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Reflexiones y Citas

Con nuestra inteligencia hemos logrado avances excepcionales en nuestro desarrollo a

tal grado que hemos superado todas las expectativas de las civilizaciones antiguas a tal velocidad
que la tecnologia ha sido el combustible impulsor que nos ha colocado en corto tiempo en el
interior del Universo.

Tal desarrollo ha ocasionado dafios catastroficos en nuestro medio ambiente, los cuales
revertiremos aplicando la tecnologia unida a nuestra inteligencia y guiada por nuestros valores y
necesidades.

Con las anteriores reflexiones busque comunicar ¢l hecho de que somos, ante todo, seres
con valores, que poseemos Y nos servimos de la tecnologia para hacernos mas confortablenuestro
paso por este nucstro mundo, y para haceria llegar a los mas reconditos lugares ¥ la adquieran los
paises y las corporaciones para su adecuade uso requiere v requerira de los: "Negociadores
Comerciales”, comunmente llamados, Vendedores.

Durante el transcurso de mi vida he tenido la costumbre de apoyarme en ciertas frases o

citas positivistas que deseo compartir con Uds. en este wrabajo que representa la culminacion de

una meta que siempre descee lograr.
Una profesidon no es solo un trabajo muiis, no es invertir o vender el tiempo. sino la fuente
de donde fluye el torrente de creatividad, de amor, de entrega y de realizacion.

El hombre que teme muere cada dia, cada hora, cada minuto, cada segundo: El hombre
que no teme vive siempre para sicmpre y por siempre.
Nadie mas que Ud. mismo. puede privarse del éxito.

Nada ¢s imposible para una mente dispuesta.
v



Siempre daré un paso mas. Si ese no es suficiente, daré otro y otro. En realidad un paso
por vez no es muy dificil. Persistiré hasta alcanzar el éxito.

Ser Excelente, es levantar los ojos de la tierra, elevar el espiritu y soifiar con lograr lo
imposible...es trascender a nuestro tiempo, legando a las futuras generaciones un mundo mejor.

Los afios pueden arrugar la piel, pero cuando se renuncia al entusiasmo, le salen arrugas
al alma.

Se supera quien descubre que debe cambiar.

Renovarse o morir.

El fracaso tiene mil excusas. el éxito no requiere de explicaciéon.

Con orden y tiempo, se encuentra el secreto de hacerlo todo, y de hacerlo bien.

Vivir la vida a tu manera, alcanzar las metas que te has fijado, ser la persona que quieres

ser, eso es...EXITO.
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Introduccién

El Objetivo de la tesis es demostrar que los estudiantes de Ingenieria Quimica y carreras
afines, en su mayoria, no ticnen pensado. al iniciar su carrera profesional ni durante el periodo
que esta tarda. trabajar en Ventas. siendo que existen muchas oportunidades para su desarrollo
en este campo. que a su vez los necesita.

Ahora mas que antes, existe la necesidad imperiosa de contar, tanto 4 nivel  nacional
como internacional, con protfesionales plenamente capaces, cuya preparacion téenica y comercial

seca tan completa para lograr que las materias primas. equipo. reactivos. materiales de

construccion. sistemas ¥ programas de computo. ctc. que se elaboren en cualquier parte del
mundo. puedan ser vendidas v utilizadas en el lugar de origen o cualquicer otro sitio de nuestro
inmenso y a la vez pequeno mundo.

Ha existido un tabt a nivel Faculiad Jde Quimica. en <! sentido de que los alumnos o
cgresados de la facultad. que se encuentran laborando en el drea de ventas. son protesionales
fracasados. lo cual esta muy {ejos de la realidad.

isto incluso. yo lo pensaba hace 21 afos. cuando siendo alumno de la Facuhtad. a mitad
de la carrera. tentendo la necesidad de trabajar. acudi al secretario administrativo de la tacultad.

Ing. Santos Soberdn el cual mie pregunto (En gqué area te gustaria trabajar? Mencioniandole como

8 opciones. sin mencionar ventas, v al final pregunto, y gVentas? Contestandole que seria la

altima opcion, v en este ano. estoy viviendo [os veintiuno en esta apasionante actividad.

Vil



Introduccion

El Objetivo de la tesis es demostrar que los estudiantes de Ingenieria Quimica y carreras
afines, en su mayoria. no ticnen pensado. al iniciar su carrera profesional ni durante ¢l periodo
que esta tarda. trabajar en Ventas. siendo que existen muchas oportunidades para su desarrollo
en este campo, que a su vez los necesia.

Ahora mas gque antes, existe la necesidad imperiosa de contar, tanto a nivel nacional
como internacional. con protesionales plenamente capaces. cuya preparacion éenica y comercial
sea tan completa para lograr gque las materias primas. equipo. reactivos. materiales  de
construccion, sistemas y programas de computo, etc. que se elaboren en cualquier parte del
mundo, pucdan ser vendidas y utitizadas en el lugar de origen o cualquicer otro sitio de nuestro
inmenso y a la vez pequeno mundo.

Ha existido un tabu a nivel Facultad de Quimica. en ¢l sentido de que los alumnos o
egresados de la tacultad. que se encuentran laborando en el drea de ventas. son profesionales
fracasados. lo cual esta muy lejos de la realidad.

Esto incluso. yvo o pensaba hace 21 anos. cuando siendo alumno de la Faculiad, a initad
de la carrera, weniendo 1a necesidad de trabajar, acudi al scerctario administrativo de la taculiad.
Ing. Santos Soberon ¢l cual me preguntod (En qué darea te gustaria trabajar? Mencionanduole como
8 opciones. sin mencionar ventas, v oal final pregunto. v (Ventas? Contestandole que seria la

altima opcion. v ¢n este ano, estoy viviendo los veintiuno en esta apasionante actividad.



Para realizar este trabajo me impulsé atin mas el hecho de ¢ncontrarme al final de la tesis
sefialada en la bibliografia con el numero 13, leyendas realmente ofensivas, sobre ese trabajo. v
que ¢n si considero muy completo en varios aspectos que son indispensables en el campo de las
ventas, para ¢l Ing. Quimico o cualquier otro profesional.

Me he preguntado si las personas que 1o hicieron seguiran pensando igual. Ya que aunque
se encuentren cn un laboratorio. planta, 0 oficina dudo «ue se sicntan satisfechos si los
proveedores con los gque tienen (ue tratar para suministraries materias primas. equipo. o cualquier
otro servicio ecspecializado. les enviaran  “vendedores de libros” | no porque sca deplorable
vender libros. sino que. no son las personas indicadas para resolvernos las necesidades técnicas
que tengamos para solucionar parte de nuestra problematica en la Industria.

Hace poco tiempo. platicando con un companero y amigo de la generacidn que se habia

desarrollado principalmente en produccién. ¥y que hasta hace dos afios se inicido en ventas, en

broma dijo: he corregido ¢l rumbeo.
Toda actividad ¢s muy importante. lo que busco demostrar es que a  Ventas no se le

considera en ln magnitud que se debiera, como una buena alternativa de desarrollo protesional al

termino de nuestros estudios.
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L. El criterio y caricter del estudiante de la carrera de Ingenieria Quimica como
parte fundamental de su desarrollo.

Cuando nos encontramos ¢n la Facultad enfrentandonos a situaciones como: a).- Asistir
diario de 7 AM a 8 6 10 PM. b).- Tener que pensar en diversas alternativas para atender y cursar
adecuadamente cada asignatura y obtener la mejor calificacion. ¢).- Atender aspectos de nuestra
vida privada. Sc inicia ¢l desarrollo de un criterio tal que vamos dando prioridades a cada
actividad seleccionando las mejores soluciones hu nuestros objetivos.

Este criterio de racionahlizacion vy toma de decisiones mas la acuvidad diaria de casi 12
horas, nos llcva a tener una formacion muy completa durante la carrera y serd 1o que nos ayvudara
en nuestro desarrollo protesional fuera de o tacultad. en cualquier campo.

Por las exigencias normuales de las empresas. su crecimiento, y el propio. es comun que
tengamos que trabajar miis ticmpo del horario normal v en circunstancias bajo presion. lo cual
también aprendimos durante nuestros estudios: este comportamiento se fortaleceri durante la
practica protfesional donde sca que trabajemos.

Sitocomo estudiante encontrwmos o mancra de  salir exitosos en cada  asignatura,
estorzandonos continuamente, el resultado positivo de terminar los estudios satistactoriamente.
cae por su propiov peso. ¥y este mismo resultado se obtendra como empleado o empresario dentro
de la industria.

El Ingeniero Quimico o cualquier otro profesional del area quimica que inicie su
desarrollo » actividad protesional desde la primera etapa en ventas. tenderia a cubrir los

siguientes pucstos (dependiendo ta estructura de cada empresa) Hegando hasta donde desee. (por



llevarse un estudio completo, que no ¢s el objetivo de esta tesis, no menciono los componentes
psicologicos y de personalidad que se desearia posea ¢l aspirante a esta actividad para saber si se
tendria éxito). aplicando sus capacidades, conocimientos y capacitindose continuamente para

alcanzar los mayores pucstos.

Representante de Ventas Vendedor Junior

Vendedor Senior Jefe de Ventas

Supervisor de Ventas Gerente Divistonal e Ventas
Gerente Regional de Ventas Gerente General de Ventas
Gerente Comercial Director de Vemntas

Director Comercial

En una Empresa con estructura Internacional podemos tener:

Gerente de Exportacion Gerente Regional de Ventas
Gerente de Area Director Regional

Director de Arca Director Comercial

Vice Presidente de Mercadeo Presidente de ...

Seguro que deben existir algunas otras formas de nombrarlos, v si pensamos a nivel
mundial. estas vendrian a ser mucho mis extensas.

No centrard al detalie de un perfil para cada puesto. pero a continuaciéon relacionaré
algunas responsabilidades. ligadas a sus funciones. de 1l forma que dependiendo de su

complejidad seri la persona colocada en una posicion de mayor jerarquia.

J



Responsabilidades / Funciones

1). Realizar reportes y presupuestos de venta (diarios. semanales, mensuales y anuales)
normalmente en los de mes y afto. se¢ mancjan muchas variables: por cliente, por producto, por
linea, por pais. por valor. por importancia de clientes, por proyecto. y asi tan complicado como se
desce hacer, buscando finalmente establecer prioridades y realizar decisiones para el sano
beneficio de la empresa.

2). Reportes de visitas v estrategias a seguir para cumplir con los objetivos: hoy en dia
deben ser pocas la empresas que no usen la Administracién por objetivos para la evaluacion de
sus gjecutivos v las proyecciones de crecimiento cspcrudas‘,

3). Lograr las ventas presupuestadas.

4). Atender cierto niimero de clientes y prospectos.

5). Supervisar a un equipo de ventas.

6). Supervision a distribuidores.

7). Vigjar nacionalmente y/o internacionalmente.

8). Buscur prospectos y volverlos clientes.

9). Atender de inmediato cualquier queja de los clientes ( servicio, calidad. etc.).

10). Identiticar las necesidades de los clientes y resolverlas con los recursos de la

cmpresa.

11). Establecer. desarrollar v fortalecer tas relaciones con los clientes.



12). Participar en ferias nacionales y/o internacionales, (se estima que de cada délar
invertido en la participacion dc ellas, el expositor obtiene alrededor de 240.-).

13). Capacitacion.

14). Estar al dia en sistemas de comunicacion electronico o de cualquier indole.

15). Participar ¢n actividades fuera de la oficina con los clientes y prospectos.

16). Investigacion v andlisis de mercados.

17). Dectectar nuevas oportunidades de negocios con clientes. prospectos v en otros
mercados.

18). Supervision y aprovechamiento productivo de los recursos fisicos y humanos.

19). Coordinar con los departamentos internos (calidad. trafico. produccion. investigacion
y desarrollo. telemarketing. etc.). las acciones necesarias para que el clieme este siempre
satisfecho.

20). Apoyarse en todo momento con su superior para las decisiones mas dificiles.

21). Comunicar clara ¥ rapidamente al interior de la empresa, a las personas involucradas.
las necesidades de los clientes.

22). Presupuestar gastos v utilidades.

Como se pucde observar es ilimitado ¢l ntmero de responsabilidades - funciones que se
pueden ir desarrollando v dominando a travdés de los anos. que llegado ¢l momento. si el
profesionista tenia dentro de sus objetivos individuales independizarse, lo hara cuando considere
O piense que pucde lograr el éxito. y¥a que si algo se aprende, es a visualizar las oportunidades de

negocio sin que se hayan palpado atn objetivamente.



Al mencionar los puestos., me limite al drea comercial, pero por supuesto si s¢ sigue

preparando y dependiendo del tamaiio de la empresa se pucden colocar como gerentes generales,

directores generales. vicepresidentes, presidentes, y CEO’s como suelen Hamarse a nivel
internacional.

Para cubrir cada etapa » subir al siguiente escalon no se tiene un tiempo determinado,
todo dependera de las habilidades y descos de superaciéon de cada persona unidos totalmente a su
propia personalidad. Lo que ¢s muy importante. si se desca llegar a algan lado, se tiene que

determinar ¢l ticmpo en que sc desea llegar, y ¢l coOmo. para evitar divagar.

Con base a mi experiencia vy observaciones, el avance en las primeras ctapas,

se trabaja arduamente con resultados y responsabilidad.

llamémosles, pucstos. ¢s muy rapido.
La dificultad futura serd mantenerse en ¢l puesto ¢ ir creciendo mas. lo cual resulta ser mas lento.
conforme se alcanzan puestos de mayor responsabilidad. Como en todo. podriamos decir que

somos muchos los soldados ¥y pocos {os generales.
Al hablar del tiempo debemos estar conscientes de que ©s nuestro recurso mas preciado. y
que nuestro éxito estarda dado en la medida que scamos eficientes en la administracion de él.
A continuacion un breve cjemplo del tiempo disponible en dias durante un ano:

2 dias

Dormir:

X 240)/24 =~ 80 dias. pero si consideramos 10 a 12 horas/dia

Estudiar o trabajar: (8

entonces Wnemos: (12 x240)24 =120 "

Alimentos: 2x365)24 = 30 " "

Vacaciones (promedio):



Arreglo personal:

(1x365)/24 = 15 " "
* Traslados:

(2 x 240)/24

Sub - total: 332 dias

* En la ciudad de México, desde mi punto de vista seria el minimo a considerar.

Considerando lo anterior disponemos de aproximadamente 32 dias para otras actividades
entre las cuales podemos mencionar: entreteninuento (deportes

fiestas. juegos. lectura. cte.).

compras, visitas. inactivos por enfermedad. atencidon medica, reuniones familiares,
cn

ete.
Con e¢sto debemos considerar que el tiempo disponible para alcanzar nuestros objetivos
la vida protesional vy personal e¢s limitado v que en la medida que
positivamente seridn Jos benetficios que finalmente alcanzaremos.

lo aprovechemos

Un aspecto importante en cuanto al tiempo es ¢l hecho gue se valora, la estabilidad que el
profesional ha tenido durante su evolucion, es d
empresa..

ir gue no ha cambiado cada "8 dias" de



I1. Areas ¢ industrias donde los estudiantes de la Facultad de Quimica de la UNAM

desearian desempenarse al finalizar sus estudios.

I1. 1. Generalidades
En ¢l momento que decidimos durante nuestro bachillerato o su equivalente. ingresar al
area Quimico Biologicas. tenemos cierta idea. de cuales seran nuestras actividades como

profesionistas.  imuaginandonos que estaremos  en algan ramo  de  ia industria Quimica,
desarrollando nuestras actividades en laboratorios o diversas areas de las plantas. no en una
otras oficinas.

oficina. un automovil, avidén, o algin otro medio de transporte. visitando

laboratorios y plantas. para lograr las ventas que nos hemos propucesto dando un servicio técnico
» comercial.

A menos que algtn familiar o amigo como duefo o participante de alguna empresa nos
haya iniciado cn eclla. capacitiandonos ¢ incluyéndonos en actividades del area comercial donde
participa ¢l Ingeniero Quimico, la mayoria antes de ingresar a la carrera y durante la misma. no
picnsan o han pensado trabajar en ¢l area comercial © ventas al terminar sus estudios.

1k. 2. Mectodologia

Al saber que la Estadistica es un método cientitico de operar con datos v de interpretarlos
teniendo como primer objetivo el estudio cuantitativo de los colectivos. v a la [nvestigacion
Estadistica como una actividad orientada a la recopilacion de informacion sobre una poblacion.
podemos concluir que esta fue la metodologia empleada para confirmar lo mencionado en las
cencralidades.

Para ¢l manegjo y la presentacion de los resultados se utilizé la Estadistica Descriptiva o
7



deductiva, ya que esta se emplea para obtener. de un conjunto de datos. conclusiones sobre los
mismos. teniendo como funcion ¢l manejo de los datos recopilados en cuanto se refiere a su
ordenacién y presentacion para poner en evidencia ciertas caracteristicas en la forma que sca mas
objetiva y atil (10).

La unidad o clemento de investigacion., fueron directamente los alumnos de la Faculwad
de Quimica de la UNAML. tomados al azar (muestra alcatoria) en cuanto a su carrera v osemestre
realizando una ¢ncuesta tal que para la obtencion de intformacion se utilizd el cuestionario de la
pagina 10, teniendo la autorizacion del maestro, QFB Raul Garza Velasco. Secrewario Académico
de Asuntos Escolares.

a).- La encuesta sc realizo en el mes de Febrero de 1997 durante las inscripeiones .

b).- En algunos dias s¢ tuvo la ayuda de los alumnos consejeros, va que la encuesta sc
realizo paralzlamente con los cuestionarios que los alumnos contestaron sobre los maestros.

c).- En cuanto a las tablas de proyecciones, se constderaron los mismos porcentajes para
los valores individuales por dreacarrera, por tal motivo. 1o inico que varian, son ios totales.

d).- Debido al espacio y a la claridad que se ha querido tener al momento de comparar, se

presentan cuatro. dos O una gratica por hoja.
¢).- Se dan los resultados por arca de trabajo v por tipo de industria.
h).- Con la tinalidad de tener un espacio adecuado en las graticas. en las el ¢je de las "x".

se utilizaron las siguicntes abreviaturas por drea:

C.de C.: Control de Calidad Prod.: Produccion



Inv.: Investigacion
Ven.: Ventas

Ana. Cli.: Analisis Clinicos
Proy.: Proyectos

I1. 3. Resultados y Discusién

Des.:
D. de Pla.:
Doc.:

D. de Eq.:

Desarrollo
Diseiio de Plantas
Docencia

Disefio de Equipo

A partir de la pagina 11 se presentan las tablas y graticas que fueron obtenidas a partir de

las respuestas de los cuestionarios y ¢l analisis de las mismas se hace al final de todas ellas.




Enero, 1997

Estimado Alumno:

Agradeceremos su cooperacion al responder la siguiente encuesta. que es con fines estadisticos
para una Tesis.

1.- # De cuenta:

2.- Semestre que cursa: 1o.( ) 20.( ) 30.( ) 40.( )So.( )60.( ) 70.( )8o.( )Y%o.( )
3.- Carrera que Cursa: QFB ( ) Quimica( ) Quimica de Alimentos ()
Ingenieria Quimica () Ingenieria Quimica Metalargica ()
4.- Favor dc sefalar en gque @drea tiene pensado gjercer su profesion al terminar sus cstudios. Si
ha pensado en mas de una opcion. favor de numerar del 1 en adelante por prioridad.

Control de Calidad ( ) Produccién () Investigacion () Desarrollo ()

Mantenimiento( ) Ventas () Compras( ) Disefio de Plantas ()
Analisis Clinicos () Docencia ( ) Proyectos () Disefio de Equipo ( )
Otra:

5.- En que Industria ha pensado desempenarse:

Petroquimica ( ) Farmacdutica { ) Metalurgica ()
Alimenticia () Cosmeética () Perfumeria ( )
Quimica ( ) Jabones y Detergentes( ) Cementera ()
Otra:

6.~ Si actualmente trabaja. ¢n que arca e Industria lo hace.

L e satisface sus expectativas o ha pensado cambiar. A que drea y/o Industria

Gracias por sus amables respuestas.

10



Tabla T1

Poblacién por Carrera

en la Facultad de Quimica de |la

UNAM

[CARRERA 7 77 Articulo | Reguiares’ Totales
. A
‘Ing. Quimico i55 | 1353 1508
QFB 153 1398 1551
‘Quimico i 39 ' 342 . 381
‘Quimico en Alimentos * 68 : 824 892

Ing. Metalurgico 30 . 236 266
Totales ~ T T 445 4183 4698

Fuente: Secretaria Académica de Asuntos Escolares
de la Facultad de Quimica de la UNAM. Marzo de 1977

11



Tabla T2

Estadisticas a nive! nacional racionalizadas

CARRERA *fehingieso | ‘ler ngreso+Reingreso | TOTAL ' %  Egresados [Tituados |
L 7 o195 . Hombres , Mujeres | H+M ° o 1994 i_'__1994

1 ! | ' 1

ng. Quimico 3745 : 12994 7669 | 20663  47.54% 2830 | 24N
Iar8 2876 5293 10718 | 16011 36.83% 1693 . 133
{Quimico 459 1291 1606 | 2897 - 6.66% 21 1 142
{Quimico en Alimentos 657 | 1266 2083 . 3349 7.70% 9 ;0

‘Ing. Metaldrgico 22 ; 468 81 549 1.26% 89 i 18

! : ; ! ;
Sub-totales ComE T mdtz s | 469 f0000% 4930 [ A6
‘Bioquimico v 49 79 | 18 021% “ooo
Ing. Bioquimico nmo 157 1578 235 445% 209 215
iing. Bioquimico Administrador 16 ‘ 128 142 270 0.44% 5 . 54

Ing. Bioquimico Industrial 93 . 338 35 703 114% 57 ; 41

{ing. Bioguimico en Alimentos 40 I 184 296 ¢ 480 |, 0.78% 13 1M
1Ing. Industrial de Produccion 156 : 880 44 | 1324 215% 30 282
‘Ing. Industrial 10912 43548 11389 | 54937 | 89.29% . 6628 3809
{Ing. Ambiental 166 426 23 639 1.04% 12

IIng. Ecblogo 7 : 96 100 ¢ 196 0.32% 16 ¢ 16

Ing. en Ciencias Ambientales 60 90 % M5 0% 0 0
;§gb-totales B 7 B 46896 14631 ¢ 61527  100.00% 7485 . 44 "
Totles o G TR 104586 s T

Fuente: Anuario Estadistico 1995. ANUIES (3).
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Tabla T-3

Resultados por drea de una muestra at azar de § estudiantes por carrera

(CARRERA COQrB " Quimica ‘Qtlxln'\lca’de 'lng,en.leria ' ilngénl'en'a'(lixiin. : [T‘OTEL“ES*—.“ 1

i . Alimentos Quimica ‘Metalurgica 1 e
LN T T T T B

AREA

Control de Calidad 2 40.00% 2 4000% 2 4000% 0 000% 8 2000% T

Produccion 1 2000% 1 2000% 1 2000% 3 60.00% 1 2000% 7

Investigacion 0 000% 1 2000% 1 2000% 1 2000% 0 0.00% 3

Desarrolio 0 0.00% 0 000% 0 000% 0 000% 4 2000% 1

Administracién 0 000% 0 000% O 000% 0 000% D 0.00% 0

Ventas 0 000% 0 000% o0 000% 0 000% 0 0.00% 0

Mantenimicnto 0 000% 0 000% 0 000% 0 000% O 000% 0

Disefio de Plantas 0 0.00% 0 000% 0 oo 2 2000% © 000% ! 1

‘Andlisis Clinicos 1 2000% 0 000% 0 080% 0 000% 0 Doo% 1

Dotencla 0 000% 0 000% 0 000% O 000% D 000% 0

Proyectos 1 mow 0 ofh 0 T oA 0 Do 2 Mo 8

Diseftode Equipe 0 000% 0 000% O 000% 0 000% D " 000% [

Otras 0 000% 1 2000% 1 2000% 0 000% 0 0.00% 2

TOTALES 5 100.00% 5 10000% 5 100.00% 5 100.00% 5 100.00% 25 100.00% |

Ei objetivo da esta tabla y 'a siguiente fueron ver que tanta variacion existiria contra los valores tolales
En estalas res primeras tuvieron refacion ya que también fusron fas dominantes en los registros totales , T-5



Tabla 74

Resultados por Industria de una muestra al azar de § estudiantes por carrera

ICARRERA aoF8 ‘Quimica “Quimicade ‘tngenieria Ingenleria Quim, Vo’fifs’s" T

i : o Almentos Quimica ~ Melalirglca S
L T U T N T R T N I

WDUSTRIA

Pefroguimica 0 000% 0 000% 0 oo 2 0% 1 20.00%

‘Alimenticia 0 o00% 1 2000% 5 10000% 0 000% 0 0.00%

Quimica 0 0% 4 000% 0 000% 1 2000% 1 20.00%

‘Farmacéutica 3 60.00% 0 000% 0 000% 0 000% 0.00%

Cosmética 2 4000% 0 000 0 000% O 000% o 0.00%

JabonesyDeter. 0 000% 0 W% o ook 1 0% 0 0.00%

Metalirgica 0 000% 0 [ 000% 4 2000% 3 £0.00%

Perfumeria 8 Lok 0 00 0 [ 0% B Bo0%

\Cementera 0 0o0% o 0% 0 0% D 000% 0 000v%

‘Sector Saludy Labs 0 000% 0 LI agon 0 LLI 0.00%

Polimeros 0 0% 0 000% 0 000% 0 000% 0 0.00%

Control Ambientai 0 000% 0 000% 0 000% 0 000% o 0.00%

‘Otras 0 000% O 000% 0 ooo% 0 00t% 0 0.00%

TOTALES 5 10000% 5 10000% 5 10000% 5 100.00% 5 '100.00%




Tabla T8

Resultados considerande la primera apeién seleccionada por Area

‘CARRERA . are Quimica Quimicade  ngemieria  'ngonleriaQuim..  [TOTA

; B
S [limentos  Quimica  Melalirgica .
% I S S S S R A T T A

AREA

Controlde Cafidad 91 43.02% 11 1080% 18 2806% 40 845% 9

15.28%

Produccitn 49 870% 10 90%% T8 2449% 184 % AU 4068%

Investigacién 138 203% 72 6545% 64 2085% T1 A446% 10 1685%

Desatrolio 2% AS5% 6 4% M A0WT% 24 4AR% 3 608%

Administracion 0.00% 0.00% 000% 14 285%  Q00%

Ventas 10 188% 1 0M% 2 08S% 25 50%% . 000%

Mantenimiento 0.00% 0.00% 0% 3 0% 3 5%

Disefio de Plantas 0.00% 0.00% 000% 49 9888% 2 3%

Andlisis Clinicos 182 36.04% 3 271% 2 05% 0.00% 0.00%

Dacencia 7 040% 4 384% 3 09T% 4 08t% 0.00%

Proyectos 5 08% 1 0M% 9 29% 58 1B1% §  84l%

‘Disefio de Equipa 000% 1 081% 000% 38 TIA% 1 168% 2.71%
Otras 3 08% 1 0M% 3 0ST% 11 224% 2 330% 0 136% |
TOTALES 505 100.00% 110 100.00% 310 100.00% 491  100.00% 59 100.00% 1475 100.00% |
Registrados en la muestra muestra muestra muestra muestra muestra
Facultad 1298 3642% M2 A% 8% ITEV 1353 3629% 236 25.00% 453 3550%
Total Nacional 1604 315% 2897 380%

I3 926% 20661 238%  S49 1075% 4489 33%

1



TablaT§

Resultados considerando el TOTAL de las opciones seleccionadas por Area

CARRERA " QFB Quimica

‘Quimicade  ingenieria 'ingenieria Quim, '
: . ‘Alimentos Quimica Metalirgica
R I T St T S T
AREA

Controlde Calidad 157  17.70% 20  9.09% 183 2500% 392  806% 15  1200%

Produccion 125 11.23% 17 3% 152 2007% 23T 2075% 30 24.00% |
Investigacion 270 2426% 87 3355% 134 1831% 126 11.03% 20 16.00%
Desarrollo 85 584% 23 10.45% 102 1393% 88 TTM% 12 960%
Administracion 6 054%  000%  000% 45  394% 0.00%
Ventas 2 288% 5 2% 1 3% 61 5% 6 480%

Mantenimiento 3 021% 4 182% 4 058% 20 175% 4 3.20%

GisefodePlantas 2 048% 2 081% &  082% 149 1305% &  480%

Andlisis Clinicos 272 2444% 7 348% &  082% 6  053% | 0.00%
Docencia 0 683% 3 1409% 50 6B 59 5AT% 4 Ba%
Proyectos §5  A94% 14 636% 53 T24% M0 1226% 15 1200%

DiseiodeEquipo 5 045% 6  273% 5 068% 141 972% 10 8.00%
Otras 5 045% 4 1B2% 15 205% 8 070% 3 240%

TOTALES 13 10000% 220 10000% 732 100.00% 1142 10000% 125 100.00% |




TablaT?

Proyeccion considerando 1a primera opcin seleccionada por Area

CARRERA Q8 Quimica Quimica de Ingenieria TIngenieria Quim. [TOTALES 7]
: : Alimentos Quimica “Metalirgica ' o
# % ¥ % ¥ % f % ¥ (2 o T
AREA
Controlde Calidad 2885 18.02% 280 1000% 12714 380S% 1684 BA5% B4 15.25% TR0 )
Produccion 1553 970% 263 9.09% 810 2449% 6480 31.36% ?23 40.68% )
Investigacion 4376 W3¥ 109 £5.45% 692 2065% 2988 14.46% fs: 315.95'/. o 100423.11% )
Desarrallo 793 495% 158 545% 367 097% 1010 489% 28 5.08% 2356542%
“Administracion 0 000% 0 000% 0 000% 589 f2.asv. 0 0.60% 5891.35%
Ventas 3t 198% 26 091% 2 065% 1052 5.09% o nocm 14173.26%
Mantenimiento 0 000% 0 000% 0 000% 1% 061% 28 508% . 1540.35%
Disefio de Plantas 0 000% 0 0% o 000% 2062 998% 19 3.39% 20814.79%
Andlisis Clinicos 5770 36.04% 79 2% 2 065% 0 0.00% 1n :n.qaﬂ/. % |
Docencla ) 040% 105 8% R 087% 169 082% n j).t)ﬂ'/. CImoss%
Proyectes 159 09%% 2 091% g7 200% 2440 1181% :47 fw-/. 2769631% |
Diseiio de Equipo 0 000% 26 0% 0 GO0 1589 TT% 9 171% 16353.76%
Otras 94 05%% 26 081% 32 08T% 463 2% 19 33%% 6351.46%
‘TOTALES 6011 100.00% 2897 100.00% 3349 100.00% 20663  100.00% 549 100.60% 43469100.00%
muestra muestra muestra muestra muestra muestra
Encuestados 505 345% 10 380% 0 9.26% 91 238% 59 10.75% "5 339%
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CARRERA " oFB
#

INDUSTRIA

Petroquimica 1

Alimenticia 11

Quimica 28

Farmacéutica 389

Cosmética 6

Jabones y Deter.

Metalurgica

Perfumeria

Cementera

Sector Saludy Labs 32

Palimeros

Control Ambiental

Otras 7

TOTALES 505

Resultados considerando la primera opcién seleccionada por Industria

0.20%

2.40%

574%

77.0%%

743%

0.00%

0.00%

0.00%

0.00%

6.34%

0.00%

0.00%

1.39%

100.00%

Tabla T8

Quimica Quimica de
Alimentos
# % # %
8 1.20% 0.00%
4 I64% 302 97.42%
" 64.55% 1 0.32%
4 3.64% 0.00%
2 1.82% 0.00%
1 0.91% 0.00%
0.00% 0.00%
3 213% 0.00%
1 091% 0.00%
0.00% 0.00%
0.00% 0.00%
0.00% 0.00%
16 1455% 7 2.26%
110 100.00% 310

28

Ingenieria
Quimica

# %
24 45.71%
2% 53%
96 19.59%
11 2.24%
23 46%%
39 796%
8 1.63%
5 1.02%
14 2.86%

0.00%

4 0.82%
5 1.02%
3B 114%

100.00% 490

Ingenieria Quim.
Metalirgica
%
1 1.69%
1 1.69%
2 3.39%
0.00%
0.00%
0.00%
53 89.83%
0.00%
0.00%
0.00%
0.00%
0.00%
2 3.39%

100.00% 59

100.00%

TOTALES ~
%

234 15.88% |
M 0M%
199 13.50%
W04 20.41%
61 414%
o0 2n%
6 414%

8 054%
15 102%
2 217%
4 0%

5 0.34%
67 455%
1474 100.00%



CARRERA

INDUSTRIA
Petroguimica
Alimenticia
Quimica
Farmacéutica
Cosmélica
Jabones y Deter.,
Metaldrgica
Perfumeria
Cementera
Sector Salud y Labs
Palimoros
Controt Ambiental
Otras

TOTALES

Tabla T9

Resultados considerando e TOTAL de las opciones seleccionadas por Industria

Qr8 Quimica ‘Quimica de Ingenieria ingenleria Quim.
Alimentos Quimica Melaldrgica
% % % ¢ % 8%

30039% 14 9E2% 1 0.28% 249 3425% 3 435%
33 434% 10 680% 302 8483% 49 B74% 1 A45%
50 65T% 79 EMM% 15 4% 132 1846% 2 2.90%
44 5440% 9 6A2% 5 140% 34 Ae8% - 0.00%
135 17274% € 5A4% 10 281% 52 7a5%  D.00%

2 276% 5 340% 9 253% 76 1045% 1 A4%

1 04% 0.00% 000% 18 248% 56 81.16%
88 762% 8  54d% 5 140% 20 289% . 0.00%
1 0A% B 544% 0.00% 41 564% 1 145%
6 43% 000% 1 02% . 000% ;  0.00%
000%  0.00% 0.00% M 151% | 0.00%
000%  000% . 000% 14 193% | DO0%

9 118% 6 408% B 225% 30 4% 5 1.25%

761 100.00% 147  100.00% 355 100.00% 727 100.00% 69  100.00%

29

TOTALES |

L

a2 1% |
395 19.07% |
218
462 2243%

25

12 5.
BaM%
92 441

5 2% |

I 1e0% |

1 053%
oo |
5 280% |

2060 100.00% |



Tabla T10

Proyeccién conslderando I2 primera opcion selecclonada por Industria

‘CARRERA . QF8 Quimica Quimica de Ingenleri " ingenleria Quim. | [TOTALES _”‘A’
: ‘ Alimentos Quimica Metalirglca P ]
# % # % # % % % # % i#
INDUSTRIA
Petroquimica 2 020% 2t 72% 0 000% 9445  45T1% 9 169% 96972231% |
Alimenticia 349 248% 105 364% 3263 9742 1097 S5M% 9 169% 482411.10%
Quimica 919 5T4% 1870 645 11 032% 4048 10.59% 19 339% 6866 15.30%
Farmacéutica 12333 7703% 105 s 0 000% 463 24% 0 0.00% 12902.29.68%
Cosmética 12 M 8 182 0 000% 959 469% 0 0.00% 21634.98%
Jabonesy Deter. 0 000% 26 051% 0 000% 1645 796% 0 0.00% 1671 3.84%
Metalirglca 0 000% 0 000% 0 000% 337 183% 493 89.83% 8301.91%
Perfumeria 6 ooo% 79 27%% 0 000% 211 10% 0 0.00% 2900.67%
Cementera 0 000% 26 091% 0 000% 591 286% 0 0.00% 6171.42%
SectorSaludy Labs 1015 6.34% 0 000% 0 000% 0 000% 0 0.00% 1015.2.34%
Polimeros 0 000% 0 oo 0 000% 163 082% 0 0.00% 1690.39%
‘Gontrol Amblental 0 000% 0 000% O 000% 211 102% 0 0.00% 2110.48%
‘Otras pr 138% 4 1453% 76 226% AT 1A% 19 340% 2145.09%
[TOTALES 16011 100.00% 2897 100.00% 3349 100.00% 20663  100.00% 549 100.00% 43469100.00%
muestra muestra muestra muestra muestra muestra
Encuestados 505 3.15% 10 3.80% 0 9.26% 490 231% 5 1075% W4 339%
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Tabla TN

Andlisis pot industia y Area

INDUSTRIA {eiroquinica  Amenicha  Quimica Combtes  diborws yDetes etakiges  Puctomara  Comentan Qv ; {TOTALES ™ &‘
: Tow oo o owohow s deow o how [T -

ARER

Conofde Catidas % 240 18 JE% W UIR 7L WA T WM T e 7 gy 3 W% [ 1T S sy 'ZQ

Pioduccion R L T T R L BNX 4 26T T BEME m

Ivestighcton WOEM% B 8N T8 M 104 BAR W MY IWW M WO 2 2800% 3 080 13 Mk 38

Desanotio hH [ EUAN11 W% L03% % I I 4 B3 1 %% 3 437 [0% a% 2 10 2

Mdminstacds 7 BB 1 DI 3 RN 1 B2% 3 dsm T B D 3529 oO% 4 38 a4

Vs 5 IWR 4 U 8 A8 @6 1 a4 e DOTW 1 TR 1 K% U BETY 3 286% ']

Manteiweats LR THN [LTOE R 1Y % L DWW BWE ) A 1 1Es v LEo [

Disthodeblanias N MW 1 OB 5 25N D% YIRS LWE @ IMN O Daw DX 5 ATHY &t

BndisisClncos 1 A% X LB W TOTW ts 1 u TIU S 1) T oms podn W UKK

Oocerch [T O T E S L "pm. 1 RE : AW L1 N T T 1Y 1

Proyectss WONS Y 28R W BN 5 A% Y M%) @E% B BN 1 MMN B A% 4 I n

OiefadeEquipa 21 98 path T 3mn . uoek 1 a&M & Tese 2 MW [ oo% 1 BE% 1 0es w2

“Buas PR ST T T TS S 151 DO A 2B . DMN A nsk LITUN I 1LY [
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Tabla 112

Tendencias por semestra {solo en primera optidn)
SEMESTRE PRIMERD SEGUNDO ~ TERCERO  CUARTO QT ISEXTO ‘SEPTIMO OCTAVO NOVEND S
! : : i
: I L T T R Y S ST S T N T S TR S

AREA
Control de Calidad 40 1638% 27 20%% 39 03% % 1593% 21 1552% 36

AOB% 28 1B40% 41 BEM% 25 MSTH

5% 23 78T 36 1553 40 1MI0% 33 Z281% 4T 2221% 45 2361% 35 2188% AL 2635%

Produccion 9

Investigacién 190 % 2 BN L 8% TS MEL A 24NN 36 1T08% 2B wM% 48 BA% B 16T%
Desarcollo 34BN 5 39% 9 AREN 1) BIS% 8 4BON 10 A% sS% 15 93BN 20 11884
Admiistracién 0% 2 HEEN 4 0S2% 1 DA% 2 A% 3 LA 7 4% 2 1% 0.00%
Ventas A0 BMS% 3 2%z o 1 uee% 1 05T B 2B4% 8 S2% 3 1M% 8§ 539%
Mantenimientd 1 1se 000% 2 104% 0.50% 0% 3 147% 0.00% 0.00% 000%

Disefio dePlantas 2 208% 5 EEIE 44T% B 265% 10 STS% 10 4N 4 283% 3 188% 3 180%

‘A’né!ii]sclmicos 1M 687% M4 T 2T WOE% 31 1831% 25 HAII% M uEs% 1T 8% 4 250% 1 6%

Docentia 11 0% 4 Z08% 3 A% 3 I 2 085% . 000% 0O0% 1 060%

I6% T 0% 7 4D M Be% M TM% 6 175 15 BSE%

Projectos 3 We% B EB% T

DisefiodeEquipo 2 2 US% 5 260% 3 13 B A60% 10 AM% 2 13%% 4 250% 4 240%

LTV 1> S B ¥ 2 B R 14

,u.

Ous I LI Y U I N S R S R

{TOTALES ~ 65 f0000% 128 100.00% 192 10000% 226 100.00% 174 O0.OO% 211 f0000% 152 100.00% 160 000U% 167  100.00% 145 100.00% |
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Tabs 713

Tendenclas por semestre {solo Inpenierks Cuimica y en su primera opcidn)

SENESTRE {PRIMERO ‘SEGUNDO ‘qumto SEXTO SEPTINO OCTAYO NOVENO

S s A PR P S P S SR T T

oo

‘Contrel de Caldda - ook % KH 1 T FtL - 1 S | % 6 s 1 nsy 8 Jasx

Produccin 3 178% 1 FLRITAE w5% 1 BN% N s PG P i W% A088%

investgacisn 5 FYTP] s 1 Ha W % 7 129% 3 a0 4 RTC ] My 8 7284

Desarrols 2 I 1 2565 coon L LB SN B 12 1 BN 2 FEC | HON su%

Administcitn g 2 LR 2005 1 187% 2 w3 w2 3 2 FRL S 12

Venizs H Hhn ¢ 160 2 a2 ERET 18 [HT (R S e s # 310%
Vantenimiento 1 3% [ 204n 000 ok 4 1154 (13 (103 Do 3 oi%
Disehode Puctas 2 uin 8 uny ot R [HIVI LT R 3 sa% 3 43% 1 10905
Antfivs Clinicos 0% T00% LA L1 (]2 0.00% oo LITN 200% [ 0o0%
Doceriia oo, T 8 200 ou% 2 s Do Tw% ook 1 145% ] o
Proyectas 1 sun 8 N 4 [RC A 0% b AR LT RT3 0% 0 RS Hj

Distfade Eguipa 1 sh% 2 [SIVI Rk TR "navs 2 s 4 sy Bars Ea

ot . bows [ 1 % 1 s pows 2 un e "
OWES A e B wmew o W G W W i Bl B w0
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Tabla T14

Los que Trabajan por Area

'CARRERA 13 Quimica ‘Quimicade  Ingenleria iingenleria Quim. TOTALES
‘ : ‘Alimentos  Quimica iWetatdrgica : o

% 4% oY% T W #w
AREA
Controf de Calidad 4 9.76% 0.00% 000% 4 95% 1 1667% 9
Produccion 4 0T6% 1 1429% 2 2000% 6 1429% 1 1667% 14
Investigacion 2 488% 3 4286% 2 2000% 7 1667% 0.00% 14 2%
Desarrallo 000% 0.00% 000% 1 238% 0.00% 1 084%
Administracion 2 488% 0.00% 000% 3 T.44% 0.00% 5 A%
Ventas 5 1220% 000% 1 1000% 2 476% 1 1667% 9 84%%
Mantenimiento 0.00% 0.00% 000% 1 238% 2 333 . 3 28%
Disefo de Plantas 0.00% 0.00% 000% 0.00% 0.00%
Anilisis Clinicos 14 34.15% 0.00% 2 2000% 1 2.38% 0.00%
Docencia 2 488% 1 1429% 1 1000% 2 AT6%  0.00%
Proyectes 0.00% 0.00% 000% 1 238% 0.00%
iDisefo de Equipo 0.00% . 000% ,  0O0% . 000% . 0.00%
Otras 8 1951% 2 285TH R 2000% M4 WA 1 f667%
TOTALES 41 10000% 7 100.00% 10 100.00% 42 10000% §  100.00%
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TablaT15

Los que Trabajan por Industria

'CARRERA ar8 Quimica Quimicade  Ingenieria  fingenieria Quim. [TOTALES ™|

. ] o _ ‘Alimentos Quimica Ille[alﬁmica ' e
% R s I I ‘ # {'/11

INDUSTRIA

Petroguimica _ 0.00% 000%  000% 4 952% | POd% 4

Alimenticia 300T3% 1 M29% 2 2% 1 238% D.00% 7

Quimica 2 4B8% 1 1429% : 000% 8 A905% . D.00% H

Famacéutica 5 1220% 0.00% 000% 1 238% | DO0% B

Cosmética 1 24% 0 000% 0 000% 3 7% [ pOB% 4

‘JabonesyDeter.  0.00% | 000% 000% 4 85M% 1 1667% | 5

Metalirgica ) 0.00% | 000% ! 000% 0.00% 1 16.67% 1

Perfumeria 1 24%  000%  00%% 000% | po0% i D8s%h

‘Cementera Coo000% ¢ DOO% 1 Do0% . pGO% | poo% | 0 pod%

o

SectorSaludyLabs 13 3L71% . DO0% 2 2% 1 238% | oo

Polimeros L £ SO wreh | boow

(Control Amblental 1 2.44% . BTSN book 3 eeh
{Otras LR T Bedok 4 B6STH I
(TOTALES M 10000% 7 {0000% 9 100.00% 42 100.00% 6 [100.00% . 05 [100.00% |
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El total de encuestados fueron 1.475 alumnos, que corresponden al 35.52 % del towal de
alumnos regulares de la Facultad de Quimica de la UNAM y al 3.39 % del total Nacional. Tablal

Por carrera los encuestados representan los siguientes porcentajes del total de la Facultad

y del Nacional:

Carrera Facultad Nacional
Yo Vo
QFB 36.12 3.15
Quimica 32.16 3.80
Quimica de Alimentos 37.62 9.26
Ingenieria Quimica 36.29 2.38
Ingenieria Quimica Metalurgica 25.00 10.75
Totales 35.52 3.39

Los porcentajes de alumnos por carrcras tanto de la muestra como de la Facultad de
Quimica de la UNANM son muy similares, tenicndo mayor variacién con la poblacién nacional,
pero manteniéndosce las mismas tendencias, G1 y G2.

Las preterencias por darea que dominan considerando los porcentajes de las opciones

seleccionadas por carrera son las que se muestran a continuacion:

Carrera Prefercncias Yo Yo
(por area) 1a. Opcidn Taodas Ias Opciones
Tablas TS TG
Graficas G3 G4
QFB Analisis Clinicos 36 24
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Investigacién 27 24
Control de Calidad 18 18
Docencia 0.4 7
La interpretacion de los resultados anteriores ¢s que, ¢l 36%6 de los alumnos encuestados
que estan cursando la carrera de QFB descan dedicarse a Analisis Clinicos que es un drea muy
especifica para esta carrera. otro 27% a Investigacién, y asi sucesivamente.
Las diferencias que existen en cuanto a la lra. opeidn v ¢l de wodas las opciones. afectara
a los mayores porcentajes de la primera. ya que la mayoria de los alumnos seleccionéd otras
probables dreas de actividad.
Una de las conclusiones generales y que se observan desde estos primeros resultados, es
¢l hecho de que en todas ellas. al irnos a las opciones multiples, Ia que mas crece en porcentaje,

es Docencia.

Tablas TS T6
Grificas  GS G6

Quimica Investigacion 63 <40
Docencia 4 14

Aqui vemos como el principal interds de los Quinicos esta en la investigacion.

Tablas TS T6

Grificas G7 GS8

Quimica de¢ Alimentos Control de Calidad 38 25
Produccidn 24 21
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Investigacion 21 18

Docencia 1 7
Tablas TS T6
Grificas G9 G10
Ing. Quimica Metaluargica. Produccién 41 24
Investigacién 17 16
Control de Calidad 15 12
Tablas Ts T6
Griaficas Gll1 G122
Ing. Quimica Produccion 31 21
Investigacion 14 11
Proyectos 12 12
Disefo de Plantas 10 13
Discio de Equipo 8 10

En el caso de los Ingenicros Quimicos. notamos una mayor flexibilidad al haber

seleccionado cinco areas arriba de un 10 %% : si surmamos los porcentajes de proyectos v diseno de

plantas, tendremos que este quedaria con un 22%, colocandose en segunda posicion.

Tablas 35 Te
Grificas Gl13 G4
Totales Investigacion 24 19
Produccion 21 17
Control de Calidad 18 15
Analisis Clinicos 13 9



Docencia 1 7

Si consideramos a Analisis Clinicos como una opcién muy especifica. se ve claramente el
deseo de los alumnos de dedicarse a las areas que mas requiere la Industria (esto desde mi punto
de vista). pero taltiandole claramente la orientacion hacia las Ventas ¥ Administracion.

En cuanto a Ventas. varian las preferencias desde un 0% en la primera opceion de los
Ingenieros Quimicos Metwalurgicos a2 un maximo del 3% en los Ingenieros Quimicos.

Comparando los resultados totales en la primera opeidn contra todas cllas. vemos que se
mantienc la tendencia. creciendo en forma  interesante solo Docencia (esto se comento
anteriormente). lo que nos indica que del 126 que la seleccionaron como primera opcién crecio
hasta ¢l 7%. lo que nos muestra que adicionalmente a su actividad principal. varios alumnos
estan interesados en ¢jercer la docencia que confirma lo que sucede actualmente.

Por otro lado observamos que la variacion es minima en los totales por drea al provectar

los resultados de la primera opeidn sobre el total Nacional de acuerdo a lo siguiente.

Tablas TS T7

Grificas G15=Gl13 Gle

Carrera Preferencias Yo 9o
Ia. Opcién Proyeccion
Nacional

Totales Investigacion 24 23

Produccion 21 21

Control de Calidad 18 14

Analisis Clinicos i3 14



Las Graficas (no tablas) que se obtienen al considerar dreas contra carreras nos dan los
siguientes porcentajes. en los cuales debemos considerar los tamaifios de las muestras y la

cantidad de los mismos encuestados. y cuando esto influya fuertemente. se darin comentarios

correspondientes.

Area Carrera Yo Yo
la. Opcién Todas las Opciones

Graficas G17 G18

Control de Calidad Q. de Alimentos 44 36

QFB 34 39

Ing. Quimica 15 18

Estos resultados nos dicen que ¢l 44% de todos los alumnos que scleccionaron como
primera opcién Control de Calidad, son de Ia carrera de Quimica de Alimentos, ¢l 34% de QFB,

y asi sucesivamente.

Graficas G19 G20

Produccion Ing. Quimica 49 42
Q. de Alimentos 24 27

QFB 16 22

Como s de esperarse los Ingenicros Quimicos liderean en Produccién.

Grificas G21 G22
Investigacion QFB 39 42
Q. de Alimentos 20 21



Ing. Quimica 20 20

Quimica 20 14
En este caso también esperariamos que los Quimicos participaran en forma importante ya

que el 65% de ellos seleccionaron Investigacion. pero considerando que la muestra y poblacion

es cinco veces menor a los QFB. no aparecen como dominantes.

Grificas G23 G224
Desarrollo Q. de Alimentos 37 35
Ing. Quimica 26 30
QFB 27 22
Grificas G25 G26
Ventas Ing. Quimica 65 48
QFB 26 25
Q. de Alimentos 6 17
Grifica G27
Anuzlisis Clinicos QFB 97
las

Los resultados por Industria son altn mas especificos v determinantes en cuanto a

preferencias de acuerdo a lo siguiente:

todos en Tablas T-8 ¥ T-9
Carrera Preferencias Yo Yo
(por Industria) la. Opcién Todas las Opcioncs
Grificas G28 G29
Farmacéutica 77 4
54
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Quimica

Quimica de Alimentos

Ing. Quimica Metalurgica

Ing. Quimica

Industria

Petroquimica

Alimenticia

Quimica

Farmacéutica

Graficas
Quimica
Graficas
Alimenticia
Griaificas
Metalurgica
Grificas
Petroquimica
Quimica

Carrera

Grificas

Ing. Quimica

Griaficas
Q. de Alimentos
Ing. Quimica

Grificas
Ing. Quimica

Quimica

Grificas

QFB

G30

G34

90

G36

46

20

Yo

1a. Opcién

G40

87.7

96.3

G31

54

18

Yo

Proyeccion

Nacional

95.6



Confrontando Industria - Area, tenemos que el porcentaje de alumnos que desea

participar en los siguientes tipos de Industria, lo desean hacer por Area de acuerdo a los

siguientes resultados, (sefalandose como anteriormente. solo los dominantes)

todas en Tabla
Industria Area
Grifica
Petroquimica Produccion

Investigacion

Disciio de Plantas

Tl

Es decir, en cuanto a los resultados arriba mencionados. del total de entrevistados. el 33%

de los que se desean desemperiar en la Industria Petroquimica, lo desean hacer ¢n el area de
q

Produccidn, el 16% cn Investigacion y asi sucesivamente.

Grafica
Quimica Investigacion
Produccion
Grafica
Cementcera Proyectos

Produccién

Griafica
Metalargica Produccién

Investigacion

G4a7
39
16
G4a8
40

27

G49

44

56



Grifica G50

Farmaceéutica Analisis Clinicos .34
Investigacion 19
Griafica G51
Perfumeria Control de Calidad 25
Investigacion 25
Grifica G52
Cosmética Control de Calidad 27
Produccion 20
Griafica G553
Jabones y Detergentcs Produccion 35
Proyectos 22
Grafica G54
Alimenticia Control de Calidad 37
Produccion 26
Investigacion 20

En cuanto a las tendencias por semestre tenemos, de los valores de la tabla T-12 v
expresados en sus correspondientes graficas. tenemos:

Para Control de Calidad (G-48) 1a tendencia es errdtica del primero al cuarto a partir del
cual muestra un crecimicento constante hasta el octavo.. mostrando un descenso en ¢l noveno el
cual en cierta torma podriamos promediar con el resuliado tan alte del octavo. haciendo esto se

tendria una tendencia mas estable de crecimiento.



Produccion (G-49) muestra una tendencia clara y constante de crecimiento desde el
primer semestre partiendo del 14% y llegando hasta un 26%b.

En cuanto a Investigacion (G-50) y considerando los resultados del primer Semestre y el
altimo que son 29 y 17% respectivamente, podemos considerar que la tendencia es a disminuir la
preferencia por descnvolverse en esta area conforme se van ampliando la gama de actividades
donde el estudiante percibe puede desarrolliarse y/o porque se da cuenta que en México es un
Area limitada de accién o ingresos.

Al contrario de la Investigacion, observamos una tendencia clara de mayor preferencia
para Desarrollo (G-51) iniciando desde un 5% ¥ creciendo hasta un 12%.

En cuanto a las dos areas anteriores nos encontraremos que la Investigacion sola tal cual,
solo se efectia en ciertos campos como las Universidades. pero con todo y €50, normalmente se
hace una Investigacion para obtener algo que dara origen al desarrollo de algo nuevo, llamese
producto. equipo. proceso. cte.. por tal motive normalmente estian ligadas, tal que ¢s comun
encontrar ¢! departamento de Investigacion v Desarrollo con todo su organigrama, desde ¢l
gerente, hasta los ayudantes,

En Vents (G-32) ocurria algo exwrano, ya que en ¢l primer semestre aparece un 6% para
caer posteriormente hasta un 2% en el segundo. del tercero al quinto. seguida en un 1% y va
creciendo  hasta un maximo del 326 en ¢l noveno semestre. Al compararlo con las arcas
dominantes. se confirma que esta muy por debajo de las preferencias de Produccion. Control de
Calidad ¢ Investigacion. los cuales llegan o alcanzar porcentajes hasta del 30, 26 y 33%

respectivamente en sus puntos mas altos.



En cuanto al drea de Disefio de Plantas (G-53) se observa un crecimiento a mitad de la
carrera de venir de un promedio de 3.5% hasta un 6% ¢n ¢l quinto semestre. para posteriormente
decrecer fuertemente hasta el 2% en el octavo. manteniéndose en el noveno; desde mi punto de
vista esto ocurre porque ¢l estudiante a lo largo de sus estudios debe percibir esta actividad como
una parte de Proyectos (G-335) »o que de un 3% (el minimo) registrado en el cuarto semestre
crece hasta ¢l 9% cn el noveno.

En Analisis Clinicos hay una tendencia clara a disminuir su preterencia a través de los
semestres ya que de un 17% de inicio baja al 3% en ¢l octavo semestre. cuya causa probable

puede ser ¢l hecho de considerar en ese momento y de acuerdo a lo que sucede externamente en

el sentido de¢ que la microbiologia ha sustituido por su importancia en gran porcentaje las
actividades de los analisis clinicos que pueden ser desarroliados por técnicos analistas.
Se realizo una abla solo para los Ingenieros Quimicos y de ella solo se extractéd una

grafica (G-36) para ver la tendencia en Ventas, v el resultado nos muestra una situacion erratica,

que tomando un promedio viene a ser ¢l 3.78% que minimo contra un 31.4%% de sus deseos de

desarrollarse en produccion.

Al analizar Ia intformacion (T-14: G-57) de los que trabajan. tenemos que solo 106
personas de las 14735 entrevistadas Jo hacen. es decir ¢l 13.9%6; picnso que esto es debido a la
dificultad de hacerlo por carccer del ttiempo disponible para cHo y cuando sc¢ hace es para
ayvudarse en los gastos de la carrera y en ocasiones aportar algo al hogar.

Con frecuencia también sucede que si alguien va trabaja al inicio de la carrera o durante clla.

normalmente sc lleva mas tiempo para terminaria.

“n
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Otro dato que extraemos en este punto es que mas del 25% se encuentran laborando fuera
de areas relacionadas con la carrera.

En cuanto a las industrias donde laboran (T-15; G-58) el 42% aproximadamente lo hace
fuera de las principales industrias analizadas, y de este porcentaje la mayoria esta fuera del
campo de accidon donde normalmente se emplearia, por lo que practicamente todos ellos

indicaron que se cambiarian de actividad en cuanto tuvieran la oportunidad de hacerlo y/o al

terminar sus estudios.

I1. 4. Algunas realidades.

En la busqueda de informacion sobre la realidad encontré datos que considero de interés
comentar y que s¢ mencionan a continuacion:

De acuerdo al censo general de poblaciéon y vivienda de 1990, se registraron cincuenta y
dos disciplinas académicas analizdandose las dicz principales (4) y (11) dentro de las cuales
destaca que el mayor ingreso promedio mensual ¢n aquel entonces correspondio a Jos que tenian
la profesion de Ingenieria Quimica (8 2'585.348) seguida de la Ingenieria Mecanica e Industrial
(2'654,532) y Administracion ($ 2'585,406): y las de menor ingreso: Agronomia ($ 1'594.738),
Odontologia ($1'703,500) y Mecdicina (§ 1'927,075); estos ingresos con base al valor de nuestra

moneda, que en aquel entonces tenia tres ceros mas.

El 22% de los Ingenieros Quimicos que en el momento de tomarse el censo trabajaban,

ganan mas de diez salarios minimos.
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Los datos anteriores vienen a ser un gran aliciente ya que confirman lo valioso que es el

criterio y la tenacidad que se¢ desarrolla en los que cursamos esta carrera. buscando

posteriormente una recompensa valedera a nuestro esfuerzo.
Se tiene que habia a nivel nacional ¢en promedio. un Contador por cada 403 personas. un

Meédico por cada 492.

Este altimo parrafo. ¢n cierta forma nos dice que nuestra carrera aun no esta an saturada

un Dentista por cada 1393 v un Ingeniero Quimico por cada 1394,

como algunas otras y nos da la ventaja de poder tener mejores ingresos.
Los Ingenieros Quimicos estaban distribuidos en ¢l pais como sigue: ¢l 26.5% en el D.F.,

el 14.2% en el Estado de México, el 8% en Veracruz, ¢l 7.8%0 en Nuevo Leon. el 7% en Jalisco.

el 5.8% en Pucbla, el 3.3% en Tamaulipus, el 3.3% con Guanajuato v ¢l resto en todos los demas
J) Y

estados.
Lo anterior esta directamente relacionado con la Industrializacion existente en cada

estado. Un dato interesante fue que en Nuevo Ledon v Quintana Roo es donde los Ingenieros
Quimicos percibian los mejores salarios. Que pudicra ser el hecho de que exista mas demanda

que oferta para cubrir las necesidades dentro de la industria.
El wotal de Ingenicros Quimicos e Ingenicros Quimicos Industriales registrados fueron
istiendo solo el

530.957, de los cuales 41,282 (81°6) fucron hombres y 9,675 (19%0) mujeres. |
1.8% de desempleo entre ¢llos colocandose dentro de los mas bajos.

Probablemente las crisis a las que nos hemos enfrentado los altimos anos hava detenido

un poco la demanda y aumentado el desempleo. pero es un hecho que seguira siendo de las
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profesiones mas requeridas, ya que de una u otra forma industrias como la alimenticia.

farmacéutica y petrolera seguirdan creciendo y creandose nuevas como la de control ambiental.

La proporcién de profesionisias con ocupacion de "funcionarios o directivos” por

29.2

académica fueron: Administracion: 36.3%. NMercadotecnia: 2. Ing. Mecanica ¢

disciplina

~o
3%,

Industrial: 27.6%. Ing. Quimica y Quimica Industrial: 2
Lo anterior nos dice que de cada cien Ingenieros Quimicos, veintiséis de cllos ocupan
cargos de Direccion. lo cual es muy significativo. dado que no es el objetivo inicial del estudiante

que sin embargo alcanza a desarrollarse tan positivamente que se coloca e¢n posiciones

importantes.

La tabla (T-16) de la siguiente pagina elaborada a partir de datos del censo (11), se puede
considerar importante en cuanto a que contiene datos reales de la ocupacion de los Ing.

Quimicos. aunque no estan definidas las actividades por drea, es de mucha utilidad,

o

De aqui se desprende que entre el 75.9 %% » 82.5 de los egresados de nuestra carrera. se

encuentran laborando en dreas donde se considera deben desempefarse.

Por otro lado tenemos que ¢l 35,126 de los Ingenicros Quimicos (23.958) labora en el

sector secundario o Industrial. en el terciario (comercial ¥ de servicios) ¢l 39.7% correspondiente

a 17.276. al primario (agropecuario) el 1.2% con 3519 profcsionistas » por ultimo no

especificados el 426 con 1.738 personas.
El estudio menciona que de 1970 a 1990 se incremento sicte veces ¢l namero de

protesionistas. vs decir. en promedio 3.3 veces cada diez anos. pero de acuerdo a los avances
cducativos y al crecimiento de la poblacion. considero que este va creciendo mds cn cada

intervalo de divy anos.



Tabla T-16

Profesionistas ocupados segun
ocupacion principal

Profesionistas ocupados 43,491 100.00%
Funcionario o Directivo 11,452 26.33%

Profesionatles 8,706 20.02%

Inspector y Supervisor 86,267 14.41%
Docentes 4,908 11.29%
Oficinista 4,561 10.49%
Comercio y deptes. 3,647 8.16%
Tecnicos 1,326 3.05%
Artesanos y Obreros 626 1.44%
No especificados 389 0.92%
Operarios de Maquinaria Fija 362 0.83%
Trab. Agropecuario 332 0.76%
Operador de transporte 219 0.50%
Arte 212 0.49%
Trabajador ambulante 198 0.46%
Trab. en servicios publicos 147 0.34%
Proteccion y Vigilancia 134 0.31%
Ayudante y similares 95 0.22%

Fuente: Los profesionistas en Mexico (11)



II1. El Mundo, parte integral en el desarrollo del estudiante de los estudiantes
de Ingenieria Quimica.

Al saber que:
- En El Mundo vivimos hoy en dia alrededor de 5,820 millones de personas repartidos en

cinco continentes que engloban 197 paises.

- El crecimicento de la poblacion tiene una tendencia constante de crecimiento.

- La economia de todas y cada una de las naciones son atectadas en mayor o menor
medida por o que ocurra en los Hamados mercados de dincro.

- Las tendencias de precios de materias primas naturales, v procesadas afectan
globalmente.

No podemos dejar de lado el hecho de que alguien produce estos sadsfactores y otros los
consumen, ¥ que, para que esto ocurra, debe de existir el medio de enlaze que logre los

desplazamientos de un lugar a otro de cada uno de los productos producidos. lograndose esto ha

través de los Vendedores.

L.as producciones mundiales de los principales paises productores de varios productos
primarios y otros insumos asi como de los automoviles gue muestran en las tablas siguientes nos
dan idea del esfuerzo comercial gue ha de realizarse para hacerlos legar a los consumidores y/o
procesadores y estos ltimos a su vez a los consumidores tinales.

Notas: u). Con excepcion de los afios senalados, todos los demas son datos de 1994.b). Varias
citras son estimaciones oficiales de la FAQ o de otros organismos de la ONU y /o cifras

extraoficiales lo cual no afecta en la tesis ya que el objetivo no es la de tener fa exactitud de las

producciones. sino tener una idea aproximada de la magnitud de estas.
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Brincipales productores mundiales de productos agricolas,
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Principales productores mundiales de ganado y sus derivados,
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Principales productores mundialss de petrdleo, derivados y otros.
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Fuente: Aimanaque Mundial 1977 (1)
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Asi mismo ésta informacién se ha presentado, no para justificar el hecho de que es
necesaria la participaciéon del Ing. Quimico o algin profesional del drea de la quimica en la
ventas, sino como un ejemplo de la basta produccion primaria de varios productos que incidiran
en parte de su transformacion final en la elaboracion de productos que nccesitarin de la
participacion de profesionales de la Quimica.

Otro objetivo ha sido presentar esta informacion que normalmente se desconoce por parte
de los estudiantes. v que les puede avudar en vislumbrar un horizonte maias amplio ¢n su mente
con volumenes de produccion a nivel mundial.

Por otro lade si multiplicamos las cantidades por sus respectivos precios promedio,
obtendremos cantidades totales de dinero que no alcanzamos a digerir cabalmente, por ser tan
enormes, comparadas con las cconomias donde normalmente participamos.

Con esto. imaginense la cantidad de empresas que existen a nivel mundial donde un Ing.
Quimico pucde desenvolverse como negociador comiercial atendiendo o un sin numero de
clientes. resolviéndole problemas téenicos y o desarroHundo en conjunto nuevos productos,
procesos o tecnologias para optimizar al final de todo ¢l proceso lo ya existente /0 resolver
necesidades nuevas de la poblacion, o aiun mas. creando productos para que los pobladores de
este mundo los incluvan en su "modus vivendi®”.

A continuacion se relacionan algunas empresas que al menos tienen oficinas en México v
donde creo que la amplitud de crecimiento y desarrollo del Ing. Quimico en el drea de ventas.
puede ser ¢l Mundo. v estoy seguro que existen mis con estas posibilidades.

American Quality I.ab. International Flavors & Fragrances




Ajinomoto

Almex

Asociacion Americana de la Soya
Basf

Bayer

Biomerieux

Bufet Quimico

Bush Boake Allen
Cambridge International
Celanese

Cementos Tolteca
Cementos Cruz Azul
Cementos Anahuac

Centro de Control Total de Calidades
CEMEX

Complementos Alimenticios
Cultor Food Science

Dermet

Diagraph

Dupont

Egon Mayer

Esencitricos

Ingredientes Alimenticios
Industrial Deshidratadora
Ital

Johnson & Johnson
Kerry Ingredientes

3M

Mallinckrodt Baker

Mane

McCormick-Pesa

Merck

Monsanto

Mycom Mayecawa
Nettco

New Zeland Milk Products
Organizacion Bimbo
Petrdleos Mexicanos
Plough Shering
Productos de Maiz

Productos Roche

Protein Technologies International

Quest

Quimica Henkel



Firmenich
FMC

Gea Niro
Germantown
Givaudan

Grupo Aranguren

Quimica Hércules
Quimica Hoechst
Rhone Poulenc
Shell

Sias port

Sigma Alimentos

Grupo Alta Sosa Texcoc

Grupo Provequim Tetra Pak

Harmann & Reimer The NutraSweet/Kelco Co.
; Helm Warner Jenkinson

Se tiene un estudio reportado por la revista Estrategia de origen chileno segin el cual,
nueve empresas mexicanas se colocaron durante 1996 dentro de las veintidés con mejores
resultados en América Latina., siendo estas: Telmex. Cemex (Cementos Mexicanos), Grupo
Alfa, Aitos Hornos de México, el Grupo Carso, la cementera Tolmex. la minera Grupo México,

Kimberly Clark y la siderargica Hylsa.
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IV. El Proceso de la venta-negociacion en la industria

A través de este capitulo, intento sefialar a grandes rasgos lo que considero desde mi
punto de vista, adquirido por la experiencia, el proceso ha seguir, para lograr un negocio nuevo

y/o mantener lo logrado, sin querer cubrir, como ¢n un libro. los detalles.
Las siguientes definiciones (8) nos ayudaran a tener una idea mas clara en sus diferencias:
- Vender (del lat. vendere.) tr. traspasar a otro, por el precio convenido. la propiedad de lo

2. exponer ¥ ofrecer publicamente las mercancias para quien las quiera comprar.

que uno posec.
- Negociar (del lat. segoriari, hacer negocios.) intr. tratar y comerciar. 2. Ajustar el

3. tratar asuntos puablicos o privados

traspaso, cesion o endoso de un vale. efecto o letra t.tr.

procurando su mejor logro. t.tr. 4. tratar o pactar por la via diplomatica un asunto de potencia a

potencia: negociar un trarado de alianza.
- Vendedor. -ra (del fat. vendicor, -oris)) adj. que vende. ts.
- Negociador. -ra (del lat. negotiatior, -oris.) adj. ¥ s. que negocia: los negociadores de
una compra. 2. dicese del ministro o agente diplomatico que gestiona un negocio importante.
Con base a las anteriores definiciones. lo que se aprende de que uno inicia a que madura
en el darea comercial industrial. ¢s a negociur. es decir. se pasa de vendedor a negociador ¥ lo

sefialado en el punto 3 de la definicion de Negociar, nos da en toda su amplitud lo que ¢l buen
profesional siempre buscara con un cliente. Tu gunas, Yo gano. nadie pierde.

Durante ¢l proceso de la venta-negociacion. existen varios aspectos que ¢s hmportante
considerar cuando tenemos como objetivo ¢l que una empresa adquiera el producto o servicio

que ofrecemos, v para ello debemos tener como premisa. que buscamos la plena satistaccion del
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cliente o prospecto que cubra sus necesidades tecnolégicas, de costo, financieras, de calidad y

servicio.

Para descubrir todas estas necesidades y lograr tener cubicertos todos los aspectos, es
importante realizar un analisis del cliente y su mercado.

También debemos conocer nuestros recursos para resolver sus requerimientos.

En todo este proceso la determinante seran las ventajas que se tengan en lo que Hamamos

costo-beneficio.

& Cual seria el proceso?

Ya sea que el cliente o prospecto llame o gue o busquemos se debe hacer:

- Preparar la presentacion inicial.

- Concertar cita con las personas clave.

- Realizar la presentacion de nuestra empresa v lo que ofrece.

- Descubrir sus necesidades a través de preguntas: ,Qué espera de nuestro producto?
£Qué requisitos de catidad v funcionalidad debe cubrir? (Cual es ¢} costo que tiene estimado en
su producto terminado v para el nuestro? (En donde se usara? (Qué vida de anaquel desea para
su producto? [ Qué restricciones ticnen? [ Cuanto produce de este? Cuales son los mas
importantes? . IZn que volumenes? ;[ Qué tipo de empague requiere? ete.

- Andalisis de los proyectos y su viabilidad.

- Solicitud interna de trabajo a Investigacion v Desarrollo.

- Obtener muestras de las bases donde se aplicaria el o productos que ofrecemos.

- O realizarlas en una que se tenga como prototipo.
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~ Aplicaciones internas.

- Evaluaciones internas.

- Seleccion del o los productos que se probarian con el cliente o prospecto.

- Preparar aplicaciones.

- Presentacién de las aplicaciones.

- Cotizacion del producto cubriendo precio. términos de pago. tiempo de entrega, etc.

- Envio de muestras o llegar con ellas.

- Entrega de especificaciones.

- Realizar prucbas ¢n conjunto o el cliente por su cuenta.

- Asesorar al cliente para que de la mejor utilidad al producto o servicio para que obtenga
el mayor aprovechamiento posible.

- Evaluacion del cliente: primero de nuestro producto y posteriormente donde este fue
aplicado. Estas evaluaciones pueden llegar a cubrir los mas diversos departamentos dependiendo
de la complejidad de la empresa.

- Aprobacion interna.

- Evaluacion con consumidores.

- Aprobacion de consumidores.

- Contfirmacion de cotizacion inicial.

- Negociaciones

- Obtencion de la primer orden de compra.

- Registrar la orden de comipara en nuestra empresa.
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- Revision del mismo.

- Registrarlo en al sistema para el programa de produccion.

- Compra de las materias primas.

- Aprobacion de estas.

- Fabricacion.

- Planeacién de la entrega con base a la logistica de wrifico.

- Envio de producto.

- Analisis quimicos. fisicoquimicos y microbiolégicos por parte del cliente.

- Utilizacion en produccion de la primera entrega con apoyo/precencia del vendedor.

- Evaluacion total del producto terminado.

- Seguimiento sobre la aceptacion de este por el consumidor.

- Ajustes que puedan ser necesarios en algunas caracteristicas.

Dependiendo de la magnitud del proyecio/negocio, seran las actividades que se requieran
cubrir de la lista anterior v el tiempo puede ser desde una semana, hasta dos 6 tres anos. Esto es
debido a que con base a la dificultad, se Hega a tener que regresar a varios de los pasos anteriores
y varias veces, cuando no se ha logrado el éxito en alguno de ellos.

La complejidad y logistica. como el tiempo, atectan directamente si las negociaciones se
estin realizando para exportar.

Puedo asegurar que aparte de que sc tenga el gusto v desco de lograr los negocios. se
requiere dc un seguimiento ¥ una paciencia sin limites para no claudicar ni desanimarse durante
todas las clapas que es necesario superar para lograr el triunfo. En ocasiones hasta hay que lidiar
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con gente que este corrompida al interior de las empresas y dependencias gubernamentales.

Una actividad importante que se realiza, son relaciones sociales de tal manara que

coadyuven al fortalecimiento de los negocios.

Lo que esta plenamente probado es que entre mayor sea el negocio ¥ tiempo requerido
para lograrlo, el tiempo que se este como proveedor serd mayor y las probabilidades de que la

competencia le quite o tome parte de este, tambidén serian menores.
Lo que le va a dar ¢l crecimiento v la vitalidad a la empresa es el crecer junto con los

clientes que sc tiene. presentarles nuevos proyectos y estar al tanto de los suyos, asi como la

obtencidn de nuevos clientes v ¢l desarrollo de nuevos productos que creen o satisfagan

necesidades del mercado.

En la tesis de Pedro Salvador (13) senala algunos aspectos que mencionaré a

continuacion ya que simven como complemento al tema de este capituio.

"La mejor recompensa cs un cliente satisfecho', esta es una verdad sin parangodn ya que
los empleados. abselutamente todos, de cualquier compainia, viven de los clientes.

"El comprador adquiere una solucidon a sus necesidades. no a un problema”. en algunas
las necesidades del cliente v el

partes menciono gue precisumente el descubrimiento de

satisfacerlas nos dara casi sceuroe la participacidn en su empresa.
"La competencia se desvanece si existe confianza, entusiasmo y seguridad en nosotros.

asi como que la competencia es atil para estorzarnos cada dia a ser mejores”. esto e¢s algo sin lo

cual el mundo teenoldgicumente y comercialmente no evolucionaria.
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"Los clientes fieles, simplemente no existen”, las mayores descorazonadas que vamos a
tener a través de nuestro desarrollo ¢n esta area. ¢s que a pesar de nuestras mejores acciones,
atenciones, esfuerzos. y en general una gran energia y tiempo a un cliente, descubrimos que le
compra a la compctencia. En algunos casos lo dicen claramente "nuestra politica es tener dos
proveedores”. pero en otros "juegan con uno”, esto pasa sobre todo cuando existen intereses mas
alla de los propios de las negociaciones.

Por otro lado Norma Alcjandra (9) menciona. con frecuencia. los clientes "compran”
tranquilidad, confianza » seguridad, y no frias habilidades técnicas..., este es un punto importante
ya que nos habla de los aspectos abstractos - psicoldgicos - humanos, ;que intervienen en la
decision de compra y que no existe una torma de medirlos; debemos analizarlos al momento de
considerar nuestras estrategias.

También escribe. que la trilogia de factores competitivos que deben considerarse son las
exigencias por parte de los clientes de un menor precio. mas calidad y servicios de excelencia y
menciona (v yo lo reafirmo) que mediante la asistencia téenica se creara valor hacia los clientes y
ventajas contra los competidores.

Yo diria, [ Quidn va a dar esa asistencia técnica? definitivamente un profesional que tenga
fa preparacion para hacerlo. estando dentro de ellos los Ing. Quimicos.

Avalandose mutuamente, Rogelio Garnica (7) escribe  que. con los afios se ha
desarrollado una nueva filosofia de empresa que permite ver al hombre no como medio de
creacion de valor economico agrepado sino como principio y fin de la misma empresa. por lo que
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su actividad estara determinada no solo por el servicio o producto pedido por un cliente sino
también por las condiciones, valores, necesidades, inquietudes, de los hombres mismos que
pertenecen a dicha comunidad empresarial...no he querido omitir ninguna palabra en este parrafo,
ya que encierra una verdad que las personas que desean negociar en el medio Industrial. deben
considerar para alcanzar sus objetivos.

Dentro de todo este proceso. el Ing. Quimico no estarda solo. sino que normalmente
trabajara en equipos al interior de su empresa y la del cliente lo que redundara en eficiencia,
productividad, coordinacion, organizacion, claridad de objetivos, etc.. incluso tenemos la tesis de

Arturo Caballero (5) que solo se dedica a este tema.
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Conclusiones

L.a conclusion principal, considero es el hecho que se comprueban los objetivos
principales del trabajo que era: demostrar que casi la totalidad de los estudiantes de la carrera de
Ingenieria Quimica al ingresar v durante la misma no consideran el area de ventas como una
opcion para su desarrollo. ¥ ¢l otro mostrar que si es y en forma importante.

La grafica de la pagina 81 nos confirma lo anterior.

Una recomendacién que haria a las autoridades de la Facultad v en general de la UNAM,
es el incorporar desde ¢l inicio de la carrera una asignatura de tipo orientaciéon vocacional donde
se vean todos los campos-areas donde se pueden llegar a desarrollar los estudiantes de tipo
técnico cuando ingresen al mercado laboral. pero mostrando realmente lo que ocurre dentro de
las empresas o unidades productivas con practicas dentro de las mismas empresas.

En una noticia aparecida el 10 de Abril de 1997, en el Heraldo de México se dice que:
"este afio las exportaciones ascenderdn a 100 mil millones de dls.”. solo piense Ud.. en cuantas
de ellas podria estar involucrado un Ingenicro Quimico.

Conocer la realidad a través de la obtencion de datos reales v compararlos con los
obtenidos, seria de gran utilidad para la Faculiad de Quimica y otras escueclas, para adecuar mas
los planes de estudio con las necesidades reales de la Industria.

Por altimo desco combinar mi tltima conclusion con una de las mencionadas en la tesis
de Pedro Salvador (13) que considero engloba mucho de la realidad a pesar de haberse realizado
hace 20 afios: El area de las Ventas/de la Negociacion. en general v en particular la relacionada

con nuestra Ingenieria Quimica. vs de las mis justas que existen en la actualidad. pudiéndosele
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comparar con un campo fértil de labranza, donde el que siembre actitudes positivas, esfuerzos, e
impetus, obtendra magnificas cosechas de é€xitos continuos, ya que incluso aunque se alcancen

posiciones de Gerente General, seguira actuado y con mayor fuerza en el darea comercial. ya que

estara participando e¢n las negociaciones mas importantes para la empresa, al negociar al alio

nivel ¥ con todos los empleados de su empresa directa o indirectamente, para los mejores logros

empresariales.
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