Tel. 207-58-16
Fax 207-96-37
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2, Consejo Naciona) de Ciencia ¥ Teenologin

A. Antecedentes

El Gobierno Federal, a travds de o Secretaria de Educacion Phblica fundo en 1970 ef Consgjo Nacional
de Ciencia y Teenologia, EI CONACYT es un organismo piblico descentralizado con personalidad
juridica y patrimonio propiv, cuya mision es fa de promover fa investigacion cientitica y wenologica,
asi como la formacion de recursos humanos calificados que requiere el desarrollo del pais. Segin ¢l
Informe Bianual del CONACYT 19911992, acwalmente las vemajus competitivas de un pais ya no
radican esenciatmentc en la disponibilidad de recursos naturales o de la fuerza de wrabajo no calificada,
sino que se derivan en forma decisiva, sobre todo en el campo industrial y en el de los servicias, de la
capacidad innovadora para desarrollar nuevos productos v adaptarfos con agitidud a los mercados
nacionales ¢ intermacionales, Lo revolucion cientifien y teenologica estd marcada por un ritmo de
innovacién v difusion que alteran rapidamente las esiructuras productivas, Por fo que ¢l CONACYT se

erige como una institucion estratégica para tales transformaciones.

B. Propobsitos

Los propdsitos que ¢l CONACY'T tiene son de cardcter nacional e internacional, de ahi la importancia
de esta institucion, Segin el Plan Nacional de Desarrollo 1995-2000 (p. 97) "se impulsard la
descentralizacion de las actividades cientificas y tecnolégicas mediante el apoyo creciente de proyectos
¢ instituciones en ¢t interior de la republica, incluyendo la creacion de nuevos centros del sistema SEP-
CONACYT, estimulando su desempeiio bajo criterios de libertad y de excelencia académica”.

En el sexenio pasado, CONACYT tuvo grandes responsabilidades como fue la coordinacion de la

cjecucion del Programa Nacional de Ciencia y Modernizacion Tecnoldgica (PRONCYMT).
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Ademis el CONACY'T tiene como propositos especificos los siguientes:

- Apoyar al desarrollo de la investigacion cientifica y la formacion de recursos humanos, mediante la
aportacion complementaria de recursos a proyectos, de la mas alta calidad que aporten soluciones a los
requerimientos del desarrollo nacional v que ademdas conwibuyan a las corrientes mundiales del
conocimiento

- Promover la asociacion productiva, en investigacién conjunta entre empresas ¢ instituciones -de
educacion superior v centros de investigacion nacionales con el propdsito de ofrecer soluciones
problemas especificos de la planta productiva nacional

- Asegurar que los estudiantes que se forman en México como cn el extranjero, o hagan en programas
de la mis alta calidad

- Orientar a los estudiantes sobre las opciones para realizar estudios de posgrado

- Otorgar becas a los estudiantes admitidos en los programas de excelencia en universidades 1anto
nacionales como extranjeras,

ElI CONACYT establecio politicas tales como:

En materia cientifica:

- Mejorar v ampliar la formacion de recursos humanos para la ciencia y o tecnologia: articular la
actividad cientifica del pais con las corrientes mundiales del conocimiento y comtribuir al
entendimiento de lo realidad v de los problemas nacionales en las diversas dreas de la actividad
cientifica

En materia \ecnologica:

- Elevar la capacidad tecnologica para atender las demandas de bienestar de fa poblacion; asegurar la
participacion complementaria de los productores y del gobiemo en ¢l desarrollo tecnologico de la
nacion y apoyar con tecnologias modemas y adecuadas a las condiciones del pais, la prestacion
eficiente de los servicios sociales de salud. educacion y los relacionados con la vivienda, asi como lu

proteccion v mejoramiento del medio ambiente,
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C. Programas y actividades

El CONACYT ofrece diferentes apoyos como:

- Formacién de Recursos Humanos. Esta funcidn del CONACYT esta enfocada a cualquicr
investigador en cualquier drea del conocimiento inscrito en un programa de doctorado, el CONACYT
lo invita a formar parte de Sistema Nacional de Investigadores (SNI).

Dentro de este rubro, el CONACYT cuenta con el programa de becas que tiene como objetivo
contribuir a la formucion de recursos humanos de alto nivel para la investigacion cientifica v la
modernizacién tecnologica del pais.

En la figura 11, se enumeran las becas al extranjero que el CONACYT otorga desde al afo de 1983 a
1994, Sobresate que, en 1991 aumentd el numero de becas al extranjero en un 292 por ciento con
respecto al afio anterior. Ademas de 1993 a 1994, segin cifras preliminares. las becas otorgadas para el
extranjero registraron un aumento de 23 por ciento. es decir, 576 mas becas de un aflo a owro. Este

nimero representd ef total de becas en 1983,

Figura 1]

Becas al Extranjero Otorgadas por el CONACYT

(Numero)
| Afo Becas
1985 576
1986 366
1987 398
1988 444
1989 309
1990 475
1991 1389
1992 1562
1993 2504
1994p/ 3080

Fuente: Adaptado de los

5. CONACYT, 1994

p/ cifras preliminares
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Con respecto al gasto en formacion de recursos humanos ¢l CONACYT desting cerca de 141,155

millones de nuevos pesos en 1994 en el otorpamiento para becas al extranjero, sepin cifras

preliminares.

La figura 12, muestra ¢l nimero de becarios en Estados Unidos apayados por ¢l CONACYT, en las

dreas cientifica y tecnoldgica. Se destaca que en el drea cientifica, las becas de maestrias wvieron un 52

por ciento del total de becas otorgadas, las de doctorado el 36 por ciento, y otros s6lo el 12 por ciento.

Para el drea teenoldgica las de doctorado ocuparon el 53 por ciento del total de las becas otorgadas en

1994, las de maestria el 41 por ciento y otros sélo el 6 por ciento,

Figura 12

Numero de beeas otorgadas por e} CONACYT a estudiantes mexicanos en Estados Unidos

AREA CIENTIFICA
A N
GRADO 1992 1993 1994
Maestria 9 63 139
Doetorado 41 84 95
Otros* 13 32 30
Subtotal 63 179 264

>
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AREA TECNOLOGICA

A N 0
GRADO 1992 1993 1994
Maestria - ™ 185 210
Doctorado - 220 273
Otros* - - 10
Subtotal - 405 509
Total 63 584 793

* Se rcﬁere a esmncms posdoctorales ya bt.CilS sahaueas
Fuente: i

hunhmcs_nml&nmdcmlznmn.mncmum CONACYT 1995

Los demas apoyos que CONACY'T ofrece se refieren a:
- Investigacion Cientifica, Consiste en apoyar a los investigadores a adquirir los materiales y contratar
al personal que se requiere para realizar la investigacion de interés. Esto, siempre y cuando el proyecto
tenga niveles de excelencia, a juicio de otros miembros de la comunidad cientifica.
- Modernizacion Tecnoldgica. Dirigido a hombres de negocios con, actividad innovadora y
emprendedora, El CONACYT, a través del fondo de Investigacion y Desarrollo para la Modernizacion
Tecnolégica (FIDETEC), financia hasta 80 por ciento de proyectos tecnologicos en etapa precomercial
que demuestren viabilidad técnica y economica
El CONACYT ha sido la institucion mas concurrida por estudiantes mexicanos con el fin de continuar
sus estudios de posgrado en el extranjero con un soporte economico considerable por parte del
Gobierno Federal. Y su direccion es:
CONACYT
Av. Constituyentes No, 1046
Col. Lomas Altas, C.P. 11950 México, D.F.
Tel, 327-74-00




3, Instituto de¢ Educacion Internacional

A, Antecedentes

El Instituto de Educacion Internacional es la mds antigua y extensa agencia de intercambio en
educacion en Estados Unidos. El IEl fue fundado en 1919 por gente importante del ambito politico y
educativo de ese pais v no tiene fines de lucro,

En 1991, el IEI pastd 132 millones de délares en 275 programas que beneficiaron aproximadamente a
10.000 personas.

La oficina regional de} IEI para Latinoamérica est localizada en fa Ciudad de México y cuenta con ¢l
apoyo de fa Agencia de Informacion de Estados Unidos (AIEU), Esta oficina fuc establecida en 1974,
El 1EY otorga un amplio rango de servicios de consultorin vducativa al piblico interesado ademds de
manejar y administrar siete programas de donaciones para la educacion internacional por parie de los

gobiernos de México v Estados Unidos, asi como de organizaciones privadas v fundaciones.

B. Propositos

Segin Krasno (1994). presidemte del IEL desde la fundacion de su oficina en la ciudad de México el
instituto ha dado informacion a los estudiantes mexicanos de una forma correcta. objetiva y gratuita, La
mayoria de los 8.000 estudiantes mexicanos que estudiaron o estin estudiando en las universidades de
Estados Unidos y Canadd han visitado el centro de consultoria beneficidndose de la ayuda y los
programas de becas con los que cuenta el IEIl,

ElHE! ha delineado propositos tales como:

-'Proporcionar informacion acerca del intercambio educativo a nivel superior

- Administrar los servicios de exdmenes de inglés como lengua extranjera (TOEFL)

- Otorgar servicios educacionales alrededor del mundo beneficiando a dos millones de individuos

anualmente
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- Informar de las oportunidades de estudio en los Estados Unidos, a través de asesorias, becas, etcétera,

- Administrar los programas de becas y apayos econdmicos.

C. Programas y actividades

A través de las oficinas centrales en Nueva York v de la ciudad de México se administran ocho
programas bilaterales de becas. En cuatro de éstos: la AIEU. ¢l gobiero mexicano y la Comision para
¢l Intercambio Cultural y Educativo México-Estados Unidos, otorgan ¢l apoyo necesarios para los
siguientes programas.

- Programa Fulbright-Garcia Robles. El propasito de este programa es ofrecer a estudiantes imexicanos
la oportunidad de Hlevar a cabo estudios de maestria o doctorado en Estados Unidos en las dreas de
Ciencias Sociales, Humanidades, Periodismo, Administracion Pablica, Comunicacion, Educacion,
Ciencias del Ambicnte, Bellas Artes, Biblioteconomia, Administracion de Recursos Naturales, Las
becas cubren colegiatura. manutencion. transporte. seguro médico y contra accidentes, Para tener
acceso a este programa sc debe tener prada de licenciatura o de maestria, promedio minimo de 8.5,
calificacion minima de 530 en ¢l TOEFL y dos afios de experiencia protesional, Existe un promedio de
60 becas anuales.

- Programa IEI/Fulbright-Garcia Robles/CONACYT, dirigido o estudianmes mexicanos para realizar
estudios de doctorado en alpuna universidad de Estados Unidos en dreas que requieren de actualizacion
constante por el rapido desarrollo teenologico. Las dreas de estudio comprendidas son Ingenieria,
Ciencias Bisicus y Tecnologia, Los beneficios de este programa son que el 1E! tramitard la exencion de
la beca; el CONACYT, otorgard la beca-crédito que cubre gastos de manutencion. y Fulbright-Garcia
Robles proparcionari el seguro médico del becario. Los requisitos para accesar a este programa son:
tener titulo de maestria con promedio minimo de 8.5 y calificacion minima de 550 puntos.

’ .

Aproximadamente se otorgan 100 becas anuales,




- Programa de becas Hubert H, Humphrey. El propasito del programa es que permite a profesionales
que tienen cuando menos acho aflos en el sector publico y que han dado muestras de liderazgo,
actualizarse en un programa a la medida que incluye cursos universitarios, investigacion independiente,
trabajo con diversas instituciones, seminarios v asesorfas. Las dreas a las cuales esta dirigido dicho
programa son: Administracion, Planeacion, Recursos Humanos, Administracion Publica, Nutricion,
Agricultura y Salud Piblica a nivel posgrado. Los beearios se benefician con: pasaje aéreo, una
cantidad mensual de entre 1,200 y 1,300 dolares para alojamiento y alimentacion, pago de colegiatura
en la universidad que le sea asignada, y una pequeiia cantidad para gastos de instalacion. Se requiere
que el candidato sca propuesto por la institucion en fa que trabaja, ademds de tener cuando menos ocho
afios de antipiedad en ¢l manejo de esos temas, ¥ por Gltimo un resultado minimo de 550 puntos en el
TOEFL. El nimero aproximado de heeas anuales son dos.

- Programa Fulbright-Garcia Robles, Este otro programa estd dirigido a estudiantes norteamericanos y
fue establecido por el gobiemo de Estados Unidos a través de una iniciativa del senador §. William
Fulbright de 1a ciudad de Arkansas. En una reunion del Consejo de Dircetores de la Comisién México-
Estados Unidos en 1992, se aprobd la designacion del programa de becas con el nombre “Fulbright-
Garcia Robles” como reconocimiento a la labor del embajader mexicano, Alfonso Gareia Robles. Este
programa contempla diversas dreas de estudio, excepto Medicina, Negocios y Odontologia.

Los otros cuatro programas son;

- Programa de becas de la fundaciones MacArthur y Ford, Estas fundaciones tienen el propdsito de
ofrecer la oportunidad de realizar estudios de posgrado en cualquier parte del mundo a personas
interesadas en regresar al pais de origen para trabajar en el sector plblico. Las areas que contempla en
ciencias sociales son: Sociologia, Historia, Ciencia Politica, Antropologia, Derecho, Economia vy
Geografla. Dentro de estas disciplinas, los temas prioritarios se refieren a: relaciones internacionales,
derechos humanags, pobierno y democracia, desarrollo sostenible ¥ medio ambiente, desarrollo

econdmico y comunitario, estudios de géneso desarrollo urbano y rural, y salud reproductiva y sexual.
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Los beneficios o que se hace acreedor el becarios son hasta veinte meses de gastos de manutencion,
seguro médico y contra accidentes para el beneficiario ¥ su familia, en caso de gue lo acompaite al pais
donde éste reatizard sus estudios. Los requisitos que el becario tendrii que presentar son la admision del
programa especifico, excelentes calificaciones, carta de campromiso laboral, prueba de agilidad en el
lenguaje vy contar con otras fuentes de financiamiento para colegintury, viajes y libros. Se otorgan
aproximadamente 55 becas al afio 1anto para estudiantes mexicanos comn para centroamericanos. En
seis afios este programa ha heneficiado a cerca de 350 estudiantes.

- - Dos programas para estudiantes mexicanos cuyo proposito es dir la oportunidad para realizar estudios
a nivel liceneiatura a estudiantes distinguidos en sus estudios de bachillerato o preparatoria. Contempla
todas las dreas de estudio, excepto Medicina, Veterinaria, Derecho, Ingenieria Civil y Odontologia
dirigidos a estudiantes de licenciatura, El 1El consigue una beca parcial en instituciones de Estados
Unidos. Los requisitos son tener promedio de 9.4, calificacion minima de 550 puntos en el TOEFL,
excelentes resultados en ¢l SAT y tener menos de dos ailos de estudios universitarios.  Con este
programa se han beneficiado 20 estudiantes anualmente.

- Y por @limo, la Fundacion de Becas General Electric, 1a cual apoya cinco afios a estudiantes que
deseen ingresar a la licenciatura en ingenieria 0 en negocios en diversas universidades phblicas o
privadas como ¢l ITESM o el ITAM. Se otorgan cinco becas eada dos aflos a estudiantes con verdadera
necesidad economica. Este programa ha sido administrado por el 1EI desde 1987,

El Instituto de Educacion Intemacional es el centro de consuha mas importante de México, ya que
atiende a 40,000 individuos anualmente y responde a cerca de 40,000 llamadas telefonicas y cartas por
afio. Ofrece también upoyo a un amplio nimero de estudiantes estadounidenses, cientificos, ejecutivos

y artistas cada afio. Su direccion es la siguiente:

Instittto de Educacion Internacional (1EI)
Centro Consultor Educacional
Londres 16, 2° pisa Col. Judrez C.P. 06600
Tel. 211-00-42 Fax 535-55-97
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Metodologia de investigacion

1. Nociones generales

En el presente capitulo se plantea ¢l problema v las hipotesis que dardn rumbo 1 esta investigacion, asi
como los objetivos especificos para después determinar los instrumentos de recoleccion de
informacion. Esta metodologiu es bisica para delinear, posteriormente, las estrategias que serdn ol
punto medular de la ventaja competitiva del negocio.

Segim Rojas (1991, p, 27) "l organizacion v sistematizacion de Ja diversidad de hechos dispersos v fa
experimentacion directa obligd 2 mejorar los métodos para la explicacion v prediccion de los
fendmenos naturales”. La investigacion identifica Jos problemas de forma objetiva, avuda también al
establecimiento de variables independientes v dependientes asi como su posible relacion,

El planteamiento del problema es el primer paso en el proceso de investigacion. de ahi, se delinea una
estructura basica que funcionard adecuadamente para descubrir. explicar y. si se puede, resolver el
problema planteado.

La investigacion, en cualquier drea del conocimiento se plantea como finalidad In descripeion,
explicacion y prediccion de los fenomenos, Por su parte, Zorrilla (1988) mantiene que el propésito de la
investigacién.‘ en términos muy generales, es agregar algo nuevo a los conocimicntos humanos dado

que la investigacion surge cuando se tiene conciencia de un problema especitico.




La investigacion busca un conocimiento mds objetive de la realidad va que observa fenomenas,
tendencias ¥ teorias como una sustentacian clara para la resolucion del problema.
Para realizar un trabajo de investigacion se pueden elegir diversos cuminos metodologicos de acucrdo
can el objeto de estudio al cual se abocard la atencion. No existe un esquema o disedo de investigacion
prototipo para todas las investigaciones, Rojas (1991) externa que la investigacion se realiza de acuerdo
con criterios y reglas generales que son ajustadas por cada investigador segin los requerimientos de su
objeto de estudio v las limitantes téenicas. La presente metodologia de investigacidn estuvo diseiiuda
con asesoria de una investigadora del drea de posgrada de la Facultad de Contaduria y Administracion
de la UNAM la cual verifico el plantcamiento de la hipotesis, asi como los medios para la
comprobacian de ta misma contenidos en el siguiente capitulo,
Para este caso, la investipacian de mercados serd el proceso mediante el cual se allegue de informacion
necesaria para delinear un plan estratégico mercadoldgico que justifique la constitucion de un negocio
dedicado a I prestacion de servicios asesores sobre educacion internacional. Aaker y Day (1992)
apuntan que la investigacidn de mercados vincula a la organizacion con su medio ambiente. Involucra
la especificacidn, la recoleccidn, al andlisis y la interpretacion de la informacion para, posteriormente,
identificar problemas y oportunidades, asi como desarrollar y evaluar cursos de accidn de
" mercadotecnia. Para Cervantes (1987, p. 67) "la investigacion de mercados eé un conjunto de téenicus
aplicables en la recopilacion y analisis de la informacion emanada dircétamcmc del mercado. En pocas
palabras la investigacion de mercados aporta la base de datos necesarios para facilitar ln toma de
decisiones de la direceion de la institucion. quien se apoyara ademis, en su experiencia, buen juicio y
en el undlisis de otros hechos". Quizi la aportacién mds grande de I investipacion de mercados sea la
de ser unu base para la toma de decisiones mercadologicas ya que identifica las necesidades del
mercada seleccionado,
Jara Kinnear y Taylor (1990) la investigacion de mercadas recolecta informacion del mereado v es
necesario ordenar v presentar dichy informacion de tal forma que reduzea la incertidombre en la 1oma

de decisiones,
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La serie de actividades y pasos para bacer Hegar productos o servicios a un mercado determinado de
manera que se ereen barreras las cuales la competencia no pueda "derribar”. tiene diversos factores y
variables los cuales se tienen que analizar para establecer adecnados cursos de accion. Se necesita un
andlisis situacional a nivel micro y macroambiental (ver capitulo cuatro) que revele las oportunidades
tnnto del mercado como del negacio en particular, E! sistema de mercadeo establece especificamente
las variables que el misﬁm negocio puede controlar y fas que no son susceptibles de cambios por parte
de la consultoria éducaliva. Para facilitar ¢} entendimiento de esto, Ja figura 12,  muestra

esquemiticamente el sistema de mercadeo.

Figura 12

El sistema de mercadeo

Variables Independientes
(causas)

Variables Dependientes
(cfectos)

Mezcla de mercadeo
(controlables)

1. Decisiones sobre precio

2. Decisiones sobre promocion

3. Deeisiones sobre distribucion
4. Decisiones sobre el producto

Factores situacionales
(no controlables)
1. Demanda
2. Competencia
3. Legal politico
4. Clima economico
5. Tecnologico
6. Regulaciones Gubernamentales
7. Recursos internos de la organizacidn

Respuesta de comportamicnto

1. Conciencia

2, Conocimiento

3. Gusto

4. Preferencia

5. Intencion de compra
6, Compra

Medidas del desempeiio

{. Ventas

2, Participacion del mercado
3. Costos

4, Utilidad

5. Retorno sobre la inversion
6. Flujo de caja

7. Ganancia por accion

8. lmagen

Fuente: Tomado de Kinnear, Thomas, Colombia, 1990
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Para Kinnear y Taylor (1990) las variables de ia mezcla de mercadotecnia (servicio, precio, plaza y
promocion) se pueden controlar v adquirir diferente valor en distintas situaciones, es decir, son las
variables dependientes, Una variable independiente es la supuesta causa de la variable dependiente, la
cual es el efecto esperado,

Los factores situacionales representan variables exdgenas y no esidn bajo el control de la orpanizacion
de mercadeo. Estas variables constituyen el estado de nawraleza al cual se debe adaptar el plan
‘cstra!égico.

Las respuestas de comportamiento son ambos conjuntos de variables independientes, la mezcla de
mercadeo v los factores situacionales se combinan para determinar una respuesta de comportamiento tal
como una compra, intenciones de compra, preferencia v actitudes. La identificacion formal de lus
relaciones funcionales entre las variables dependientes ¢ independientes es obviamente una tarea dificil.
A pesar de la dificuliad. un buen plan de mercadeo es aquel en el que se reconocen ¢ identifican estas
relaciones para, posteriormente. fijar cursos de nceidn que tengan injerencia positiva en las variables
dependienies con base en aquellas que la organizacion no pueda controlar. La investigacion de
niercados se utilizard como un medio para formalizar estas relaciones. Ademis. en el capitulo tres s¢
desarrolla un método estadistico para Ja determinacion de la relacion emre dos variables.

Las respuestas de comportamiento conforman la base de lus medidas de desempeiio monetarias v no
monetarias de una organizacion. Para este caso, las respuestas de compartamiento que se pretenden
aleanzar con la actividad del negoeio en consultoria educativa tendrd una base no n{oﬁetaria. s decir. el
supuesto plan estraégico tratard de lograr una posicion en el mercado, competitiva v atractivamente
alta (ver portafolios de servicios). Las medidas monetarias son Jas ventas, la participacion del mercado,
las utilidades, lu tasa interna de retomo, y demis. Desarrollar medidas de desempeio vilidas es
fundamental para ¢l muncjo efectivo del sistema de mercadeo. La investigacion de mercados juepa un

papel importante al proporcionar las herramiemas y las fuentes de informacion para la medicion del

desempeiio,




Como en cualquier sistema. todas las partes del modelo anterior (ver figura 12) estdn relacionadas entre
si, por lo que la informacion tendrd que ser objetiva y clarz para que sirva de apoyo total a las
 decisiones mercadologicas que se tomardn como parte sustancial de esta invesiigacion,
Un buen disefio de investigacion recolectard la informacion realmente importante y la clasificard de tal
forma que sea relevante para la identificacion dc. oportunidades en el mercado objetivo, es decir, se
detectardn las necesidades del mercado seleccionado. Para poder realizar una investigacion se necesita
e
un plan bisico que oriente los estucrzos de la recoleccion de informacion v el andlisis de ésta. Existen
diferentes tipos de investigneion segun ef objeto de estudio,
Septn Asker v Day (1992, p.53) la investigacion exploratoria se usa “"cuando se estan buscando
indicios acerca de la naturaleza general de wn problema, las posibles alternativas de decision y las
variables relevantes que necesitan ser consideradas. Los métodos usados son altamente flexibles, no
estructurados v cualitativos”,
fara Rojas (1991, p.31) existen sambién los estudios que implican la prucba de hipotesis explicativas y
predictivas -también Hamadas investigaciones causales- “su fin primordial es determinar las causas de
los fendmenos v establecer predicciones sobre los procesos socinles”,
Por otra parte, se encuentra la investigacion descriptiva la cual serd usada en la presente investigacion
ya que, segin Aaker vy Day (1992, p.54) "abarca una gran proporeion de la investigacion de mercados,
Su propdsito consiste en proporcionar una fotografia exacta de algin aspecto del medio ambiente de
mercada”, Para Kinnear y Taylor (1990) lu investigacion descriptiva es apropiada cuando los objetivos
de la investigacion incluyen: 1) representacion de las caracteristicas de los fendmenos de mercadeo y
determinacion de lu frecuencia con que se presentan. Este punto se podrd verificar en el sigujente
capitulo en la parte de deseripeion de cada pregunta del cuestionario; 2) determinacion del grado de
asociacion de las variables de mercadeo y 3) formulacion de prondsticos en cuanto a la ocurrenciz de

los fendmenos de mercadeo, Estos se encuentran también en el capitulo tres. donde se hacen algunas

inferencias a tales observaciones, >
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Los estudios descriptivos determinan las percepciones del consumidor acerca de las caracteristicas de
los productos y perfiles de audiencia para medios de comunicacion, tales como la television y las
revistas. Se pueden mencionar también los estudios de potencial de mercado que describen ¢l tamafio
de éste, el poder adquisitivo de los consumidores, la disponibilidad de los distribuidores y los perfiles
del comprador para un producto,

Con frecuencia, ln investigacion descriptiva cdmprende la determinacion del grado en que estdn
asocindas las variables de mercadeo, la informacion descriptiva puede utilizarse para hacer prondsticos
acerca de las veces que se presentan los fenomenos de mercadeo. Rojas (1991) asienta que los estudios
descriptivos obtienen una perspectiva general de una situacion, jerarquiza los problemas y fija

estrategias adecuadas ademds de conocer las variables que se asocian,

i1, Planteamiento del problema

Debido a la relacion entre el desarrollo econdmico de las naciones y la inversion en materia educativa;
a la baja escolaridad en la fuerza de trabajo del pais; a que Ia educacion superior de excelencia jugara
un papel preponderante en jos fendmenos integradores de bloques econdmicos; a la necesidad de que
las Instituciones de Educacion Superior consoliden sus relaciones de cooperacion con sus homologas
en el extranjero; a que existan nuevas formas de intercambio intemacional para formar estudiantes y
académicos: a que la internacionalizacion de la educacion superior es una de las claves para mejorar fa
calidad de la ensefianza y la investigacion; a la existencin de acciones concretas para el mejoramiento
del sistema educativo en un plano internacional; a la creacion de capital humano, capaz de prasperar en
una economia multicultural y poliglota; y a que cada vez mas estudiantes busquen la oportunidad de
realizar estudios de posgrado en el extranjero es necesario desarrollar servicios integrales de consultoria
en educacion internacional, con las caracteristicas de personalizacion y respuesta rapida que oriente a

los estudiantes a tomar la decision acertada sobre sus planes educativos a futuro,

44



De acuerdo con la experiencia propia del autor, lo descrito en lineas anteriores se debe en gran parte, a
que las organizaciones que ofrecen estos servicios no cuentan con una asesorfa integral de informacidn
para los estudiantes. Esto conduce a delinear un plan estratégico de mercadotecnia, mismo que
permitira identificar necesidades latentes que no han sido cubiertas, evaluarlas y, en su caso, implantar
estrategias para la satisfaccion total del mercado seleceionado, adecuando los recursos del negocio a las
necesidades del mercado a largo plazo. Dentro de dicho plan se pondra especial interés en identificar, a
través de la investigacion de mercados, factores clave y variables criticas para maximizarlas, en el caso
de ser positivas, y definir Jos cursos de accion correspondientes que sustenten la ventaja competitiva de

Consultores en Educacion Internacional,

I11. Plantcamiento de hipdtesis

Las hipotesis planteadas en cualquier investigacion presuponen la existencia de la relacion entre

variables. Este supuesto, se apoya en conocimientos organizados y sistematizados que hacen posible la

explicacion y prediccidn, en la medida posible, de los fenomenos que tenga como objeto la
investigacion en caso de comprobarse la relacion establecida (Rojas, 1991).

Las hipotesis que se determinaron mas representativas en el presente estudio fueron:

Ho: Pensar estudiar un posgrado en Estados Unidos es independiente de conocer un centro de
informacion especializado en educacion internacional, y

Hi: Pensar estudiar un posgrado en Estados Unidos estd relacionado con conocer un ‘centro de
informacién. :

Comb se observa, la variable independiente se refiere a conocer un centro de informaeion especializado
en educacion internacional, mientras que la variable dependiente es pensar estudiar un posgrado en

Estados Unidos. '

.
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Esta relacion tiene su importancia debido a que si se establece una relacion entre las variables descritas
con anteriaridad se tendra un fundamento real para establecer estrategias de promocion con el propésito
de que el mercado conozca que existe un centro consultor que orienta o los estudiantes acerca de los
requisitos que se tienen que cumplir para estudiar posgrados en el vecino pais del norte. Esto tiene
como objetivo que la variable dependiente tenga efectos positivos. Ya que entre mds conocimiento se
tenga del negocio habra mas estudiantes que picnsen estudiar en Estados Unidos lo que aseguraria una

demanda considerable para CEI.

IV. Objetivos de la investigacion

El objetiyo general de esta investigacion es:

Obtener un estimativo de las caracteristicas de un mercado a atender, identificando problemas y
oportunidades para que sirvan de base en el desarrollo de estrategias mercadolégicas. Ademds de
definir las principales variables,

Dentro de los abjetivos especificos se encuentran:

- Identificar las caracteristicas de un posible mercado y sus necesidades

- ldentificar al mercado meta

- Evaluar la demanda

- Identificar posibles medios de promocién y publicidad

- Identificar aigunos problemas en la prestacion de estos servicios

- Identificar oportunidades de desarrollo de nuevos servicios

- Identificar a la competencia, asi como sus caracteristicas de la misma

- Identificar los factores que condicionan la compra de dichos servicios

- Jerarquizar los factores motivacionales en la educacion superior internacional

- - Proporcionar elementos vilidos para fundamentar estrategias
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V. Recopilacion de informacion

Para Rojas (1991) la utilidad de recabar informacion -cualitativa y cuantitativa- es que ésta debe
justificar los objetivos de la investigacion, o de lo contrario se corre el riesgo de recopilar datos de poca
o ninguna utilidad para efectuar un andlisis adecuado del problema. Aaker y Day (1992, p.83)
argumentan diferencias entre los dos pilares de la recoleccion de informacion: datos ¢ informacion.
"Los primeros son hechos no asimilados acerca del mercado, mientras que informacion es aquella la
chal responde a las preguntas especificas del tomador dc decisiones".

De acuerdo con su origen la informacion se clasifica en primaria y sccundaria. La primaria es aquella
que se obtiene directamente de cuestionarios, observacion ordinaria y participante, cédulas de
entrevista, etcétera. La que se extrae de fuentes documentales como: censos, libros, estadisticas,
etcétera se le denomina informacion secundaria.

La presente investigacion cuenta con los dos tipos de fuentes, es decir, es una investigacion con
informacion mixta, ya que, segin Rojas (1991) la informacion secundaria complementa a la primaria o
sirve de base para efectuar el andlisis del problema. El instrumento que se determiné mas apropiado
para realizar la recoleccion de informacion primaria es el cuestionario (ver anexo 1). Este es de gran
utilidad porque recaba informacion directamente del mercado meta. Ademas recolecta datos como
actitudes, intereses, opiniones y variables de clasificacion como el ingreso, la edad, etcétera. En el caso
de este estudio, el cuestionario contempla los- objetivos especificos de la invesligacibh y- estd
constituido por diez preguntas en total que evaltan la demanda, sus caracteristicas y variables como el
poder adquisitivo, aspectos motivacionales del consumidor, percepcion del negocio, la competencia y
las oportunidades de mercado y la viabilidad promacional. Como menciona Kinnear y Taylor (1990) la
investigacion de mercados es una herramienta muy util para pronosticar el comportamiento del

mercado. Ademds de que los encuestados son la fuente principal de informacion de mercadeo.
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Después de claborar el cuestionario con‘basc en los objetivos penerales y especificos de la
investigacion. es necesario definir a quiénes y a cuintas personas se aplicara dicho ,instrumcmo. No se
puede estudiar a toda la poblacion o a todo ¢l mercado involucrado, porque seria poco factible de
realizar con nuestros recursos técnicos y humanos. Por eso, sc tomard un nimero representativo de
clementos de la poblacién, es deeir, una muestra. Para Aaker y Day (1992, p. 294) "¢l muesireo tiene
como finalidad obtener informacion acerca de 'una poblacion”. Por consiguiente, es critico, en un
principio. identificar la poblacion en forma adecuada y exacta,

Por su parte Zorrilla (1988) comenta que el muestrea sirve para‘hacer generalizaciones a la pobiucién
total, partiendo de la muestra obtenida; pero la seleccion de un determinado tipo de muestreo no es
opeion Unica del investigador sino que, depende del fendmeno en estudio v del conocimiento que se
tenga de los factores que inciden en su variacion, y de la informacion con que se cuente.

Se concluye que si se quicre conocer u un tipo de consumidores poenciales de los servicios en
consultoria educativa, con caracteristicas comunes se tiene gue establecer un contaeto directo con ellos

para conocer sus necesidades y preferencias,

1. Definicion de la poblacion

Como se comentd con anterioridad. si la poblacion se determiny en una forma incorrecta, la
informacion recabada responderd a falsos esquemas de investigacion, La poblacion es el total de
elementos que poseen caracteristicas similares que, a su vez, son cl abjeto de estudio. Para tal efecto,
Kinnear y Taylor (1990, p. 199) proponen que una poblacion adecuadamente designada se debe definir
en términos de: "1) elementos, 2) unidades de muestreo, 3) alcance y 4) tiempo. Los clementos son las
unidades acerca de la cual se solicita informacion, las unidades de muestreo es un término wilizado
para definir una poblacian determinada, el alcance se refiere al lugar o zona geogrdfica previameﬁ(e

scleceionada v el tiempo es la duracion del periodo comprendido en el que se realizara el estudio".
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Para el caso particulur de esta investigacion, ée tiene lo siguiénlc:
- Poblacion. Alumnos de sexto, octavo y décimo de la licenciatura en administracion de Ja Facultad de
Contaduria y Administracion de la UNAM., El tiempo en que se realizd la investigacion comprendié de
octubre de 1994 a junio de 1995,
- Marco muestral, Lista de grupos de los mencionados semestres, asi como ¢l nimero de alumnos de
cada uno de ellos. (ver anexo 2)
- Unidad de muestreo, Grupos de alumnos seleccionados.

nota: la UNAM sc tomo en cuenta debido a ser la universidad publica de mayor representatividad en

la educacion superior de México.

2. Determinacion del procedimicnto de muestreo
Como se sabe existen dos tipos de muestreo el probabilistico y el no probabilistico. Y serd ¢l sepundo
de éstos, el que se aplicara dentro de la presente investigacion. En el muestreo probabilistico, asientan
Aaker y Day (1992) todos los miembros de la poblacién tienen una probabilidad conocida de estar en la
muestra, es decir. cada clemento del conglomerado tiene una oportunidad conocida de ser seleccionada
para el segmento caracteristico de la poblacion. Por otro lado. con este método la muestra tiene
representatividad en la poblacion. También en ¢l muestreo probabilistico existen diferentes tipos como:
el aleatorio simple. el estratificado, por conglomerados y el sistematico. El tipo de muestreo
probabilistico que se selecciond es el de conglomerados en una etapa. En el muestrco por
conglomerados, la poblacidn se divide en subgrupos para posteriormente scleccionar una muestra
sistemdtica de esos subgrupos. Con el propdsito de utilizar el método por conglomerados sc hace

necesario presentar ¢l marco muestral utilizado (ver anexo dos) que es una lista con todos los posibles

elementos a seleccionar,
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3, Tamaio y seleceion de In muestra
Para seleccionar fa mucstra sc utilizo el muestreo sisiematica. Los pasos que se siguieron para tal efecto
fueron fos siguientes:
Primero. Se enlistaron los grupos, con su respective nimero de ajumnos, de los scmestres
sexto, octavo y décimo de la licenciatura en administracién. (ver anexo 2)
Sepundo. Del nimero total de grupos (45) se dividio entre tres (un grupo por cada semestre). E
rcsultado de dicha division fue |5
Tercero. De este niimero, aleatoriamente, se selecciond un nimero del 1 al 15 .
Cuarto. El nimero seleccionado fue 7, es decir, que el grupo enlistado con cste nimero fue el
primero que se eligio para cncuestar
Quinto. Posteriormente sc contaron 15 lugares despuds del 7, y dio como resubtado e segundo
grupo a muestrear
Sexto. Para clegir ¢l tercer grupo se repitio el paso anterior
De acuerdo con este proceso, los tres grupos selcecionados con su respectivo nimero de alumnos fue la
muestra definitiva. La figura 13 hace referencia al tamafioc de la muestra, es decir, a cuantos

estudiantes se les aplicard el cuestionario.

Figura 13
Tamafio muestral definitivo
I Unidad No. de grupos No. de alumnos
FCA-UNAM 3 128

Fuente: Elaborado por el autor, 1995

Como ya se menciond, no existe un prototipo de investigacion establecido. Como criterio personal del
autor se determiné el tamaiio muestral simplemente dc Ja manera deserita con anterioridad, aunque para
cfectos de hacer generalizaciones a la poblacién en general, se calcularon los errores muestrales que

pudieron haberse suscitado en esta investigacion (ver siguiente capitulo),
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CAPITULO TRES

ANALISIS DE LA
INFORMACION
RECOPILADA

"TODO EN LA NATURALEZA ES UNA CAUSA
DE DONDE SURGEN LOS EFECTOS"

ESPINOZA



Andlisis de la informacion recopilada

1. Nociones gencrales }
La recoleccion de datos de Ia presente investigacion seria initil si no se tradujeran éstos en informacion
relevante para tomar decisiones que orienten las estrajegins mercadologicas de la Consultorin en
Educacion Internacional (CEI. Naghi (1990) externa que entre los objetivos de los andlisis de
informacion se encuentran: saber qué pumtos de imponancia existen en los datos, como estin
distribuidos éstos v que relacion existe entre las variables. Si sc planea desarrollar un negocio de
consultoria en educacion internacional es imprescindible identificar si estudiar un posgrado en Estados
Unidos guarda alguna relacion con conocer un centro de informacion donde se proporcionen servicios
de apoyo y orientacion para ayudar a los estudiantes a elegir la mejor alternativa de estudio.

El andlisis de la informacion recabada en la investigacion de mercadoe tendrd como puntos principales:
la descripcion de variables por cada pregunta del cuestionario para idemificar las principales variables
del estudio; la tabulacion individual de las preguntas con su respectiva frecuencia en cifras absolutas y
relativas; la relacion existente entre dos varinbles determinada por el estadistico de ji cuadrada, la
comprabacion de la hipdtesis planteada con anterioridad (ver capituio dos) v una sintesis general de los
resultados de la informacian,

Es necesario hacer hincapié¢ que el mencionado andlisis es de suma importancia, ya que junto con la
definicion del negocio, serd la base para la proyeccion estratégica de CEL Para tal efecto, ef analisis de

informacion tomo en cuenta el marco tedrico, el planteamiento del problema, las variables a identificar

y el phjetivo de la investigacion,




11. Descripcion de variables por cada pregunta del cuestionario
Esta descripcion es il debido a que se identificaran especificamente las principales variables que ln

Consultoria en Educacion Internacional podrd maximizar o, en su caso, controlar adecuadamente,

ﬂNl’lmem de pregunta  Variable Descripeion de la variable

1 Interés en estudiar  Se refiere al desco por cursar estudios superiores
un posgrado en EUA en el extranjero,

2 Aspectos Son aquellas ideas que incentivan la decision
Motivacionales de estudiar un posgrado en EUA
3 Preferencias Son las opeiones de las universidades mas comunes que el
mercado podria elegir.
4 Poder adquisitive  Se refiere a la capacidad econdmica con la
que cuenta el mercado
5 Percepeion del Es el conocimiento que tiene el mercado
negocio acerca de este tipo de negocios
6 Frecuencia Se refiere a la ocurrencia que tienen los centros
de informacion educacional por parte de los estudiantes
7 Funciones Son todas las actividades que realizan estos centros
comunes as{ como su efectividad y eficacia
8 Limitantes Se refiere a las restricciones que puede presentar
una demanda determinada
9 Medio de promocion Trata de identificar los medios de comunicacion
entre ¢l negocio y el mercado
10 Alcance Es la consideracion e importancia que las universidades

han puesto con respecto a la educacion intemacional




11}, Tabulacién individunl de preguntas

Dentro de esta parte se presentan las frecuencias de las respuestas a cada pregunta del cuestionario.

Esta con el objetivo de hacer inferencias validas sustentadas en una base cuantitativa.

Pregunta uno

Texto: ¢Ha pensado en estudiar un posgrado en Estados Unidos?

Alternativas de respuesta
Si
No

Descripeion de resultados:

Cifras absolutas Porcentaje ;
49 4% ;
17 26
66 100%

Las tres cuartas partes de los encuestados se inclinan por estudiar en Estados Unidos su edad oscila

entre los 20 y 25 afos. Es importante destacar que los encuestados estudian administracion en la

Universidad Nacional Autonoma de México. De acuerdo con estas cifras, los estudiantes han

manifestado interés por realizar estudios en el extranjero, Como supuesto logico se puede decir que los

jovenes que persigan estos objetivos tendrin que contar con servicios de apoyo que los oriente para

solicitar sus formas de inscripcion, contemplar alternativas de financiamiento, prepararse para presentar

examenes de acreditacion del idioma inglés, etcétera.

Pregunta nimero dos

Texto: jPor qué le pustaria estudiar en Estados Unidos?

Alternativas de respuestn
a. Desarrollo personal y profesional
b. Por la necesidad de tener un mejor empleo

¢. Tengo familia viviendo en Estados Unidos

Cifras absolutas Porcentaje
44 90%
3 6
2 4
49 100%
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Descripeion de resultados: El 90 por ciento de los estudiantes quieren estudiar un posgrado en Estados
Unidos debido a que tienen expectativas de desarrollo personal y profesional en su campo de estudio.
También hay que mencionar que solo un 6 por ciento quiere estudiar para encontrar un trabajo
remunerado en México ¥ que solo el 4 por ciento estudiaria un posgrado en Estados Unidos porque
cuentan con familinres en Estados Unidos que les podrian ofrecer ayuda en su estancia.

Si el estudiante desca pospraduarse en alpuna universidad de Estados Unidos es porque tiene
expectativas de vida mejores, por tunto, el negocio en consultoria educacional deberd resaltar los

beneficios que origina estudiar en ¢! extranjero,

Prepunta niimero tres

Texto: (En qué universidad de Estados Unidos le pustaria realizar su posgrado?

Alternativas de respuesta Cifras absclutas Porcentaje

a. Todavia no he decidido 36 73%

b. Otra 13 27
49 100%

Descripcion de resultados: El 74 por ciento de los encuestados no han decidido en qué universidad del
vecino pafs les gustaria estudiar, de esto se infiere que existe poco conocimiento de los programas
existentes en las universidades extranjeras. Sin embargo, nueve de los trece estudiantes que contestaron
afirmativamente asentaron que la Universidad de Harvard seria la opcién que elegirian, Universidades
como Stanford, la dc los Angeles y Oklahoma recibieron una preferencia de 7 por ciento cada una.
Como se observa, las universidades mencionadas por los encuestados son instituciones educativas
altamente reconocidas y prestigiadas a las que una parte minima (27 por ciento) dc los estudiantes

encuestados desean inpresar.




Como se verd en el siguiente capitulo, es necesario delinear un perfil del estudiante que contenga sus
expectativas de estudio y el drea de conocimiento a ingresar, Para después elaborar un portafolios de
eleccion que contenga: las universidades y los programas de estudio apropiados que se adecuen a la
expectativa que el cliente tiene. Como es sabido, existen universidades que se distinguen por programas
de eswdios de alto nivel en cada drea del conocimiento, por ejemplo segin el semanario Business
Week (1994) las mejores cinco escuclas de negocios en Estados Unidos son Wiarton, Kellog. Chicago,
Stanford y Harvard. Los criterios de esta clasificacion se basaron en encuestar a los graduados y

.tem

reclutadores de compaiiias o firmas de recursos humanos,

Pregunta cuatro

Texto; ;Como sustentaria economicamente sus estudios en el extranjero?

Alternativas de respuesta Cifras absolutas Porcentaje
a, Por su propia cuenta 8 16%
b. Con una posible beca 36 73
¢, Otra 5 11
' 49 100%

Descripcion de resultados: Casi las tres cuartas partes de los encuestados manifestaron que st estudian
en Estados Unidos lo harfun con una beca que sostuviera sus gastos. Este resultado pone de manifiesto
la necesidad de que instituciones educativas, fundaciones y organismos binacionales creen fondos para
la instauracion de becas de posgrado debido a la demanda que se presenta por parte de los estudiantes al

querer realizar posgrados en Estados Unidos.
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El negocio de Consultoria en Educacion Internacional contempla entre sus objetivos u largo plazo la
creacion de fondos cconomicos destinados a aquéllos clientes que compraron el servicio de asesoria
educacional y que se encuentran realizando sus estudios de posgrado en el vecino pais del norte.

Es importante mencionar que el 16 por ciento de los encuestados estdn dispuestos a pagar ellos mismos
sus estudios Jo que refleja un poder adguisitivo considerable. Sin embargo. esta aseveracion podrin ser
objeto de investigaciones posteriores, '

El otro 11 por ciento externd que sustentaria sus estudios trabajando en Estados Unidos a la par de estar
estudiando. Si dentro de las politicas de servicio del mencionado negacio estd la personalizacion del
mismo, CEl elaborard documentos que orienten al estudiante sobre los ventajas v desventajas de
rabajar en Estados Unidos. asi como las limiiantes que se presentan en el campo laboral de ese pais,
Estos documentos sc le entregardn al usuario de la consultoria en educacion para que éste considere la

alternativa de rabajar y estudiar al mismo tiempo.

Pregunta cinco

Texto: ;Conoce algun centra donde le proporcionen informacion acerca de becas, posgrados y estudios

en Estados Unidos?

Alternativas de respuesta Cifras absolutas Porcentaje
Si 9 18%
No 40 82

49 100%
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Descripeion de resultados: Solo 9 de los encuestados (18 por ciento) que desean estudiar un posgrado
en Estados Unidos conacen algin centro de informacion donde se proporcionan informacion con
respecto @ la educacion internacional, Entre estos estdn las dependencias coma Intercambio Académico
de la UNAM y el CONACYT principalmente. El 82 por ciento de los estudiantes que quieren estudiar
un posgrado en Estados Unidos no saben ni conocen de un centro que les brinde informacion referente
a las universidades, requisitos y programas de estudio, Con esto se justifica la necesidad de desarrollar
servicios de consultorin de educacion internacional que oricnte al estudiante en su interés de lograr un
grado académico en el extranjero. Por cjemplo, en el primer capitulo se describio al Instituto de
Educacion Internacional (IEl) importante centro consultor educative en México ¢l cual nadie
menciond en esta encuesta,

Uno de los principales objetivos de promacidn a corto plazo de CEl es dar a conocer las ventajas de los
servicios de orientacion educacional que tratan de auxiliar al estudiante interesado en realizar estudios

en el extranjero. Es decir, comunicarle al cliente lo que el servicio ofrecido por CEl puede hacer por él,

Pregunta seis

Texto: ¢ Alguna vez ha asistido a este centro de informacion?

Alternativas de respuesta Cifras absolutas Porcentaje
Si 2 22%
No . 7 78

9 100%




Descripeion de resultados: En el caso de esta pregunta las inferencias que pudiesen hacerse carecerian

-

de un sustento real debido a que ¢l nimero de respuestas positivas se redujo u dos. Es decir, solo dos

estudiantes de los sesenta v seis encuestados manifiestaron haber asistido a algin centro a recabar

informacion referente a Ia educacion superior en Estados Unidos. Sin embargo, esta reduccion revela el

gran desconocimiento que tienen los estudiantes acerca de los centros de infarmacion educativa,

Pregunta siete

Texto: ¢Recibid la atencion esperada cn este centro de informacion?

Porcentaje
100%
0

Alternativas de respucsta Cifras absalutas
Si 2
No 0

2

Descripcion de resultados: lgual que la pregunta anterior, la frecuencia tan baja no sirve para hacer

inferencias representativas, Esta pregunta se planted con el objetivo de identificar los pardmetros con

los que los clientes podrian haber definido lo que para ellos era un buen servicio de consultoria

educativa para después implantar acciones concretas que mejoraran este tipo de servicio y asi lograr

una posicion en el mercado de privilegio.
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Pregunta ocho

Texto: ;Cudles son los motives por los cuales no ha pensado estudiar un posgrado en Estados Unidos?

Alternativas de respuesta Cifras absolutas Porcentaje
a. No tengo la suficiente instruccion académica 4 24%
b. No tengo el poder adquisitivo para hacerlo 5 30

c. Desconozco cuales son los requisitos para

estudiar en Estados Unidos 3 16 ',
d. Cuestiones personales v familiares 5 30
17 100%

Descripcion de resultados: De los diecisiete estudiantes que no han pensado estudiar en el extranjero,
30 por ciento, es decir. cinco estudiantes no tienen la capacidad econdmica para realizar estudios
superiores en el extranjero, Igual nimero de estudiantes expresan que no estudiarian un posgrado en
Estados Unidos por cuestiones personales o familiares como la ayuda en el gasto familiar o el mismo
desarraigo de la familia. El 24 por ciento restante de los encuestados que no contemplan estudiar en
Estados Unidos responden a limitantes como la insuficiente instruccion académica y el
desconocimiento de los requisitos para estudiar en las universidades de Estados Unidos (16 por ciento).
Puede suponerse, mediante investigaciones superiores, que uno de los problemas por los que los
estudiantes mexicanos no piensan estudiar posgrados en Estados Unidos es la falta de apoyo econdmico

por parte de instituciones publicus v privadas asf como la poca accesibilidad a estas avudas econdmicas,
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Pregunta nueve

Texto; ;Qué medio de informacion utiliza mas frecuentemente?

Alternativas de respuesta Cifras absolutas Porcentajes

a. Periddico 54 82%

b. Revista 3 4

c. Radio ' 4 6

d, Otro 5 8
66 100%

Descripcion de resultados: E1 82 por ciento de los sesenta v seis estudiantes encuestados suele utilizar
el peridgdico como medio de informacion, Entre los periodicos de sus preferencias se encuemran "El
Financiero" con un 35 por ciento, "El Universal” con un 20, "La Jornada” con un 17 por ciento de
preferencia, "El Reforma” con un 13 por ciento ¥ el 15 por ciento restante se reparte entre “El
Excelsior” y "Noveduades, Los encuestados también revelaron su preferencia por el radio, 6 por ciento
de etlos escuchan estaciones como Radio Red, Rock 101 v Formula 21,

La gente que utiliza ia revista como medio de informacion representa un 4 por ciento y entre sus
preferencias estin las revistas relacionadas con temas administrativos v contables como Expansion,
Emprendedores. Consultorio Fiscal, Ocho por ciento del towat de encuestados prefiere wtilizar,
preferentemente. medios de informacion tales como la television.

Esta pregunta tiene gran importancia debido a que uno de los objetivos de la CEl en el aspecto
promocional sea incentivar el desco de estudiar un posgrado en Estados Unidos para que el mercado
objetivo de CEl se vaya ampliando de manera significativa asegurando el éxito del negocio y esto se

logrard a través de medios de informacion como los descritos anteriormente,
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Pregunta dicz

Texto: ¢Conoce si existen en su wiversidad programas de intereambio con el extranjero?

Alternativas de respuesta Cifras absolutas Porcentaje

Si 35 53%

No ) 3l 47
66 100%

Descripeion de resultados: El 53 por ciento de los estudiantes encuestados manifestaron conocer algin
programa de intercambio académico dentro de su universidad, lo que quicre decir que més de la mitad
de estudiantes pudieran interesarse en estos programas y que la institucion de educacién a la que
pertenecen cuenta con este tipo de programas académicos para mejorar la educacion universitaria, El 47
por ciento de los estudiantes no saben, ni conocen de ningin programa académico que su universidad
pudicra tener al extranjero. Para el negocio de consultoria educativa es importante identificar los
programas de intercambio académico a nivel intemacional ya que, de acuerdo con la definicion del
neg'ocio y los objetivos de distribucién del servicio, se planea distribuir el servicio en algunas
Instituciones de Educacion Superior (IES) del drea metropolitana.

Para poder hacer generalizaciones de la muestra a la poblacion, fue necesario hacer una prucba de
suficiencia de muestra, Para esto se calcularon los errores muestrales correspondientes a las preguntas

1,5y 10 del cuestionario. La formula utilizada fue la siguiente;

En ;/_2__“

m
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donde:

Z = intervalo de confianza

p = variabilidad

q = variabilidad

m = tamaiio muestral

El resultado de los errores muestrales calculados para las pregumas nominales del cuestionario (1,5 v
10) fueron 8, 7 y 10 por ciento, respectivamente. Como los resultados fueron menores o iguales al 10
por ciento de error estimado se puede asegurar que la muestra es suficicnte.

En la generalizacion n la poblacion, estadisticamente, es necesario calcular los intervalos de confianza a

cada pregunta ordinaria, La formula wilizada fue la siguiente;

pq
3:2/"‘
n

Asi que el intervalo de confianza para la pregunta uno es el siguiente:

Limite superior (Li)= §+E 74 +.08= 82

Limite inferior (Ls)= - E .74-,08=.66

Es decir, que hay una probabilidad de 90 por ciento de que e} intervalo (Ls,Li) contiene la proporcion
real de estudiantes que estan interesados en estudiar un posgrado en Estados Unidos.

Para la pregunta cinco el intervalo fue el siguiente:

Limite superior (Ls)=p + E L 18+.07=.25

Limite inferior (Li)=f - E L 18-.07=.11

Por tanto hay una probabilidad de 90 por ciento de que entre 11 y 25 por ciento de los encuestados estd
la proporcidn real de estudiantes que conocen un centro de asesoria educativa.

En el caso de la pregunta diez se tiene lo siguiente;

Limite superior (Ls)= + E .53+.10=.63

Limite inferior (Li)=§- E .53-.10=,43




Entonces se dice que hay una probabilidad de 90 por ciento de que ¢l intervalo de confianza (Ls=.63,
Li=.43) contienc la proporcion real de estudiantes que conocen algin tipo de intercambio académico

internacional dentro de 1a upiversidad.

1V, Determinacion de Ia relacion entre variables

Se determino hacer un estudio estadistico para conocer si existia relacion entre las variables conienidas
en las hipotesis planteadas en el capitulo dos de esta investigacion, Estas hipotesis se establecieron para
saber si habin o no relacion alguna entre el interés de estudiar un posgrado en el extranjero y conocer un
centro de informacion eh consultoria educativa come CEL

Como se recordard In hipdtesis nula afirma que no existe relacion alguna entre las variables, es decir,
las variables son indcpendientes. Mientras que lu alternativa apunta que si existe dicha relacion.

La prueba de ji cuadrada es ttil cuando las respuestas son nominales, E! calculo para obtener la ji

cuadrada se llevd a cabo mediante la siguiente formula:

2
2 (fo - fe)
X =8 cocevenennsn
fe

donde:
S= sumatoria
fo= frecuencia observada

fe= frecuencia esperada
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La figura 16 muestra la tabulacion cruzada de las variables contenidas en las preguntas 1y S, Estas

variables estdn contenidas en las hipdtesis nula y alternativa,

Ho: “Pensar cstudiar un posgrado en Estados Unidos es independiente de conocer un centro de
informacion especializado en educacion internacional™,
Hi: “Pensar estudiar un posgrado ¢n Estados Unidos estd relacionado con conocer un centro de

informacian especializado en educacion internacional”,

Figura 16

¢Conoce algtin centro donde le proporcionen informaclén acerca de
becas, posgrados y estudios en EUA?

si No
si 9 a |49
¢Ha pensado en
estudiar un pos-
grado en EUA?
No 0 17 |17
9 57 |66
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Los resultados del analisis de las dos preguntas citadas en la figura 16 con la prueba de ji cuadrada se

exhiben en la figura 17,

Figura 17

Cilculo de ji-cuadrada

Celda fo fe fo-fe (fo-fe)2 (fo-fc)2/fe
Si, Si 9 6.6 24 5.76 0.87
Si, No 40 423 2.3 5.29 0.12
No, Si 0 23 2.3 5.29 2.28
No,No 17 14,6 2.4 5,76 0.39
2
X =3.66

Segtin las tablas de ji cuadrada con un nivel de significacién de 5 por ciento y un grado de libertad de 1,
ji cuadrada vale 3.84. Es decir, que ji cuadrada calculada es menor que ji cuadrada en tablas lo que
o representa que no existe relacion entre pensar estudiar un posgrado en Estados Unidos y conocer algin
centro de informacion dedicado a asesorar a los estudiantes interesados en la educacién internacional,
por lo que no se puede rechazar la hipotesis nula,

En otras palabras, con la prucba de significacion de ji cuadrada se determina que las variables son'
independientes, Dicha afirmacion tiene un nivel de significacién de 5 por ciento.

Por otra parte, y segiin con criterios generalmente aceptados para estas pruebas se estima que si las

frecuencias esperadas (fe) son mayores que 5, la muestra es suficiente.
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V. Sintesis general de resultados

El presente anilisis significé una descripeion completa para identificar una posible oportunidad de
mercado para desarrollar la Consultoria en Educacion Internacional.  Se observé una clara inquictud
entre los estudiantes en realizar estudios superiores en las universidades norteamericanas, esto con el
proposito de lograr un desarrollo personal y profesional, Sin embargo, se identificé una escasa
informacion manejada por los estudiantes en cuanto a la educncéén internacional. Por ejemplo, ¢l 70
por ciento de estudiantes que s conocen la universidad a la cual quieren ingresar, citan a las principales
y mis conocidas instituciones educativas en Estados Unidos como Harvard y Stanford que tienen
requisitos de admisién extremadamente estrictos. Segiin el semanario Business Week (1994) Stanford y
Harvard apenas aceptan un promedio de entre 10 y 16 por ciento de las solicitudes de ingreso, Es decir
que de diez estudiantes que quieren ingresar a Stanford sdlo uno es aceptado,

También se observé que los estudiantes encuestados que ticnen interés por estudiar en Estados Unidos
no conocen algin centro de asesorin educativa donde se les proporcione informacion referente a la
educacion internacional, esto refleja un gran desconocimiento de los requisitos de admision y de los
programas de estudio, Entre las dependencias que fueron mencionadas por los estudiantes que si
conocen un centro de este tipo, fueron Intercambio Académico de ln UNAM, en su mayoria, mientras
que la minoria dijo conocer centros como el CONACYT,

Un aspecto destacado de los resultados obtenidos en esta investigacion fue que a medida que mas se les
cuestionaba a los estudiantes acerca de los centros de informacion educacional, se mostraban menos
informados acercn de éstos, Lo que hizo que las frecuencias de las preguntas 6 y 7 del cuestionario
tuvieran un exiguo sustento para hacer inferencias razonables,

Mediante el estadistico ji cuadrada se concluye que pensar en estudiar un posgrado en Estados Unidos
es independiente de conocer un centro de informacion,

El método estadistico probabilistico tiene ln caracteristica de poder calcular crrores muestrales y hacer
inferencias a la poblacién en general. Por eso, se determinaron errores muestrales de las preguntas uno,
cinco y diez para saber si las inferencias planteadas pueden ser gencralizadas a la poblacion

anteriormente definida, El resultado de estos calculos fueron satisfactorios.
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CAPITULO CUATRO

DESCRIPCION DEL
NEGOCIO. CONSULTORIA
EN EDUCACION
INTERNACIONAL (CEI)

"EL CONOCIMIENTO DE S MISMO ES SIEMPRE
EL COMIENZO DEL PROPIO DESARROLLO"

NORMAN VINCENT PEALE



Descripcidn del negocio. "'Consultoria en Educacién Internacional” (CEl)

1. Nociones generales

En el presente capitulo se definen los aspectos que, segin Hughes (1986) son bisicos para el andlisis
situacional actual donde se moverd CEL Para definir claramente un negocio se debe destacar el tamaito
de} mercado actual. su tasa de crecimiento, asi como idemtificar los factores claves de ¢éxito en la rama
comercial o industrial donde se esté posicionado. Una clara consideracion del ambiente econémica,
social, politico y teenologico en el cual se pretende operar ¢l negocio es Ja base para el desarrollo de
estrategias de mercadotecnia efectivas. Posteriormente, se hard mencion a la importancia del sector
servicios dentro del modelo econdmico de México. para de ahi fundomentar Ja oportunidad que CEl
podria aprovechar en ¢ste aspeeto. A su vez, se establecerd Ja mision de Consultoria en Educacion
Internacional que describe I razon de ser del negocio, se establecerin guins de accion de la
organizacion que orientarin las acividades de Ja misma. Se fijardn también objetivos a corto, mediana
y largo plazo para desarrollar el esquema de éxito que se pretenden aleanzar o largo plazo con este tipo

de consultoria,

I. Aunilisis situacional actual

Hughes (1986) externa que un andlisis de la situacion es una auditoria de los ambientes que influyen en
una marca de un producto o servicio en un periodo determinado para idemtificar las oportunidades de la
mercadotecnia ¥ Jos problemas que se presentan, Este andlisis incluye una descripcion detallada de la

demanda genérica y de marca. la competencia y la politica gubernamental,

67




1. Demanda gendrica

Para dirigir bien los esfucrzos de la mercadotecnia es necesurio definir la dimensidn y la estructura del
mercado, El mercado es un conjunto de personas con un interés real o potencial en un servicio o
producto (Aaker y Day, 1992). Para que Jos clientes tenpan interés en adquirir un servicio, dste tiene
que contar con capacidad para satisfacer las necesidades de los consumidores.

La demanda genérica esta forinada por las necesidades totales de una poblacion, sea que éstas estén
satisfechas o no por algin bien o servicio, revela también ¢l mercado potencial y los beneficios que Ia
poblacion busca, La figura 17, muestra algunos datos que definen el perfil del mercado al que la CEl

pretende atender, asi como su dimension,

Fipura 17

Estadisticas sobre los estudiantes mexicanos inseritos en las universidades de Estados Unidos

- En el afio académico 1993-1994, México envié a 8020 estudiantes a Estados Unidos, 6 %
mas que en 1992-1993, 5,373 hombres y 2,647 mujeres.

- Este nlimero representa 1.8 % del total de estudiantes internacionales inscritos en Estados Unidos y
colaca a México coma el pais nimero doce, entre los que enviaron estudiantes al vecino pals.

- De los estudiantes mexicanos inscritos actualmente en Estados Unidos, 57 % (4,570) estudian
licenciatura, mientras que el resto (3,450) estudian posgrado.

- El 71 % de los estudiantes mexicanos registrados en Estados Unidos estudian en instituciones
piblicas, y el resto en particulares.

- Los principales campos de estudio son, en orden de preferencia, ciencias fisicas, ingenieria, negocios,

administracidn y ciencias sociales.

Fuente: "Puertas Abiertas” Instituto de Educaciaon Internacional 1993-1994
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Krasno (1994) externa que en la oficina central del Instituto de Educacion Internacional (IEI) en
Meéxico se atiende anualmente a 40,000 estudiantes interesados en cursar posgrados en Estados Unidos,
Estas cifras dan idea de la magnitud de un posible mercado o atender. Existen diversos métodos para
medir el potencial de mercado, como el de arriba hacia abajo y de abajo hacia arriba; sin embargo estos
métodos utilizan una extensa informacion que revela niveles especificos de compra, por ¢jemplo, la
proporcion cambiante de los clientes con relacion a productos sustitutos, con la cual no se cuenta para

el caso de CEI,

2. Demanda de marea

La demanda de marca refiere la participacion de un determinado negocio en ¢l mercado y estd
determinada por el esfuerzo mercadologico del mismo negocio. Para Hughes (1986) cuando se escoge
una marca de un determinado producto o servicio, se evalian sus atributos en funcion de las
necesidades del consumidor. Cuando se percibe que los atributos de los productos son coherentes con
las necesidades propias, entonces se originan las preferencias, A su vez, éslas determinan la
participacién de la marca en el mercado. Cuando la gente pondera los atribulos que satisfacen sus

necesidades se producen los segmentos de mercado.

Scgmentacion del mercado

La segmentacion de mercados identifica grupos homogéneos dentro de una poblacion, se pueden usar
variables para segmentar un mercado como: edad, ctapa del ciclo familiar, sexo, raza, religién, ctcétera,
Para el caso de la consultoria educativa el perfil de los posibles consumidores sera.

- Estudiantes de cualquier licenciatura

- Ingreso medio/allo (dispuesto a erogar un promedio de 3,500 pesos por el servicio)

- Con una personalidad basada en la superacion personal y profesional
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Krasno (1994) externa que en la oficina central del Instituto de Educacion Internacional (IEI) en
México se atiende anualmente a 40,000 cstudiantes interesados en cursar posgrados en Estados Unidos,
Estas cifras dan idea de la magnitud de un posible mercado a atender. Existen diversos métodos para
medir el potencial de mercado, como el de arriba hacia abajo y de abajo hacia arriba; sin embargo estos
métodos utilizan una extensa informacion que revela niveles especificos de compra, por cjemplo, la
proporcién cambiante de los clientes con relacion a productos sustitutos, con la cual no se cuenta para

el caso de CEl,

2. Demanda de marca

La demanda de marca refiere la participacion de un determinado negocio en ¢l mercado y esta
determinada por el esfuerzo mercadolégico del mismo negocio. Para Hughes (1986) cuando se escoge
una marca de un determinado producto o servicio, se evallan sus atributos en funcién de las
necesidades del consumidor. Cuando se percibe que los atributos de los productos son coherentes con
las necesidades propias, entonces se originan las preferencias, A su vez, éstas determinan la
participacion de la marca en el mercado. Cuando la gente pondera los atributos que satisfacen sus

necesidades se producen los segmentos de mercado,

Scgmentacion del mercado

La segmentacién de mercados identifica grupos homogéneos dentro de una poblacion, se pueden usar
variables para segmentar un mercado como: edad, ctapa del ciclo familiar, sexo, raza, religion, etcétera,
Para el caso de la consultoria educativa el perfil de los posibles consumidores serd.

- Estudiantes de cualquier licenciatura

- Ingreso medio/alto (dispuesto a erogar un promedio de 3,500 pesos por el seriricio)

- Con una personalidud basada en la superacion personal y profesional
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Estas bases previamente definidas son solo una parte de la segmentacion de mercado, Consultoria en
Educacion Internacional es un negocio con un enfoque de servicio por lo que cualquier estrategia estd
dirigida al clieme, Otra base de segmentacion, y la mas importante, se refiere al objetivo que tienen los
clientes al asistir al negocio de la consultoria, es decir, cudles son las expectativas que tiene el mercado
con relacion a CEL En otras palabras, y segin  Cottle (1991) las personas compran sélo por dos
motivos: para sentirse bien ¥ para solucionar problemas. Entonces, lo que se¢ debe saber en relacion a
.los clientes de CEl, es si éstos quicren aprobar el examen TOEFL o GMAT. conseguir una beca que
sustente sus estudios de posgrado en Estados Unidos, tener informacion vilida que le oriente acerca de
las universidades, asi como de los programas de estudio de éstas: o si quicre el servicio integral, es
decir. la combinacion de todas estas actividades. Este servicio integral es el que CEI pretende ofrecer
can atencidn personalizada, con base en estrategias de servicio deseritas posteriormente. La figura 18,
muestra esquematicamente la segmentacion de mercado para Ja consultoria en educacion internacional

basada primordialmente en los objetivos de los clientes.
Figura 18

Bases de segmentacion para CE]

1. Tener la puntuacion requerida en los exdmenes de acredilacion del idioma inglés
Posibles 2. Hilcerse acreedor a un programa de becas para posgrado
abjelivos - — -
de los 3. Tener informacion oportuna y objetiva acerca de los programas de estudio
clientes de — — =
CEl 4. Comar con ef servicio inmegral (suma de objetivos 1,2 v3)

Vuriables comunes de segmentacidn (escolaridad, poder adquisitivo y aspectos psicogrificos)
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3. La competencia

E! andlisis de la competencia tiene su principal fundamento en la identificacion de las ventajas y
desventajas en la mezcla mercadolégica de una empresa respecto de su competencia. Para realizar un
adecuado anidlisis de la competencia debe cuestionarse cudl es la estructura competitiva del mercado,
cudles son los factores claves de éxito en esa industria o ramo comercial y por qué algunos
competidores tienen mejores resultados. Con base en observaciones del autor la estructura competitiva
que enfrenta CEl en el negocio de consultoria educativa internacional es de organizaciones con
actividades especificas. por ejemplo el CONACYT otorga apoyo financiero para realizar estudios de
posgrado en dreas cientificas v tecnologicas, ¢l IEl concentra y administra informacion para la
presentacion de los exdamenes de acreditacion del inglés como lengua no matema.  Algunas
organizaciones pequenas como English First preparan a los estudiantes para presentur los exdmenes
TOEFL. GMAT. eteétera. Por esta razon, v para etectos de definir la estructura competitiva de CEI, se
detectd que existe una "competencia disgregada” en aproximadamente quince instituciones, entre
organismos particulares y piblicos de este tipo.

Los factores clave que se estiman determinantes en el éxito de los servicios de asesoria y orientacion
educativa internacional son: manejo de buena informacion, la facilidad de obtener una beca para
estudiar en el extranjero, tecnologia en la informacion y un servicio personalizado que responda a la
necesidad de los clientes de contar con informacion objetiva v clara para elegir ¢l posgrado que mas
convenga a sus intereses personales.

De acuerdo con ¢l andlisis de informacion presentado en el capitulo anterior se observé que entre mis
se cuestionaba a los estudiantes acerca del conocimiento de alpin centro de informacion que ofreciera
servicios de consultoria educativa v sus funciones principales de los mismos, se encontraba una mayor
desinformacidn de éstos.

No fue viable sustentar realmente como perciben los estudiantes estos servicios pues en su mayoria ni

siquiera los conocen, Una clara desventajn que se puede observar de estos centros son su escasa

promocion de sus servicios y no se diga de sus beneficios,

7"



4. La politica gubernamental

Determinadas politicas por parte del Gobierno Federal suministran oportunidades de negocios como en
este caso, Consultoria en Educacion Intemacional, E! primer capitulo de esta investigacion cito diversas
tendencias, que en un futuro muy proximo, se hardn realidad dentro del campo educativo superior.

La celebracion de tratados de libre comercio justificardn la necesidad de formentar una apertura general,
Para ello, serd necesario que la educacion, como primordial arma estratégica de desarrollo econdmico,
se extienda a través de intercambios académicos con instituciones educativas extranjeras para tener
involucrados a los estudiantes y futuros profesionistas de México. Por ejemplo, en la Faculiad de
Contaduria y Administracion de la UNAM existe el programa de intercambio de estudiantes con el
Colegio de Negocios de la Universidad de Texas en San Antonio que ticne como propésito conocer el
estilo, la cultura y los valores que los estudiantes de ambos paises tienen en el campo de las disciplinas
contable-administrativas. El establecimiento de organizaciones como la AMPEI que desarrolla
programas de movilidad académica internacional son una muestra mas de que la educacién
internacional es considerada, a nivel nacional, como factor primordial en la politica educativa del
gobierno, Dentro del Plan Nacional de Desarrollo 1995-2000, en el punto de soberania, se externa que
la cooperacién internacional técnica, cientifica y educativa es un instrumento primordial para constituir
la politica exterior de México. Ademas de que ésta promovera la riqueza cultural de los mexicanos.
Desde el punto de vista de Hughes (1986) la politica gubernamental requiere estar claramente definida
para la toma de decisiones y el plantcamiento de estrategias de mercadotecnia. Menciona también que
estas politicas imponen ciertas restricciones a las alternativas estratégicas, protegen a los consumidores
¥, en una economia de libre mercado, preservan la competencia. Para tener un panorama més amplio de
la politica gubernamental, se describe a continuacion la evolucion que han tenido los servicios,
especificainente los de algin tipo de asesoria profesional, que es como supuestamente clasificaria el

INEGI a Consultoria en Educacién Internacional,
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En el sexcnio 1988-1994 se realizaron transformaciones radicales en la estructura economica del pais.
Los paises subdesarrollados, como el nuestro, buscaron inserciones en ¢l dmbito mundial a través de
esquemas de libre mercado, apertura comercial ¢ inversion extranjera. cambios que siguen
prevaleciendo como pardmetros mundiales para un crecimiento sostenido. Para Gutidrrez y
colaboradores (1994) ¢l modelo econémico de México se caracterizd por ¢ predominio de
microempresas en los diferentes sectores como ¢l industrial, comercial y de servicios, al representar el
92 por ciento del total de establecimientos en 1993, después de que, en 1988, significaron ¢l 89 por
ciento. También el sector terciario de la cconomin nacional ha tenido un ripido crecimiento con
respecto al sector industrial y al agropecuario, Tal como apunta ¢l Instituto Nacional de Estadistica
Geografia e Informatica (INEGI, 1994) ¢l Producto Interno Bruto (PIB) en 1991 estuvo caracterizado
por un repunte de 3.6 por ciento predominando la expansion del sector servicios con un crecimiento
promedio anual de 4.3 por ciento. Dentro de este sector existen subsectores que engloban de manera
mas cspecifica las actividades referentes a la prestacion de un determinado servicio. La Clasificacion
Mexicana de Actividades y Productos (CMAP, 1994) hace referencia a estos rubros. El de
establecimientos de asesorias y servicios de profesionales y técnicos, que es donde se ubicaria cl
negocio CEI, tuvo un crecimiento de 1988 a 1993 de 53 por ciento ya que se pasé de casi 71 mil
establecimientos en 1988 a 131.5 mil en 1993,

Existen diferentes justificaciones de por qué los negocios de servicios han aumentado su participacion
en la economia del pais. Cobra y Zwarg (1990) comentan que uno de los més grandes desafios de este
sector serd sin lugar a duda, luchar contra el desempleo, En los paises desarrollados los beneficios
derivados de las nuevas tecnologias y de la eficiente administracion moderna, desafortunadamente,

hacen que se pierdan espacios de trabajo,
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El crecimiento del drea de scrvicios, cs una consecuencia del desemplco causado por ¢l desarrollo
tecnologico; por Ja modemizacion de las técnicas de administracion y por la busqueda de comodidad
por parte de Jos clientes, que coloca en el mercado de trabajo a un gran contingente de personas cn la
busqueda por la supervivencia. Sepun el Sistema de Cuentas Nacionales del INEGI (1994) hoy en dia
el 46 por ciento de la poblacion ocupada se ubica en el sector servicios, 29 por ciento en el sector
industrial y 24 por ciento en el sector primario. Por otro lado, los aumentos del ingreso. la esperanza de
vida al nacer. la disminucién de la mortalidad infantil y ¢l aumento de la poblacion, que genera un gran
contingente de mano de obra, Hevan a la busqueda de mas servicios para ser producidos v consumidos
adicionalmente. De In misma forma, la cfectividad operacional de los servicios también puede Hevar el
crecimiento de este sector, E! uso de herrumientas informiticas origing que los servicios sean mis
competitivos logrando fa preferencia de mas consumidores. Por ejemplo, ¢} uso del computador con un
soporte de informacion debidamente estructurado puede ser la vemaja competitiva para cualquier
unidad econdmica.

Dado el andlisis anterior, se planea establecer un negocio que preste servicios de usesoria educativa que
cubra la necesidad dv un mercado desatendido, contribuya al desarrollo socioecondmico y, en menor

escala, a la creacion de fuentes de empleo.

. El servicio, Fundamento operacional de ln "'Consultorin en Educacion Internacional®

Sepin Alvarez (1994) el servicio es un proceso sistemdtico, dindmico y de interdependencia que
aparece como ¢l conjunto de respuestas coordinadas de una orpanizacidn, tendientes a satisfacer.
mediante beneficios adecuados, una necesidad especifica del mercado en uno o varios segmentos. Los
servicios tienen caracieristicas propias que deben ser consideradas para su comercializacion, Cobra y

Zwarg (1990) mencionan seis caracteristicas basicas que distinguen a los servicios de los productos en

general:

™



1. Los scrvicios son mas intangibles que tangibles. Un producto es un objeto. algo palpable; el servicio
es el resultado de un estuerzo, de una accion. Cuando ¢l servicio es vendido no hay. como regla
general, nada para ser mostrado que sea tangible. Los servicios son consumidos pero no pueden ser
poseidos. ‘
El concepto de intangibilidad tienc dos significados clave:

) No puede ser tocado, palpado

b) No puede ser fiicilimente definido, formulado o alcanzado memalmente
2. Los servicios son simultdneamente producidos vy consumidos, Por ejemplo. al dar una clase el
profesor produce un servicio educacional que el estudiante va consumiendo, Los servicios son
usuaimente vendidos. despuds son producidos ¥ consumidos simultaneamente.
3. Los servicios son menos estandarizados y uniformes. Los servicios se basan en personas o equipo,
pera ¢l comportamiento humano es cl que prevalece y. por esa razon. es muy dificil que  pueda
producirse siempre de mancra uniforne y estandarizada
4, Los servicios no pueden ser almacenados. Una caracteristica del servicio es que ¢, una vez
producido, debe ser consumido. No hay posibilidad, lo contrario del producto. de que pueda ser
almacenado para su venta y consumo futuro.
5. En general no pueden ser protegidos por patentes. Los servicios son ficilmente copiados y
dificilmente pueden ser protegidos por patentes, Por esta razon, es importante que el servicio disfrute
de una buena imagen de marca, diferenciandose de los similares, estratégicamente,
6. Es dificil establecer su precio. Como cl servicio se apoya en el trabajo humano, los costos de
produccion varian, pues son estipulados subjetivamente por quien lo produce.

Todo servicio persigue la satisfaccion total del consumidor, asi que segiin Cobra v Zwarg (1990) debe

ofrecer:
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a) Tantas satisfacctones (explicaciones de funcionamiento, todas las opciones de utilizacion)

b) Tantas fucilidudes (puntos de venta accesibles, descuentos, etcétera) cuanto sea posible para

que el cliente adquicra ef bien ofrecido.
Sin embargo, la satisfaccion del consumidor depende de un gran nimero de factores objetivos y
también subjetivos, por la intangibilidad de los servicios. O'Shaughessy (1989) prcci'sa gue todos
tienen un suefio en la vida que se manifiesta en una serie de abjetivos que los consumidores persiguen
consciente o inconscientemente. Estos objetivos se expresan parcialmente en una demanda de
productos y servicios que contribuyen a un confort de vida o al sueiio favorito, Por lo tanto, la gente
realiza el consumo con base en un sistema de valores, determinados por la cultura y Ia vida social que, a
su vez, originan estilos de vida. Es comin que el consumidor sobreestime o no valore la importancia de
sus objetivos que ¢} mismo manifiesta, es decir, no hay una coherencia en la relacion entre sus actos de
compra y alguna pama de necesidades. Se dice también que las prioridades de los objetivos y las
necesidades de productos cambian igual que se modifican los estilos de vida de Jos consumidores.
La adecuacion de un servicio acorde a las expectativas de estudiantes mexicanos de estudiar un
posgrado en el extranjero llevo, segin Sanchez y Canti (1994) a un proceso creativo que es Wil no
sélo para crear o innovar un servicio, sino para hacer mejoras continuas al proceso y aun para el resto
de las dreas de una empresa: mercadotecnia, organizacién y ventos. Este proceso tiene metas muy
concretas y actitudes especificas para alcanzarlas.
Se menciona también que en cada etapa del proceso se requiere de una actitud que va de objetiva, a
subjetiva y de racional a sistematica.

La figura 19 muestra el proceso creativo en forma sintética para su mejor entendimiento.
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Figura 19

Sintesis del proceso ereativo

{1dentificacion  Descripcion Actitud Aplicacion al negocio |
Denotacion  Asimilar In realidad Objetiva Con un planteamiento claro del problema
(D) Registrar objetivamente existente (ver capitulo dos) se determind
cualquier realidad fisi- crear un servicio que diera informacidn
ca integral y objetiva a estudiantes

nacionales para realizar estudios de pos-
grado en el extranjero-especialmente en

Estados Unidos-.
Connotacion  Vision subjetiva Subjetiva  Se visualizo un posible conjunto de
€) de esa realidad. acciones que ayudaran al estudiante
Deseos de mejorarla a decidir su movilidad al extranjero
Analizar Proponer criterios y Racional Mediante la planeacion estratépica de
(A) aplicarlos la mercadotecnia se seleccionaron las

herramientas para desarrollar dicha idea.

Sintesis
creativa

(SC) Realizar la idea seleccionada  Sistemdtica  Consolidacion del plan estratégico.

Fuente: Adaptado por el autor de: Sanchez y Canti (1994) p. 9-11

111 Misidn

Siguiendo con la descripcion de CEl, es necesario establecer la mision organizacional, segin Stanton y
colaboradores (1992) se debe contestar la pregunta: jen qué negocio esta ubicada la organizacion?. La
declaracidn de propdsitos, o mision, de la organizacion, debe especificar los grupos de consumidores a

quienes sc les dard servicio, las necesidades a satisfacer y -en forma general- como se lograra esta meta.
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Para Draft (1991) la misién es la razon de cxistencia de la organizacion, Con base en esto y lo
anteriormente descrito. se elaboré la siguiente mision de Consultoria en Educacion Internacional,

" CEl tiene como mision disefiar y proporcionar servicios integrales de asesoria y orientacion en
educacion superior inernacional oportuna, a través de mecanismos informiticos de vanguardia, al
mercado de estudiantes cuya conviccidn sea desarrollar sus aptitudes académicas a nivel superior en

Estados Unidos".

IV. Objetivos de Consultoria en Educacién Internacional

Los objetivos guian a la organizacion a lograr la misidn, un objetivo deseado deberd ser un resultado
alcanzado. En toda plancacion sc precisan objetivos que estimulen cursos de accion. Para cumplir este
proposito los objetivos deben ser: claros y especificos, ambiciosos pero realistas. consistentes entre si,
y medibles en forma cuantitativa siempre que sea posible,

Para establecer objetivos que cumplan con la mision del negocio, es necesario establecer metas, Segin
el Instituto de Educacion Internacional en el periodo escolar 1993/1994, México envio a 3.450
estudiantes de posgrado a las universidades de Estados Unidos, CEl tienen como meta primordial
captar el 10 por ciento de este mercado en un aflo, es decir. 3435 eswdiantes. Con un promedio de 29
estudiantes mensuales se estd acorde a los recursos técnicos ¥ humanos que se eétima tendrd el negocio.
Los indices de participacion en el mercado crecerdn con base en la diversificacion de los productos y
los puntos de venta. asi como del aumento gradual de la matricula de estos estudiantes, Cabe mencionar
que, segin el IEL el aumento registrado en el periodo 93/94 de estudiantes fue mayor en un 6 por
ciento con respecto al afo 92/93,

Para lograr esto, se plantearon objetivos que abarcan las variables que CEl puede controlar como
(servicio, precio, distribucion y promocion) en periodos uno, tres v cinco afios, es decir a corto,

mediano y largo plazo.
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1. Objetivos del servicio

Los objetivos aqui planteados constituyen el qué se quiere lograr dentro de CEL, mientras que en la
parte de estrategias se asienta el como CEl realizard sus actividades para lograr una presencia
competitiva en su mercado,

A corto plazo:

- Personalizar el servicio (cada ascsor de CEl atendera siempre al misno cliente),

- Tangibilizar el servicio (entregar libros, folletos y tripticos de orientacion sobre aspectos generales
de los estudios en el extranjero haciendo hincapi¢ ent los beneficios que CEl proporcioia).

- Reducir la incertidumbre con respecto a los estudios de posgrado en Estados Unidos (informacion
oportuna),

- Crear la imagen de practicidad con los servicios (crear un ponafolios de opeiones de estudio en el
extranjero para cada cliente).

- Prestar un servicio imegral (asesoria, imparticion de cursos. manejo de programas de becas, etcétera),
- Rebasar las expectativas de los estudiantes con el servicio.

A mediano plazo

- Estandarizar el servicio con niveles de calidad (disenar evaluaciones periddicas).

- Innovar servicios de acuerdo con las expectativas del cliemte (contar con informacion en educacion
internacional para paises como Canada e Inglaterra, principalmente).

- Utilizar tecnologia informdtica moderada ( de acuerdo cou los recursos economicos con los que CEL ‘
cuente se podrd introducir e} uso de redes).

A largo plazo

- Certificar el servicio (después de completar algin curso de preparacion para eximenes de
acreditacion del idioma inglés validar que ésta instruccion ta recibié en CEl),

- Contar con mecanismos informativos de punta (realidad virtual, multimedia, redes).

ESTA' TESIS MO OEBE
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2. Objetivos del precio

A corto plazo

- Establecer un precio moderado para lograr una penetracion agresiva al mercado (tratar de abarcar una
parte del mercado importante acorde con los recursos con los que cuenta CEI).

- Aumentar las ventas de los servicios (precios competitivos).

- Consolidar la imagen de CEl de acuerdo con la relacion precio-calidad,

A mediano plazo

- Incrementar el precio gradualmente con relacion a la competencia,

- Incrementar ganancias para reinversion.

- Establecer una estructura de costos,

A largo plazo

- A través de aumentos graduales en los precios reinvertir las ganancias de los servicios para crear un

fondo de ayuda economica.

3. Objetivos de distribucion

A corto plazo:

- Tener un punto de venta concentrado (en un detemninado lugar fisico se dard la informacion necesaria
y, en su caso, ¢l curso de prepz;racién para la acreditacion del idioma inglés).

- Lograr un ambiente. en el punto de venta, de comodidad y seriedad (salones pequeiios; pero con las
condiciones necesarias para ¢l aprendizaje-bancas, pizarrones. computadoras, audiovisuales, etcétera).

- Desarrollar mecanismos de accesibilidad para el cliente (horarios adecuados).

A mediano plazo:

- Introducir el servicio en las principales universidades de la Ciudad de México.

- Distribuir los servicios de informacion de CEI a través de redes.

A largo plazo:

- Diversificar los puntos de venta ala ciudad de Monterrey, Nuevo Ledn.
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4. Objetivos de promocion

A corto plazo:

- Dar a conocer y atraer clientes (promotores del servicio, sesiones informativas. etcétera),

- Detectar, a través de investigaciones de mercado. si existe una necesidad latente por estudiar
posgrados en Estados Unidos y. en caso de ser positivas, incentivar con la promocion esa necesidad.

- Lograr el posicionamiento adecuado en el mercado meta u través de las medidas de desempefio de
CEI (ver el sistema de mercadeo).

- Incrementar la venta de los servicios.

- Dar a conocer los beneficios de los servicios oftecidos por CEL

- Comunicar a regiones geograficas diferentes ¢l beneficio de la consultoria,

V. Politicas

Las politicas son lincamientos que orientan las acciones de una organizacion. Ademis las politicas
reflejan los valores que cualquicr negocio maneja para la realizacion de sus funciones. La politica
general del negocio en consulioria educacional sc refiere a la calidad del servicio que se traduce en
eficiencia, rapidez y confiabilidad. Segun Hughes (1986) las politicas establecen limites alrededor de
las estrategius de la mezcla de mercadotecnia. Especificamente se describieron las siguientes politicas
para CEl y asi dirigir sus actividades de acuerdo con su mision y objetivos:

- El cliente es el eje de cualquier accion que al servicio de asesoriu se refiera

- Los beneficios que los servicios de consultoria otorguen a los clientes serd la mas alta prioridad en los
resultados

. = Los precios de los servicios deberdn reflejar el beneficio tangible para el consumidor




.- Los.beneficios que los servicios de consultoria olorguen a los clientes serd la mis alta prioridad en los
resultados.

- Los precios de los servicios deberdn reflejar el heneficio tangible para el consumidor.

- La actitud de los integrontes de Consultores en Educaeion Internacional sera siempre coadyuvar al
desarrollo personal v profesional de los clientes.

- La creatividad y la innovacion seran los dos parametros basicos para la resolucion de cualquier
problema dentro de CEl. |

- La teenologia informatica serd usada en beneficio del cliente.

- Todos y cada uno de los servicios de la CEl tendrdn como eje principal la amabilidad,
personalizacion. respuesta inmediata y flexibilidad en el otorgamiento de éstos.

Estos son los cjes sobre los que se ejecutardn las acciones de este negocio que busea la ventgja
competitiva dentro de este mercado, imponiendo barreras estructurales frente a cualquier contingencia
en su ambiente competitivo.

La planeacion estratégica de CEIl, se basa en la descripeion objetiva del negocio. Eslo se puede
corroborar en ¢l siguiente capitulo donde se establecen las principales acciones a seguir por este tipo de

consultoria.




CAPITULO CINCO |

LA PLANEACION
ESTRATEGICA

"LA CREACION DE ESTRATEGIAS EXITOSAS
ES UNA ARTE, NO UNA CIENCIA DEDUCTIVA"

G. DAVID HUGES



La planeacion estratégica

1. Nociones generales

En cualquier proceso estratégico de negocios s necesario plantear esquemas futuros con base cn
supuestos 10gicos. Preguniarse ;qué pasa si la competencia tuviera un plan estratégico més fuerte que ¢l
del negoeio en particular? Olmae (1993) extema que si se generara una estado ideal de negocios. aun si
el presente parece widpico. las limitaciones que pueden presentarse se verian diferentes, Es decir, que el
pensamiento cstratégico se concentra en las formas de eliminar esos obsticulos. Consulioria en
Educacion Intemacional (CED no se encuentra establecida en un mercado real, es decir. este plan
sustenta su posible apertura. Por lo tanto. el posicionamiento competitivo, el andlisis de vulnerabilidad,
la atractividad del negocio v el portafolios de servicios desarrollados en este eapitulo se basan en
suposiciones logicas que scrvirdn para sentar las buses de una accion fwura del CELL Estas herramientas
antes meneionadas serviran también para establecer las estrategias mercadologicas para lograr la
ventaja competitiva de I consultoria educativa. Estas estrategias se definen en cada variable de I

mezcla de mercadotecnin.

I, Pasicionamiento competitivo

El posicionamiento competitiva de un negocio, segin Cobra y Zwarg (1990) es la traduccion clara de
lus fuerzas v debilidades de ese negocio en relucion con otros participantes del mercado. Melcher v
Kerzner (198B) coinciden con los dos primeros al asentar quc estas fucrzas v debilidades dardn la
posicion competitiva al negocio, Segin la metodologia que plantean Cobra y Zwarg (1990) se
determinéd identificar los factores claves de éxito (FCE), asi como las variables criticas (VC) que
generan las fuerzas vy debilidades de las diferentes organizaciones dedicadas a la consultoria
educacional. A tales factares y variables se les asigna un peso (expresado en porcentaje) que busen

reflejar la capacidad competitiva que tendria el negocio en el mercado,




Cabe mencionar que esta ponderaciones son solo estimaciones en un ambiente competitivo en el cual el
negocio de Consultoria en Educacion Intemacional (CEl) padria estar y, que de acuerdo con la vision
gue se tiene del mismo se delinearon escenarios competitivos posibles. Sin embargo, la definicion del
perfil de la competencia si es real ya que se enlisté a dos centros que se encuentran en este negocio
(competidor A ¥ B). También se asigné un valor de una escala del | al 5 pam calificar los FCE vy las
VC de cada une de los negocios seleccionados. asi coma de CEL El 1 responde 2 una baja calificacion
v ¢! 5 ala mas alta calificacion posible en capacidad competitiva individual.

Después de establecer el supuesto peso de los FCE vy la VC en ¢l mercado y las calificaciones en cada
competidor. se establece un valor ponderado que es la multiplicacion del peso de fos FCE y las VC por

Ia calificacion de cada competidor, Los resultados se observan en ln figura 20,

Figura 20

Capacidad competitiva

Variables criticas CEl Competidor A Competidor B Peso
Calif. Pond,  Calif. Pond, Calif. Pond,

F - Tecnologin Informitica 4 72 2 36 ] 18 18
C - Servicio personalizado : 5 90 4 72 4 72 20
E - Manejo adecuado de

informacion 4 72 3 54 34 - 2
- Fondos econdmicos

propios 3 34 1 18 ! 18 20
- Innovacion de servicios 4 72 ] 18 ] 18 12
- Capacidad de respuesta 3 54 2 36 2 36 10

Capacidad Competitiva 414 234 216

Fuente: Adaptado por el autor de Cobra y Zwarg. 1990
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Para determinar si CEl tendria wn posicionamiento competitivo a largo plazo se definio Ia escala
respectiva mediante una aha, media y baja competitividad: baja competitividad de 0 a 199 pumos de
ponderacion; media de 200 4 400; v alta de 400 a 500,

Por consiguiente, bajo ¢l supueste que CEl siguiera las estrategias delineadas para tal efecto, en un
periodo de cinco aios a consultoria educativa ocuparia un posicion competitiva alta con respecto a sus

principales competidores,

I, Andlisis de vulnerabilidad

Este método de planeacion fue desarrollado por Douglas A, Hurd {citado en Cobra y Zwarg, 1990) y su
objctivo es determinar y, en su caso, controlar diferentes variables que podrian afectar la toma de
decisiones, proponiéndase cinco etapas basicas:

- ldentificacion de zipo_vos del negocio, es decir, los elementos fundamentales para la supervivencia del
negocio

- Investigacion de los tipos de fuerzas o eventos que pueden dafiar estos apoyos

- Evaluacidn de la probabilidad que cada amenaza tiene y su impacto en Ja empresa

- Conclusidn de las evaluaciones y anlisis de las amienazas e impactos

- Seleccion del comportamiento general de las amenazas seleccionadas

Entre los factores de apoyo mas comunes en los negocios se encuentran: .

- Necesidades atendidas por el negocio (¢Las necesidades pueden atenderse de otra forma?)

- Recursos y activos (capilal, materias primas, substitutos)

- Estabilidad de costos con relacion a la competencia (Elevacion de costos)

- Pequeiio nlimero de compradores (¢La empresa es vulnerable a perder clientes?)

- Teenologias (Surgimiento de tecnologias que impacten negativamente)

- Habilidades especiales (Personal, sistemas y procedimientos)

- Simbolos fuertes de idemificacion corporativa (Apariencia, logotipo)
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- Confianza en los productos/servicios de la empresa (Seguridad v confiabilidad)
- Disponibilidud de productos y servicios complementarios (Ofrecer servicios complementarios)
- Barreras institucionales y legales (Regulacion negativa)

Para realizar este andlisis, se wtiliza la matriz de vulnerabilidad presentada en fa figura 21

Figura 21

Matriz de vulnerabllidad

Catastrofico
Severo .
§
m
] .
Moderado a '
N c
t
o
Leve
St
Ninguno
0% 8% 80% 8% 100%

L Probabilidad ]

Fuente: Tomado de Cobray Zwarg, 1990

Para el caso de "Consuitores en Educacién Internacional se estima que las variables que mas

negativamente pueden afectar al negocio son las que se encuentran contenidas en la figura 22,
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Figura 22

Amenazas posibles de CEl

Apoyo Amenaza Impacto Probabilidad
de ocurrencia
! Recursos y activos  No disponer de la Catastrofico 40%
informacion acerca
de los propramas de

educacion internacional

2 Habilidades Personal sin expe- Moderado 20%
especiales rienciaen la
actividad
3 Confianza cn Debido a} factor | Catastrofico 20%
los servicios
de la empresa . ’
4 Disponibilidad de  El cliente puede Severo 30%
servicios comple-  recurrir a varios
mentarios negocios para su
satisfaccion com-

pleta de necesidades

Fuente: Adaptado por el autor de Cobra y Zwarg, 1990

Para Cobra v Zwarg (1990, p.51) hacer la revision de las anienazas asi como ¢l andlisis de las mismas

se debe reducir la matriz anterior 4 los siguientes cuatro cuadrantes.
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El ondlisis de las amenazas se hace con los siguientes pardmetros:

"Las amenazas que resultaron en el cuadrante I, son aquéllas que tienen alta probabilidad de ocusrencia
y resultan eon un impacto severo, si ocurrieran. Son amenazas que exigen atencion inmediata, En el
cuadrante 11, se localizan amenazas que podran ser muy daiinas para las empresas: sin embargo, tienen
menos probabilidad de ocurrencia. Esas amenazas deben ser controladas rutinariamente. En el
cuadrante Il sc tienen amenazas con alta probabilidad de ocurrencia pero que causan poco dafio a la
empresa. Se debe prevenir en el plan una eontingencia para la defensa de esa amenaza, En el cuadrante
IV, la baja probabilidad y el pequefio impacto, representan pequefios problemas y prejuicios que se
presentan de tiempo en tiempo". La figura 23 muestra la matriz ya resumida con las posibles amenazas
que pudiese enfrentar el negocio de CEl, asi como su probabilidad de ocurrencia. Los nimeros dentro

del circulo con las amenazas antes descritas en la figura 22,
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Figura 23

Matriz del andlisis de vulnerabilidad de CE}

@ @ Catasnéfico

N Severo

A
J‘a\r Modersdo | ™
! | 4
a
¢
t
Leve o
)
Ninguno
0% 25%9 50%0 75% 100%%

C Probabilidad )

Siguiendo la metodologia de Cobra y Zwarg (1990) las amenazas de CEI se encuentran en el cuadrante
Il. Por tanto, se determiné que éstas pueden ser muy dafiinas para el negocio; pero tienen poca
probabilidad de ocurrir si se capacita al personal de la empresa, se logran vinculos con los asociaciones
que brindan servicios de informacion en educacion a nivel internacional, ademés se contempla que

estas amenazas pueden ser controladas con el trabajo y Ia experiencia diaria.
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I, Atractividad del negocio

Este cancepto se reficre al imerds que el negocio debe reflejar en el mercado a fargo plazo. La
atractividad de un negocio se hace analizando ciertas variables las cuales varian de un negocio a atro.
Kotler (1989) apunta que es importante distinguir, a través de las variables. oportunidades en el
mercado ya que existen necesidades no satisfechas, asi como las aportunidades de desurrollo del
negoeio. En el caso de la consultoria en educacion las siguientes variables que servirdn para evaluar fa
atractividad del negocio v sentar las bases para wna adecuada proyeccion futura se mencionan en la

fipura 24,

Figura 24

Variables de atractividad del nepoeio

Amnbiente externo Ambiente interno
- Dimension del inercado - Servicio personalizitdo
- Tendencias de} mercado - Rapidez del servicio
- Apoyos tecnoldgicos - Fondos propios para becas

- Necesidades latentes del mercado

- Factores econdmicos

Fuente: Elaborado por el autor, 1995

Para el analisis de atractividad del negocio en consultoria se enumeraron los factores arriba descritos
para posteriormente, como establece la metodologia descrita por Cobre y Zwarg (1990) asignarle un
valor que, a través de un promedio, rcpresentara un grado de atractividad del negocio (alta, media y
baja). 1gual que en el posicionamiento competitivo, los valores asignados son de | a 5, determinando |
para una ponderacion de baja atractividad y 5 para una alta.

Para este efecto, la figura 25 muestra dichas variables con su respectiva ponderacion.
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Atractividad del negocio

Figura 25

Variables de atractividad

Valor

Justificacion

Ambiente exiemo
- Dimension del mercado

- Tendencias de} mercado

- Apoyos techoldgicos

- Necesidades latentes del mereado

- Factores ccondmicos

- Servicio personatizado

- Manejo adecuado de informacion

- Recursos financieros propios

Media 3

Alta 5

Alla 3

Alta 3

Media 4

Alta §

Alta 5

Alta §

Se cree en un valor medio debido

a que en el ano escolar 93/94 se
tenian 3450 estudiantes mexicanos
que realizaron estudios de posgrado
en Estados Unidos .segin e} IEL

Este mercado ha ido en aumento,
de 1992/93 a 1993/94 aumentd
6 por cicnlo.

Segin Ferndndez (1994) 1a teenolo-
gia de ln informacion es un factor
estratégico en diferentes modelas
orpanizativos iendientes a ser mas
eficaces.

Es necesario contar con Ja
informacion necesaria a través

de servicios integrales de asesoria en
educucion intemacional

Los factores como Ja inestabilidad
econdmica, sacial y politica del
pais inhiben el funcionar de los
negocios; sin embargo, se tienen
que penerar esquemas de inversion

A través de mecanismos de orienta-
cion personalizada se pretende
lograr parte de la ventaja competi-
liva de) negocio

A través de mecanismos de apoyo
y cooperacion brindar la informa-
cion que responda a las necesidades
de cada cliente

Creacion de fondos cconémicos
destinados a ayudar a Jos clientes
de CEL

Fuente: Adaptado por ¢l autor de Cobra y Zwarg. 1990
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Como se observa, las variables de aractividad estan perfectamente justificadas por lo que se tience un
promedio de awactividad de 4.6 puntos. Este valor, scgin Cobra y Zwarg (1990). reflcja una
atractividad alta. Las estratepias descritas mas adelante. tratardn de que este valor se traduzea en la

realidad del negacio en un periodo de cinco afios.

IV, Portafolios de servicio

El portafolios es un mecanismo il en la planeacion estratégica que. de acuerdo a la evaluacion de
competitividad v atractividad. dari el posicionamiento del negocio en un esquema futuro. Para Melcher
v Kezner (1988) el fin ltimo de esta herramienta de planeacion es asignar recursos disponibles a
aquéllas actividades con el mas alto potencial. Es decir, definiendo este instrumento, las estrategias
seran coherentes con ¢l posicionamiento a largo plazo que se pretende para CEl. Existen tres
parametros de planeacion/evaluacion del portafolios: la curva de experiencia. la matriz de crecimiento-
participacion, ¥ la matriz posicion competitiva/atractividad del negocio. Este ltimo parﬂmé&ro se
utilizard para el analisis de Consultoria en Educacion Internacional, debido a que las otras dos opciones
se excluyen por carecer de la realidad propia en la que este negocio pudiese funcionar. Es decir, las
otras dos opciones son tiles cuando va se estd en el mercado seleccionado v se tiene una participacion
en éste, El ponatolios de servicios servira para seleccionar los cursos de accion presentados en la ¢ltima
parte de este capitulo bajo parametros de prioridades como: construir la participacion en el mercado,

mantener la posicién actual, o "cosechar" y desinvertir en Jos diferentes servicios de una empresa,




Para Cobra y Zwarg (1990) la matriz recomienda concentrar recursos en los negocios que presentan
alto grado de atractividad v competitividad, coma se supone serd ¢l caso de CEl, o retirarlos en casos
contrarios. A.T. Keamey (citado en Cobra y Zwarg, 1990) sugiere algunas estrategias basicas para
negocios que Sse posicionan en cada uno de los nueve cuadrantes de la  matriz

atractividad/competitividad, Esto se representa en forma esquematica en la figura 26.

Figura 26

Portafolios de servicios con sus parametros estratégicos

iversién ¥ | crecimientn Selectivided
ciecimlento | selsciive "W
N E
m
P
Crecimicnto | Selectividad Recoger o H
stlecivo dastavenir f
Media ;
v
4
B {1
Seledtvidad ﬁ::r’?:;nr' Desinvertis ;
Baje
o/
Alta Media Bala

.Fuente: Adaptado por ¢! autor de Cobra y Zwarg, 1995
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De acuerdo con los andlisis de competitividad y atractividad del negocio de consultoria educativa
anteriormente realizados (ver figuras 20 y 25) se concluye que este negocio pudiera tener una

competitividad y una atractividad alta. Esta evaluacion se asienta en la figura 27.

Figura 27

El posicionamiento futuro de CEl

CEl

lg,:; B - —m—-nT 2O nj

[ Alractividag |

Las direcciones logicas y naturales que se seguiran después de conocer el posicionamiento del negocio
de la consultoria educativa internacional serdn bajo esquemas de: crecimiento, buscar el liderazgo,
maximizar inversiones, invertir en Jos segmentos mas atractivos, cuidar las parte débil (vulnerabilidad) e
intensificar la parte fuerte.

Estos puntos se especifican ampliamente en las siguientes estrategias de la mezcla mercadologica, de

acuerdo con los objetivos y las politicas de CEL
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V. La estrategia de servicio
Las estrategias se encaminardn a lograr los objetivos descritos en el capitulo cuatro ademds de
adecuarse al entorno ambiental del negocio previamente establecido. Con esto se tratard de lograr la
ventaja competitiva que marque ¢l rumbo de todas las organizaciones posicionadas en el negocio de la
consuhoria cducativa. Tal como apunta Walker (1991) Ia diferencia perceptible que los clientes
obtengan a difereiicia que con Ja competencia representard Ja ventaja competitiva del negocio.
El mundo cambia a ritmos acelerados y los negocios con él, por eso se estima conveniente basar las
estrategias en ciertos fundamentos eomo los que Bonoma (1987) sugiere, Las estrategias de
mercadotecnia deben estar basadas en: la interaccion, cs decir, las aptitudes y actitudes de! personal del
negocio; el control, se refiere al uso de informacion mercadoldgica (ver capitulo tres Sistema de
“mercadeos) pasa poder definir cambios en las estrategias de mercadoteenia. Las estrategias que se
podrian tlevar a cabo tienen como premisa la pregunta ¢qué pasard cuando las organizaciones dedicadas
a la consultoria en educacidn internacional hagan y sirvan al cliente como CEl planea? logicamente se
tienen que visionar escenarios futuros mas competitivos, vigilar las tendencias del mercado, y nunca
perder la misién basica del negocio: servir a los clientes.
El producto que ofrece CEl es un servicio integral de asesorfa para orientar a los estudiantes a definir el
camino a seguir si quieren estudiar un posgrado en Estados Unidos. Este servicio implica conjuntar de
manera sistemdtica la informacion referentes a: cudles son los requisitos generales para estudiar un
posgrado en Estados Unidos; cudles son las universidades que ofrecen el programa de estudios de
interés para ¢l cliente en particular; cudles son las opciones a beca que existen en el mercado y su
accesibilidad a ellas y, por Gltimo, el Henado de formas de inscripcion asi como el contacto con la

universidad seleccionada.
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De esta forma se estard tangibilizando el servicio al entregarle al cliente un portafolies de cleccion
educativa donde ¢ verifique las posibles opeiones que tiene para estudiar en Estados Unidos y empezar
su preparacion académica superior. Es necesurio también destucar los beneficios del servicio que.
seguramente, repereutird si se cursa un posgrado en otro pais "a fin de cuentas. Jo que se vende es la
promesa de un futuro mejor” (Ruiz de Chivez, 1987 p.66).

Los servicios ofrecidos por CEl deben ser siempre actuales por lo que es necesario estabiccer
mecanismos de conumicacion efectiva, es decir, utilizar la tecnologia de Ja informacion para consultar
programas, becas y todo tipo de datos referentes a las necesidades del mercado. Los servidores de
correo clectronico del sistema Internet, facilitard esta comunicacion entre organizaciones comunes a
CEl en Estados Unidos. Ei uso de tecnolopia informdtica como la realidad virtual o la multimedia
permitiran al cliente observar escenarios posibles de estudio en In universidades de Estados Unidos v
que eso que parece tan irreal pueda ser posible con los servicios ofrecidos por CElL Para lograr una
barrera competitiva s¢ tratard de patentar esta tecnologia con los proveedores de software. El
establecimiento de relaciones para ayuda mutua entre el CONACYT, la AMPEI y el IEI serd una de las
principales lineas de accion que CEIl tratard de consolidar; estos convenios observarin normas de
independencia comun entre estas organizaciones

La personalizacion del servicio es muy importante dentro de los esquemas de ventaja competitiva que
esta consultoria persigue, por eso se determinard que cada asesor que preste sus servicios en CEl
atienda al mismo cliente cada vez que éste lo requiera ya sea por teléfono o personalmente. :
Explotar al maximo los factores clave de éxito (FCE) a través de la conexion de redes entre
asociaciones como la AMPEI, asegurard que se complemente la informacion v sea manejada mas
ripidamente repercutiendo en un beneficio para el cliente.

El estudiar en otro pais es un gran reto pero al mismo tiempo una gran oportunidad para los jovenes
mexicanos, representa explorar caminos desconocidos ¥ nuevos a la vez; CEIl sumistrard el servicio de

orientacion con la mas alta fiabilidad con la que sea posible,
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La informacion que sca entregada al cliente debe ser lo mds acorde al perfil previamente definido y en
el momento justo que el cliente y CEI acuerden. Con el proposito de asegurar la calidad de los servicios
‘ln consultoria realizard exdmenes regulares para mantener niveles de servicio competitivos
involucrando al personal (asesores) y al mismo cliente. Para Alvarez (1994) escuchar a los clientes dia
a dia dari la base suficiente para crear la confianza necesaria para mejorar, cualitativa y
cuantitativamente, los diferentes contactos con los ciicnles.

Los productos a ofrecer tienen que disefarse de acuerdo con los valores. modalidades, tendencias,
quejas v deseos de los clientes. Para esto se disefardn documentos retroalimemativos que los clientes
contestaran cada mes los cuales contendrdn la opinion general acerca de CEl

Para lograr un posicionamiento competitivo se estima conveniente que cuando los estudiantes,
asesorados por este negocio se encuentren en alguna universidad de Estados Unidos. se les proporcione
un tratamiento de affermarketing o lo que es lo mismo un posmercadeo, es decir, enviarle
correspondencia acerca de la situacion actual de México, las tendencias del mercado laboral al cual
puede acceder regresando de EUA. El posmercadeo tiene la intencion de proporcionar satisfaccion v un
refuerzo continuado & los clientes de CEl en este caso los estudiantes. Con cstas acciones se podri
forjar una relacion duradera con todos los clientes y éstos se convertiran en "promotores del producto”
Una de las préocupaciones de CEl son los cambios esl_ruclu‘ralcs en los objetivos de los consumidores
que logicamente repercutirin en los servicios que la consultoria presta. Los ciclos de vida de los
servicios tienen que irse verificando v estudiando con detenimiento por parte de lu organizacion
asesora. Coftle (1991) asienta que el ciclo de vida de los servicios profesionales evoluciona en tres
etapas: "cazadores, pastores v agricultores”. En la etapa de cazadores las organizaciones son las
primeras en ofrecer al mereado servicios que surgen como resultado de cambios que se producen en el
- entorno y que abren una oportunidad a los clicntes. Las caracteristicas de la etapa "cazadora" son que
los servicios pueden ser ofrecidas inicialmente solo por pocos individuos. Los servicios cazadores se
ofrecen diseflados a la medida de los clientes. pero también pasan rdpidimente a la etapa dos

"pastores",
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En esta etapu alm se consideran valiosos este tipo de servicios; pero es logico que otras organizaciones
reconozean las virtudes de éstos y también los empiecen a ofrecer. Los servicios en la etapa de
"pastores” sc convierten en mecanismos disehados de forma variada para responder a determinadas
caracteristicas; pero no a la medida de cada cliente, ademas no necesariamente responden a un
problema que debe ser solucionado sino mds bien a una oportunidad que debe ser explotada.

La etapa de “agricultores" representa la madurez del producto. todo el mundo estd consciente que los
problemas de los clientes pueden ser resueltos eficazmente por un amplio nimero de organizaciones
que ofrecen servicios similares. en esta ctapa se contempla la estandarizacion de los servicios y los
pracesos se cantrolan debidamente.

Con base en esta descripeion de las etapas de un servicio comin se eoncluye que ¢l servicio de o
consultoria cducativa estd en la etapa de “cazador” si se quiere lograr que los servicios scan de
actualidad y el nepocio conserve la posicidn competitiva que se planea es necesario incrementar al
maximo los FCE. buscar la innovacion de servicios antes de la etapa de "agricultores" v reinvertir un
porcentaje de ganancias.

CEIl debe tener un crecimiento selcctivo diferencidndose de sus competidores a través de lu asesoria
personalizada, asi como de un manejo adecuado de la intormacion, es decir, ofrecer "productos” de
calidad y diferentes. Ademas debe invertir en la parte fuerte del negocio como podria ser la teenologia
informatica y la cooperacidn entre las organizaciones de} mismo ramo.

Por otra parte, se planea dirigir los servicios de consultoria educativa o otros segmentos de mercado

como el de ejecutivos. esto con el proposito de tener un crecimiento diversificado dentro de) campo de

asesoria.
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V1. Estrategia de precio

El segundo elemento de la mezeln de mercadotecnia es el precio, éste representa el valor cuantitativo
que los clientes tienen que pagar a cambio del servicio de consulioria educacional. Es comin que una
base para establecer el precio en las compaiiias dedicadas a fabricar productos sea el costo; sin
embargo, para las empresas de servicios lo mds comin en la fijucion del precia es estimar un valor
determinado por el clieme y muchas veces por la competencia, Thomas (1978) apunta que ¢l cliente al
pagar por un servicio un precio determinada experimenta una sensacion abstracta en relacion a Ja
compra, ¢ decir, ¢ cliente paga por lo que cree que vale el servicio, De aqui se deduce que la estrategia
bisica de precio para CEl serd asignar un precio medio con respecto a la compelencia pero que a través
de medios publicitarios se incremente el valor percibido del servicio, Para tal efecto, es necesario dar a
conacer los beneficios del servicio para que el consumidor llegue a la conclusion de que los
“productos” de CEl son mejores que los de sus competidares, La sicologia del precio tendrd que ser
muy bien manejada recalcando lo que el servicio puede hacer por los clientes, es decir, ya con un
precio establecido y posicionado en lamente de los consumidores, incrementarlo gradualmente. Seglin
Cottle (1991) "lo que los clientes desean (y por lo que estin dispuestos a pagar) es un servicio de alta
calidad"

En un corto plazo el precio se establecerd de acuerdo con la competencia tratando de que se atrigan
clientes y se mantengan, asi también se aumentardn las ventas y se cumplird con la meta de captar 30
estudiantes mensualmente. Posteriormente, se determinard un porcentaje sobre cada servicio para
reinversion que sirva para la adquisicidn de activas que refuereen los FCE y los maximice.

El aumento gradual de los precios de los servicios y el porcentaje destinade para la reinversion serdn la
base para crear un fondo de apoyo econdmico para los estudiantes que lo ameriten. Si bien, no serd una
suma grande de dinero, el hecho de enviar apoyvo econdmico a los estudimntes en Estados Unidos
Jograra un posicionamiento clave, Posteriormente, se delineardn mecanismos para determinar los costos

de los servicios de consultorin para pader bajarlos gradualmente,
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Los servicios ofrecidos por CEI deben reflejar un valor agregado aparte del precio fijado ya que como
externa Tucker (1991) en ocasiones el valor agregado es el camino mis seguro para mantener la ventaja
competitiva en comparacién con otras empresas que ofrecen precios mis bajos. El valor agregado
representado ¢n este negocio se refiere a descuentos o bonificaciones por el pago inmediato de los
servicios que presta CEl. Dentro del factor precio se deben de dar todos los valores agregados posibles
debido a que algunas organizaciones publicas prestan estos servicios sin ningiin costo, Aunque la
principal ventaja que pretende esta consultoria es la personalizacion de este tipo de servicios, los
cursos de accion en cuanto al precio podrin basarse en reembolsos por alguna mala prestacion del

servicio.

VII. Estrategia de distribucion

El punto de venta serd un espacio disefiado especialmente para atender al cliente con una alta
responsabilidad de servir, el merchandising es un conjunto de operaciones ticticas efectuadas en el
punto de venta para colocar en el mercado el servicio preciso, en el lugar preciso, en el tiempo preciso,
con el impacto visual adecuado, escenario y clima propenso para ofrecer el servicio en un espacio fisico
agradable y adecuado. Para esto se tienen que identificar los puntos y objetivos principales que
componen el servicio de CEL Si el estudiante tomase cursos de preparacion para acreditar examenes
como el TOEFL, las clases seran dentro de CEI en salones con un minimo de 7 alumnos por clase.
Estos cursos tendran una duracién de aproximadamente 30 horas y se podran tomar en horarios
accesibles por la mafiana o por la tarde segun sea el deseo del cliente, Ademis el material usado en este

curso serd proporcionado por CEl (libros, hojas, elcétera).

100



El proceso del servicio comprende otras etapas como ¢l llenado de formas para las universidades
norteamericanas, asi como la definicion del perfil de los clientes para la realizacion de un portafolios de
eleccion, E! manejo ndecuado de la informacian v los posibles contactos con otras organizaciones que
estén dentro del campo de asesoria educativa serdn la base para apilizar este proceso. Analizar este
proceso tendrd como proposite “determinar qué partes del servicio son esenciales, cudles pueden
climinarse y qué pequefos suplementos pueden hacérsele para mejorar las caracteristicas de dicho
servicio” (Thomas 1987 p.8). Esto podra prever una "entrega” del servicio mds oportuna que repercuta
en la imagen de fiabilidad que CEI planea tener.

La movilizacion de estudiantes a nivel superior, como se vio en e} primer capitulo. ha ido en aumento,
los jovenes mexicanos de las principales universidades del pais tanto publicas como privadas buscan
posprados en Estados Unidos cono unu base real de desarrollo profesional v personal: sin embargo, las
universidades tienen que tener contactos con otros orpanismos que les avuden a coordinar estos
programas, por eso, CEl contempla ofrecer sus servicios de asesoria en algunas instituciones de
cducacion superior como el Instituto Tecnologico de Estudios Superiores de Monterrey (ITESM), el
Instituto Tecnologico Autonomo de México (ITAM) v la Universidad de Las Américas (UDLA) se
cligieron estas tres instituciones, en un principio, debido a que en estas escuelas un requisito obligatorio
para titularse en cualquier carrera es la aprobacion del examen TOEFL lo que rcpreééma un mercado
real a través de la distribucion exclusiva de los servicios de CEL Es necesario recalcar que los servicios
de la consultoria sélo serdn un apoyo coordinado con las universidades; pero que en ningiin momento
se contard con un lugar fisico dentro de las escuelas,

Con base en la estratepia de crecimiento selectivo y diversificacion de CEl se buscaran nuevos

mercados en la parte norte de la repuiblica mexicana especificamente en la ciudad de Monterrey.
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Como se observo en los objetivos de distribucion a largo plazo, la consultoria instalara otro centro que
tendrii como meta captar a clientes de la zona noreste del pais. CEl Monterrey tendrd todos los
mecanismos de operacion que tiene la consultoria de México. Contard con la misma tecnologia
informatica que su antecesora y ambus estardn conectadas debidemente en pro de los estudiantes
mexicanos interesados en estudiar posgrados en Estados Unidos.

El valor agrepado que CEI proporcionard en cuanto a punto de venta serin horarios flexibles para
entregar ¢l producto oportunamente. Los clientes comunicarin ¢l horario de su preferencia y CEl
disenara el canal de distribucion mis adecuado y a la hora mds adecuada. Walker (1991) menciona que
cualquier estrategia de servicio o de producto tiene que tener un servicio material v otro personal donde
en el primero se contemplen adecuadas instalaciones para la prestacion del servicio, asi como

organizacion del trabajo.

Vil Estrategia de promocion

La estrategia de promocion tendrd una concordancia objetiva con las motivaciones de los
consumidores, Para O'Shaughnessy (1989) si un determinado producto o servicio es coherenie con los
estilos de vida del cliente, estard en una clara .disp'osicién dé adquirirlo. Por lo lantb. se fomentard a
través de la promocion de ventas la idea de lograr un mejor nivel profesional con eswdiar un posgrado
en Estados Unidos s6lo que para lograrlo se necesita "una asesoria personalizada que oriente su futuro
educativo” Este sera el eslogan de CEI que tratard de activar en la mente del cliente la idea de progreso
dentro de una escala de valores y creencias enmarcadas dentro del aspecto educativo. Para esto se
planea, posteriormente, realizar investigaciones de mercado que determinen qué motiva a los

estudiantes a estudiar en el extranjero.




Otro tipo de promocion serd la recomendacion personal que los clientes hagan del servicio, por eso el
esfiterzo de mantener niveles de servicio de alta calidad. Los "animadores” del servicio serdn los
"promotores" de CEL

Dentro de otras lineas de accion, la presentacion de sesiones informativas generales con relacion a los
estudios de posgrado en Estados Unidos, constituird una forma de promocion de los servicios que CEI
puede prestar para lograr ¢l objetivo de estudiar en el vecino pais del norte. Estas sesiones informativas
serdn cada mes sin costo para los posibles consumidores y se llevardn a cabo en el Jugar fisico donde se
encuentre CELL Se contard con una presentacion audiovisual donde se expondrin las principales
universidades de Iistados Unidos y sus programas en lus diferentes dreas del conocimiento, los
requisitos gencrales para accesar a ¢stas, el estilo de vida norteamericano, los beneficios que
proporciona CEl, el precio y ¢l mercado de trabajo al cual podrin ingresar los estudiantes a sy retorno a
México.

Se introducirin, en estas sesiones, la realidad virtual y multimedia para incentivar al estudiante a usar
los servicios que ofrece la consultoria en caso de tener el interés de realizar posgrados en Estados
Unidos.

Para lograr una estrecha comunicacion entre los clientes y CEl, con fondos propios y en un corto plazo,
se publicard un boletin informativo que contenga informacion referente a las acciones que CEI ha
llevado a cabo, asi como secciones que destaquen los beneficios de la educacion internacional (empleo,
relaciones internacionales, etcétera). Este boletin sera distribuido a los posibles clientes que tengan
contacto con CEIl, ademas de colocarlo en las principales universidades.

En ¢l anilisis de informacion se detectd que este tipo de negocios no es completamente conocido en el
mercado al cual se dirige, por eso, se designaran promotores de CEl en las principales instituciones de
educacion superior para "invitar" a los estudiantes a formar parte de la nueva generacion de jovenes
mexicanos que tengan Ja inquietud de estudiar en el extranjero y que acudan a un centro de informacién

donde se les asesorard y orientard acerca de la educacion internacional.
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Muchas veces. segtin O'Shaughnessy (1989) los consumidores desean un producto o servicio: pero ese
desco queda latente al no estar conscientes de qué puede hacer por ellos, A veces el consumidor
sobreestima sus deseas. El objetivo promocional de CEI serit ¢l de activar esos descos.

Con la teenologin informitica (realidad virtual, sesiones informativas, multimedia, eteétera) CEI tratard
de mostrarle o los clientes wna imagen de vida diferente, por eso. toda la promaocion de ventas ¥ el
mismo lugar fisico de CEl tendrd anuncios vinculados con imdgenes de una vida prospera basada en la
educacion internacional y ascgurar que el cambio en esa vida es realizable gracias al apoyo de la
consultoria.

Por otra parte, en fa pregunta nueve del cuestionario sc trataba de definir ¢l medie de comunicacion
mis utilizado por los posibles clientes. El periddico es el medio de informacion que mds utilizan los
estudiantes, por lo que se determing que ¢ste serd ¢l instrumento que servird de entace entre CEl y el
mercado. Los anuncios que se desplieguen en el periodico tienen que destacar las funciones que tienen
los servicios integrales de esta consultoria. Existen diversos periddicos en la actualidad; pero el que
vo mayor ponderacion entre Ja muestra de la poblacidn fue "El Financiero", Los gastos de venta poco
a paco se tendran que ir cubriendo con el nimero de servicios vendidos, es decir, entre mas servicios
comercializados més publicidad.

Como se observa, las estrategias contemplan todo un sistema de servieio centrado en el cliente que se
reconoce como la fuerza capaz de lograr la ventaja competitiva de CEl, por eso cuando cambien los
objetivos, deseos, motivaciones y tendencias del mercado el negocio cambiard, siempre ajustandose a
patrones de innovacion y creatividad sin olvidar el compromiso social que se tiene ante los ambientes
existentes que rodean la consultora. Por eso se contardn con encuestas de opinidn de los servicios,

cuestionarios, investigaciones, elcétera. Estos instrumentos servirdn de retroalimentacion al sistema de

mercadeo,
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Resumen y conclusiones

I. Resumen
La educacion superior a nivel internacional es una nueva alternativa para lograr un desarrollo personal
y profesional.Formarse en una universidad extranjera implica conocer nuevas problematicas actuales a
nivel mundial. Los programas internacionales de movilidad de estudiantes han ido en aumento en esta
década. Por consiguiente, el interés de los estudiantes por realizar estudios de posgrado en otro pais ha
crecido. Como se pudo observar en este estudio, ¢l 74 por ciento de los estudiantes encuestados
respondieron positivamente a la posibilidad de estudiar un posgrado en Estados Unidos. El 49 por
ciento de los convenios académicos internacionales que México manticne son con cse pais. Es decir,
que de 10 estudiantes que quieran participar en acuerdos de cooperacion internacional, cinco tendrin
oportunidad de viajar al vecino pafs del norte. Es necesario contar con centros de informacion que
arienten a Jos estudiuntes acerea de la educacion superior en otros paises. Por eso, Consultoria en
Educacién Internacional (CEl), tiene como misién disefiar v proporcionar servicios integrales de
asesoria en educacion superior a nivel internacional. CEIl sera un importante apoyo en el proceso que el
estudiante mexicano tendrd que seguir si desca ingresar a cualquicr universidad norteamericana, La
funcion primordial de CEI es ¢l servicio el cual se ofrecerd de manera ordenada en una consecucion de
pasos interrelacionados. Para entender mejor lo anteriormente descrito, la figura 28 ejemplifica los

pasos generales que CEI llevard a cabo.

Figura 28

Pasos generales en la prestacion del servicio de CEI

El cliente es enterado de la existencia
del centro consultor

El cliente asiste por vez primera
al punto fisico de venta de los
servicios de CE]
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A

donde, cuando)

El cliente le expone al asesor los
objetivos que pretende cubrir con los
servicios de CEl(qué quiere estudiar,

A través de una atencion personalizada
uno de los asesores de CEIl, le comunica
al cliente los beneficios de los servicios
| asi_como el precio de cada uno de ellos

no

Termina el procesoy el
cliente seretira. Sele
entrega folletos.

| cliente compra el servici

si

El asesor de CE! elabora
el pertil del cliente, asi como
el portafolios de eleccion.

El cliente elige la mejor opcion
de estudio y se lo comunica
al asesor

7Necesita clases de prepa=
agion para los examens

El cliente toma sus CEI estable-

clases de preparacion ce contacto

en CEl con la univer-
sidad elegida
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no

Scidentifican las
limitantes de tal
decision

|

‘El estudiante decide irse?

si

Posmerca-
cadeo al
cliente en

el extranjero

Para lograr que estos pasos se realicen adecuadamente es necesario conocer politicas tales como:

- El cliente es el eje de cualquier accion de CEl

Fin

- El servicio sera un medio para la realizacion de un objetivo (Estudiar un posgrado en Estados Unidos)

- La atencion en CEl sera amable y flexible

- La personalizacion en la prestacion del servicio es parte de éste.

Los principales objetivos de CEl se basan en las cuatro variables de la mercadotecnia (servicio, plaza,

precio y promocion) a corto, mediano y largo plazo. Se pueden citar, entre otros:

- Tangibilizar el servicio

- Prestar un servicio integral y funcional

- Establecer un lugar fisico que contenga salones de clases, sala de consulta, modulos de asesoria,

etcétera

- Detectar nichos de mercado a cubrir por CEl

- Ganar preferencia en el mercado de la consultoria educativa
- Diversificar, en el futuro, los servicios de CEI

- Maximizar los factores clave de éxito de este negocio

Para lograr ésto se establecieron cursos de accion tales como:

* Definir el perfil del cliente con objetivos y preferencias

* Desarroliar portafolios de eleccion educativa para dar personalizacion y al mismo tiempo hacer

tangible el servicio

* Utilizar la tecnologia informatica como redes
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* Establecer convenios de apoyo mutuo entre organizaciones como AMPEL, CONACYT, ctcétera,

* Realizar evaluaciones al servicio para mantener niveles de calidad

* Establecer cl posmercadeo con los clientes para reforzar la relacion con CEl

* Mantener contacto con los clientes a través de encuestas y cuestionarios para conoccer los deseos y
preferencias de éstos

* Detectar en qué etapa del ciclo de vida de servicios se encuentran los de CEI

* Innovar productos con base en preterencias del consumidor

* Incrementar ¢l valor de los servicios de CEl percibido por los clientes a través de medios publicitarios
* Delinear mecanismos para la delimitacion del costo del servicio

* Desarrollar un impacto visual adecuado. escenario v clima propenso en la prestacion del servicio en

CEl

Se estima que estas estrategias hardn que la meta de tener el 10 por ciento del mercado (29 estudiantes
mensuales) sea posible y esté acorde con los recursos téenicos ¥ humanos que se planean para la
consultoria. Ademds el aumento de este mercado ha registrado porcentajes de 6 por ciento anualmente,
El posicionamiento del negocio se planea que sea alto basado en la atractividad del negocio v en la
competitividad futura de esta consultoria,

Un punto de diferenciacion de CEL es que su competencia no cuenta con servicios integrales ademas
este tipo de consultoria tiene una planeacion que la hace encaminar correctamente los esfuerzos de la
mercadotecnia ¥ la organizacion en si. Con esto. ¢l negocio ésu’n en la capacidad de reéponder o
cualquier cambio estructural dentro del mercado y fuera de ¢él. Los valores compartidos dentro de CEI
serdn la innovacién y la creatividad en la prestacion de los servicios, asi como el beneficio que se
proporcione al cliente.

CEI piensa en el futuro educativo a nivel internacional y toma parte de él, al ofrecer apoyos integrales

quc ayudarin a los estudiantes del pals a formarse en las mejores instituciones educativas del mundo,
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1. Conclusiones

El objetivo fundamental de esta investigacion fue definir un negocio en consultoria educativa
internacional que brindara un servicio a aquéllos estudiantes que han pensado en estudiar un posgrado
en el extranjero y no tienen la orientacion, ni la informacion suficiente para hacerlo, La mercadotecnia
sirvio como herramicenta administrativa en la definicion de dicho negocio, debido a la vinculacion con
las necesidades y los deseos de un mercado meta determinado.

La educacion provee a los individuos de habilidades, actitudes y destrezas para mejorar las relaciones
interpersonales, y juega un papel decisivo en el progreso social de un pais, La inversion, por parte del
Gobierno Federal, en materia educativa tendera a lograr un mayor crecimiento econdmico, simultaneo a
una equidad social, La fuerza de trabajo de México tiene una escasn escolaridad en comparacion con
sus socios comerciales norteamericanos, El nivel académico de los trabajadores mexicanos se hace
menor conforme avanza el nivel de cswdios de bdsicos a superiores, De ahi. que de cada diez
estudiantes que terminan el bachillerato, cuatro continlian estudiando una licenciatura, Atin mds grave
es que de cien alummos de licenciatura en México solo cuatro estudian un posgrado. Las dreas de
conocimiento con mayor concentracion de estudiantes, en licenciatura, son: las sociales
administrativas (derecho. contaduria, administracion, economia, etcélera).

La cooperacion internacional educativa se presenta como una nueva realidad en las economias
globalizadas, Por ejemiplo, en la Comunidad Economica Europea y en los paises de la Cuenca del
Pacifico se han instaurado programas de movilidad para estudiantes, los cuales tienen que cursar algin
semestre de la licenciatura en un diferente pais al de origen para obtener el titulo de graduados. Esto los
hace ser profesionistas poliglotas con una educacion multicultural. Por su parte. México mantiene
convenios de cooperacion internacional educativa, el 49 por ciento de éstos, se establecieron con
instituciones de educacion superior en Estados Unidos. Para esto, es necesario la administracion y
coordinacion de programas de intercambio internacional en organizaciones que concentren la

informacion v la ofrezcan a los estudiantes mexicanos de una forma clara y oportuna,
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Un ejemplo de esto, es e} CONACYT que en 1994 apoyd a 793 estudiantes con una bgcn-crédito para
posgraduarse en las mejores universidudes de Estados Unidos. A su vez, el Instituto de Educacion
Internacional 1El, se consolida como un centra consultor educativo que administra exdmenes TOEFL,
GMAT., eteétera; ademas de coordinar las becas de diversas fundaciones y comisiones binacionales, El
IE! o pesar de tener Ja informacion mas importante referente a la educacion internacional en Estados
Unidos, no cuenta con servicios integrados de asesoria. De Jos 8020 estudiantes mexicanos que estin
estudiando en Estados Unidos casi todos visitaron el 1EL

Se determiné que Ja investigacion de mercados fuera punto medular en la recopilacion y organizacion
de informacién para conocer las necesidades del mercado a atender por Ia Consultoria en Educacion
Internacional. E! mercado meta delimitado fue: estudiantes mexicanos con capacidad econdinica
media-alta y una psicografia basada en la superacion personal. Estas variables de segmentacion se
complementaron con Ja identificacion de los objetivos especificas de los clientes.

Para poder hacer inferencias acordes a la investipacion se planted como hipotesis Ja inexistencia de la
relacion entre pensar en estudiar un posgrado en el extranjere con conocer algin centro de informacion.
A través del estadistico ji cuadrada, este supuesto no pude ser rechazado. Los errores muestrales
calculados fueron satisfactorios, asi como los intervalos de confianza, Esto demuestra que si se pueden
hacer generalizaciones a la poblacion con respecto o la muestra.

El sector servicios dentro de Ia economia nacional ha tenido un aumento preponderante por arriba del
sector industrial y agricola. Los servicios justifican su existencia gracias a la bisqueda de comeodidad
en actividades catidianas. La adecuacion de un servicio que simplificard el esfuerzo de los estudiantes
para obtener informacién y decidir estudiar posgrados en Estados Unidos fundamenta el negocio de
CEl. Este tiene como mision proporcionar un servicio de asesoria integral a estudiantes que quieran
desarrollarse académicamente en las universidades de Estados Unidos. Con una atencién personalizada

y de respucsta inmediata a las necesidades del mercado el cual crecié de 1993 2 1994 en 6 por cienta.
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Se determind a ln teenologin informatica, el servicio personalizado y el mancjo adecuado de
informacion, como factores clave de éxito (FCE) de la consultoria, Dentro del mismo contexto se
identificaron como amenazas de CEl, no disponer de informacion opartuna para la prestacion del
servicio y la carencia de personal con experiencia en educacion internacional. Estos puntos negativos,
pueden tener una injerencia muy ncg%uiva en ¢l negocio; sin embargo tienen poca probabilidad de
ocurrir, si se explotan los FCE debidamente, '
La atractividad del negocio de CEI se planca que sea alta debido a las tendencias del mercado, a su
dimensidn, a los apoyos tecnologicos actuales, al servicio personalizado y al adecuado manejo de
informacion, El portafolios de servicio reflejo que las lineas estraiégicas a seguir se delimitardn bajo
esquemas de un crecimiento seleclivo, explotacion del punto fuerte del negocio y de controlar los
puntos débiles del mismo.

Aproximadamente 3,500 estudiantes mexicanos en cl aiio escolar 1993/1994 realizaron un posgrado en
Estados Unidos, Se estimé que el mercado potencial para el negocio en asesoria en cducacion
internacional tiene una magnitud de 40,000 estudiantes.

Los servicios ofrecidos por CEI serin diferenciados a través de la personalizacion del servicio y la
respuesta inmediata, Se definird también un perfil preciso de cada cliente para poder cubrir las
expectativas que tiene éste del servicio. La tecnologia informdtica serd una de las bases funcionales
para la prestacion de los servicios integrales de la consultoria,

Como una estrategia para mejorar la calidad en la prestacion de los servicios se hardn exdmenes
regulares para poder estandarizarlos en un futuro. Los cambios de objetivos de los clientes cambiaran
automaticamente la funcion de operacion del negocio de consultoria educativa,

A través de un fondo, creado con reinversiones de CEl, se ayudard econémicamente a los estudiante’s
que se encuentren en Estados Unidos estudiando y que hayan comprado los servicios de este negocio. A

esto se le denomind posmercadeo.




La promocidn del producto destacara los beneficios de los servicios de CEI.
Este tipo de negocios, serd de gran utilidad para cualquier estudiante que quiera estudiar un posgrado en
Estados Unidos y esté "perdido" por no saber qué hacer, donde y como cumplir su objetivo de

desarrollo personal y profesional basado en la educacion intemacional,
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Ancxo 1

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA
DE MEXICO
FACULTAD DE CONTADURIA Y
ADMINISTRACION

Cuestionario relativo a la investigacion mercadologica de Consultores en Educacion
Internacional (CEI)

FOLIO

Instrucciones:Le agradeceremos que elija y marque su respuesta a cada una de las
preguntais que a continuacion se le presentan. Si tiene alguna duda dirfjase al encuestador,

1. ¢ Ha pensado Usted en estudiar un posgrado en Estados Unidos?
S
NO (puse a al pregunta 8)

2, ¢Por qué le gustaria estudiar en Estados Unidos?
a. Desarrollo personal y profesional
b. Por la necesidad de tener un mejor empleo en México
¢. Tengo familia viviendo en Estados Unidos
d. Otra

3. ¢En qué universidad de Estados Unidos le gustaria realizar su posgrado?
a. Todavia no he decidido
b,

4, ¢, Como sustentaria econdmicamente sus estudios en el extranjero?
a. Por su propia cuenta '
b. Con una posible beea
¢. Otra

5. ¢Conoce algim eentro donde le proporcionen informacion acerea de becas, posgrados y
estudios en Estados Unidos?
SI, cual

NO (pasea la pregunta 9)

6. (Alguna vez ha asistido a este centro de informacion?
Sl para qué
NO  (pase ala pregunta 9)
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7. ¢Recibio la atencion esperada en este eentro de informacion?

SI, por qug

NO, por qu¢

(pase a la pregunta 9)

8. ¢ Cuales son los motivos por los cuales no ha pensado estudiar un posgrado en Estados
Unidos?

a. No tengo la suficiente instruccion académica (idioma, calificaciones, ctc)

b. No tengo el poder adquisitivo para hacerlo

¢. Desconozco cudles son los requisitos para estudiar en Estados Unidos

d. Cuestiones personales o familiares

9. ;Qué medio de informacion utiliza mas frecuentemente?
Periodico, cudl
Revista, cudl
Radio, qué estacion
Otro

10. ¢ Conoces si existen en tu universidad programas de intercambio con el extranjero?
Sl, cudl (es)
NO

Nombre y teléfono
(opcional)

Cddigo Postal Edad Estado
Civil Fecha

Con esto termina su ayuda a esta investigacion
MUCHAS GRACIAS !
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Anexo2

Marco muestral

Universidad Nacional Autonoma de México
licenciatura en administracion
(plan de estudios de 10 semestres)

L

Semestre

No. de Grupos

No. de Alumnos

60

80

]

L =lN- BN B WO R R R ]

10

11
12
13
14

15

O o0 ~NO\N W bWt —

74
18
69
69
44
69
35
33
36
33
72
74
69
66
24

30
77
71
34
35
24
61
34
32
37
75
64
74
74
67
68
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10°

30
35

36
34
32
32
68

67
10 66
1 74
12 71
13 50
14 35

OOO\!O'J.J‘—M!\)—

Total 48 2370
Fuente; Administracic‘m Escolar de la Faculiad go Contadurip y Administraci(m,‘—
1995
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