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INTRODUCCION

La nuestra es indudablemente una época inmersa en el cambio; nunca como ahora se
han realizado en el diario acontecer tantos y tan variados eventos que afecten y
modifiquen tan rapida y profundamente las estructuras econémicas, politicas y sociales
del planeta.

La internacionalizacion de los procesos de intercambio, el desarrollo de la tecnologia y las
comunicaciones propician la globalizaciéon, estrechan en la interdependencia de las
naciones y generan nuevas areas del comercio que rebasan las fronteras nacionales.

México busca integrarse a las llamadas economias de Primer Mundo, por lo mismo, la
mercadotecnia nacional compite con la mercadotecnia que se desarrolla en otros paises.
Sin embargo muchas de las estrategias mercadolégicas que se implementan en nuestro
pais provienen de agencias, empresas y profesionistas extranjeros.

Actualmente las empresas trasnacionales desarrollan campafas globales de
mercadotecnia; por lo que nuestros egresados deben estar a la altura de dichas empresas
para que sean ellos precisamente los que desarrollen, organicen, dirijan y controlen
dichos planes de mercadotecnia, desde México o el extranjero.

Ante la inminente competencia internacional, la complejidad y amplitud para el desarrollo
de Planes de Mercadotecnia Global, el Licenciado en Administracién debe estar
preparado. Dicha preparacion comienza en las Universidades, quienes tienen la
responsabilidad de brindar a sus estudiantes las bases para poder participar en la
Mercadotecnia de orden Global.

De ahi la urgente necesidad de que los Licenciados en Administracion estén dispuestos a
participar junto con sus conocimientos adquiridos en la Universidad en ayudar al
desarrollo de la mercadotecnia nacional.

Un aspecto fundamental de este caso practico consiste en ubicar al Licenciado en
Administracion en el micro y macro ambiente en que sin duda desarrollara su actividad
profesional. Es decir desata la responsabilidad que tiene para contribuir al mejoramiento y
desarrollo socioeconémico del pais dentro de esta aparentemente pequefia pero gran
area del conocimiento.

Para desarrollar esta investigacion consulté expertos en Mercadotecnia nacionales y
extranjeros, me remiti a la bibliografia existente y realicé una investigacién de campo para
conocer los planes y programas de estudio en el area; y qué piensa y cual es la
disposicion del Licenciado en Administracion como experto en Mercadotecnia para
participar activamente en esta area.

El desarrollo de la investigacion ofrece en primera instancia la validez y fuentes en
mercadotecnia, al tiempo de cémo se fue desarrollando esta area en nuestro pais,
ubicando el contexto actual y su proyeccion a futuro.



Asimismo, se dedica un capitulo para conocer aspectos relevantes del Licenciado en
Administracion, mismos que nos permiten evaluar sus conocimientos, habilidades y
actitudes dentro de sus campos de accion profesional, asi como las principales fuentes
del conocimiento dentro de su Universidad; llegando por ultimo a conclusiones y
propuestas interesantes.

Hoy y ante el compromiso que conlleva el privilegio de ser universitario, nuestra
generacion debe responder al trabajo con tenacidad, pero sobre todo con carifio y
dedicacion, dando siempre el maximo esfuerzo y lo mejor de si, para que tanto la nuestra
como las generaciones futuras, disfrutemos en igualdad de circunstancias de un México
nuevo y con mejor calidad de vida.



METODOLOGIA

El medio ambiente tan cambiante en el cual nos desenvolvemos a la actualidad, pone en
peligro la supervivencia de cualquier entidad, siendo el sector empresarial susceptible de
verse afectado por los vaivenes que presente hoy dia el contexto internacional y nacional.
De ahi radica la importancia, que este sector este asesorado por administradores muy
bien capacitados en el area de mercadotecnia nacional e internacional.

Es conveniente por ende, haciendo énfasis en los cambios continuos y vertiginosos que
se presenten ante nosotros, determinar el objetivo de participacion de las universidades
frente a la educacién de los licenciados en administracion en el area de mercadotecnia.

Lo anteriormente expuesto nos lleva a plantear la siguiente hipotesis.

Es necesario que un Licenciado en Administracion recién egresado sea un experto en
integrar y dirigir grupos humanos hacia el logro de objetivos organizacionales generales o
que se desarrolle como un especialista en algun area especifica de la administracion.

Por ofra parte, y en lo que a fuentes de informacion se refiere, efectie en primera
instancia una investigacion documental, empleando fuentes bibliograficas que dieran el
soporte teérico necesario y adecuado al caso practico.

Asimismo, realicé diversas entrevistas expertos en mercadotecnia, enriqueciendo con sus
opiniones el contenido del caso practico.

También realicé una comparaciéon entre las licenciaturas en Administracion,
Mercadotecnia y Relaciones Comerciales; aqui cabe hacer notar el aumento del numero
de estudiantes en la Licenciatura en Mercadotecnia, que en muchas ocasiones duplica el
numero de estudiantes de la Licenciatura en Administracion en diferentes universidades;
asi como el contenido y el perfil de ambas licenciaturas para delimitar su ambito laboral y
su plan de estudios; aqui lo importante es desarrollar una propuesta para que los
estudiantes de la Licenciatura en Administracion sigan estando vigentes en el campo
laboral; mismos que hoy en dia se encuentran en una feroz competencia con licenciaturas
“especializadas” y que han reducido el campo de trabajo del Licenciado en
Administracion.

Por altimo practiqué una investigacion de campo por medio de entrevistas dirigidas a
estudiantes de la Licenciatura en Administracién en instituciones de educacioén superior,
tanto del sector publico como del privado.

La determinacion del universo es un aspecto fundamental en la investigacion de campo,
por lo que de acuerdo con la formula estadistica que se detalla en el capitulo Ill, calculé el
tamario de la muestra a utilizar, dandole la representatividad necesaria. Asimismo dentro
del capitulo Ill antes sefalado, se especifican los pormenores de la Recopilacion de
Datos.

Por lo que respecta a la ultima fase del Método Cientifico, que consiste en la
Interpretacion de los Resultados, estos se presentan en forma clara, precisa y objetiva
dentro de las conclusiones al caso practico.
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CAPITULO |
EL PERFIL DEL LICENCIADO EN ADMINISTRACION

1. INTRODUCCION

El presente capitulo pretende generar conciencia en la comunidad del area administrativa,
acerca del proceso ensefianza-aprendizaje y la aplicacion de sus conocimientos,
particularmente el ambito de la Mercadotecnia, materia que se ve impactada en gran
medida por la turbulencia tanto de la politica econémica del pais, del proceso de
Globalizacion Mundial y de los Sistemas Pedagogicos Universitarios, lo que sin duda
obliga a las instituciones de nivel superior a ponerse al nivel de los requerimientos de
orden cientifico, tecnolégico y del mercado laboral, cada vez con mayor complejidad y
competitividad.

Consecuentemente este capitulo, debera dar respuesta a las preguntas:
Actualmente, ¢ cual es el perfil del Licenciado en Administracion?

¢ Cubrira este perfil las necesidades de mercadotecnia de las empresas trasnacionales
mexicanas y extranjeras?

¢ Qué hacen las Universidades y Tecnolégicos al respecto?

¢ Qué campos de actuaciéon profesional del Licenciado en Administracion requieren de
conocimientos especializados en el area de Mercadotecnia?

¢.Serd necesario crear asignaturas en la Licenciatura, respecto al estudio de la
Mercadotecnia y especificamente a alguna de sus especialidades o son temas que solo
deberan tratarse en una maestria, especialidad o diplomado de Mercadotecnia?

¢Cuales son las ventajas y las desventajas de un Licenciado en Administracion en
comparacion al Licenciado en Mercadotecnia?

¢ Existe una competencia real en el campo laboral entre ambas disciplinas?

Hablar de educacion, es referirse a un proceso sociocultural, a través del cual, el hombre
adquiere conocimientos, los cuales le posibilitan el desarrollo de su persona y en
consecuencia la transformacién de la sociedad.

Proceso transformador que le permite cuestionar el por qué de las cosas, pero también
encontrar soluciones, es por eso la inquietud de investigar la calidad de educacion en el
area de Mercadotecnia y si ésta, es un medio mas para buscar el bienestar y desarrollo
de nuestra sociedad ante estos nuevos retos de globalizacion mundial.



2. CONCEPTO DE PROFESION

Segun el C.P. Arturo Elizondo Lépez la profesion es: “un conjunto de conocimientos
adquiridos y ejercidos de manera metodica, racional y objetiva sobre un area del

conocimiento universal, con el proposito de satisfacer necesidades del hombre”. '

Segtn el C.P. Enrique Paz Zavala profesion es: “el camulo de conocimientos adquiridos y
ejercidos por una persona de manera paulatina, racional y objetiva de una rama
determinada del conocimiento humano, con la finalidad de satisfacer ciertas necesidades
de su comunidad”. ?

Como pudimos observar, una profesion requiere:

1. Un cumulo o un conjunto de conocimientos sobre una rama de todo el
conocimiento humano;

2. Conocimientos adquiridos y aplicados por el profesionista y;

3. Sirvan para satisfacer la necesidad del hombre y su comunidad.

3. CONCEPTO DE ADMINISTRACION

El establecer una definicion de administraciéon no es una tarea facil, ya que desde
principios de siglo anterior se ha hablado del tema y aun no se ha unificado un criterio, sin
embargo, antes de pasar a describir el proceso a través del cual se efectia la
administracion, se revisan algunas definiciones de prestigiados autores en la materia,
estableciendo por Gltimo una definicién propia.

George R. Terry menciona que: “la administracion consiste en lograr un objetivo
predeterminado, mediante el esfuerzo ajeno”. *

W. Jiménez Castro nos da un significado etimolégico de la palabra administracién, que se
compone “ad" y “ministrare” que conjuntamente significa “servir”, llevando implicito en su
sentido que es una actividad cooperativa y por lo tanto social en donde su propédsito
fundamental es servir. *

La American Management Association menciona que: “es una actividad por la cual se

obtienen determinados resultados a través del esfuerzo y la cooperacién de otros”. °

Isaac Guzman Valdivia considera que la administracion es: “la direccion eficaz de las
actividades y la colaboracién de otras personas para obtener determinados resultados”.

Harold Koontz y Cyril O'Donnell comentan que administracion es: “la direccién de un
organismo social y su efectividad en alcanzar sus objetivos, fundada en la habilidad de
conducir a sus integrantes”. ’

' ELIZONDO, Lépez Arturo. Induccién a la Profesién Contable. Editorial Ecasa. México. 1993. Pag. 5

? PAZ, Zavala Enrique. Introduccion a la Contaduria. México. Editorial Ecasa, 1998. Pag. 10

* MUNCH Galindo — Garcia Martinez. Fundamentos de Administracién. Editorial Trillas. México. 1990. Pag. 23

* JIMENEZ, Castro Wilburg. Intr ion al Estudio de la Teoria Administrativa. Fondo de Cultura Econémica. Pag. 18
% JIMENEZ, Castro Wilburg. Obra Citada. Pag. 18

S JIMENEZ, Castro Wilburg. Obra Citada. Pag. 18

7 JIMENEZ, Castro Wilburg. Obra Citada. Pag. 18




En base a las anteriores definiciones se concluye que administracion es:

El esfuerzo coordinado de un grupo social para lograr sus objetivos con la maxima
productividad.

4. LA ADMINISTRACION COMO PROFESION

Todas las profesiones han surgido y se justifican al cubrir una necesidad real en la
sociedad, de igual forma la administracién cubre cierta necesidad.

El entorno actual, el gran numero de organizaciones existentes, la complejidad de las
relaciones humanas y el gran impulso para conseguir la eficacia y eficiencia en el mundo,
hace de primordial importancia la generacion de egresados de Administracion capaces de
hacer frente a los retos antes mencionados.

Puede llegar a decirse que aquel que se dedique o ejerza la administraciéon ¢sera un
administrador profesional?, en el ambito cotidiano, son muchos los que se colocan el
calificativo de administradores, a pesar de no contar con ningun conocimiento universitario
sobre estos menesteres, podemos decir que sus conocimientos los aprendieron en la
practica, en cuanto a los conocimientos aprendidos, son rudimentarios y carecen de
bases para elevar las organizaciones a un nivel profesional y competitivo (en la mayoria
de los casos), contando con una visi6n de mercado muy pobre. Este es uno de los
principales obstaculos a los que se enfrenta la profesionalizacion de la administracion.

La administracion no cumple aun el medio siglo como profesiéon en México, es de las
carreras mas jovenes, que en realidad no obtienen la fuerza necesaria para llegar a los
niveles deseables de impacto en el medio, su Colegio es muy joven, pese a ello existe un
numero considerable de egresados actualmente y un gran numero de instituciones la
imparten.

“Actualmente mas de 450 universidades e instituciones de educacién superior en México,
imparten la Licenciatura en Administracion, de donde han egresado ya mas de 275,000
mexicanos profesionales de la administracion”. ®

Por haber sido una profesién de auge, podemos encontrar a un sin nimero de personas
gue no tienen vocacion y se inscriben en ella, pensando en la obtencion de un titulo, un
enriquecimiento o una busqueda de estabilidad econémica de manera rapida; provocando
una disminucion en el nivel de calidad de los profesionistas egresados.

Desde hace tiempo se visualiza a la Licenciatura en Administracion como una profesion,
sencilla, no muy demandante, con una buena remuneracién econémica, sin visualizarla
con su verdadero aporte social y trascendencia a la comunidad.

Pero eso no son los unicos obstaculos a los que se enfrenta la administraciéon, hay una
tendencia que pregona que la carrera debe desaparecer e incrustar elementos en los
planes de estudio de las demas profesiones, viéndolo como un mal necesario para
cualquier profesionista que tarde o temprano ocupara un puesto de direccién y requerira
de estas herramientas.

® CONLA. Cédigo de Etica, la reimpresion 1996. Editorial ECAFSA. México. 1996. Pag. 9



5. LICENCIATURA EN ADMINISTRACION

La Licenciatura en Administracion es una de las diversas licenciaturas en negocios que se
imparten en las diferentes universidades del pais y cuyo principal objetivo, analizando
diferentes acepciones de diversas universidades es:

Mejorar el rendimiento de las empresas mediante la implantacion de las técnicas
modernas de organizacion y administracion, influyendo favorablemente en las relaciones
obrero — patronales, conforme a los principios de justicia social.

Asi como: “el propésito de formar profesionales que pudieran abordar los problemas
inherentes a la administracion de empresas con una vision multilateral tanto sobre las
areas de produccion de bienes y servicios, como de la mercadotecnia, las relaciones
humanas y los objetivos econémicos de las entidades.” °

Por lo que podemos decir que el comportamiento y propésito de la Licenciatura en
Administracion es muy alto, pretende cubrir la necesidad de equilibrio entre tres supuestos
antagonistas naturales; la sociedad, los individuos y las organizaciones, por el bien del
aparato productivo del pais.

6. PERFIL GENERAL DEL EGRESADO DE LA LICENCIATURA EN ADMINISTRACION

Como vimos en parrafos anteriores y segun la definicion del Licenciado en Administracion
la FCA de la UNAM lo define como: “Un experto en integrar y dirigir grupos humanos
hacia el logro de objetivos organizacionales, mediante la planeacion, la organizacion y el
control”. "

Tomando en cuenta el estudio realizado para el Plan de Estudios 1998 de la Licenciatura
en Administraciéon de la Universidad Nacional Auténoma de México; que es a mi parecer
el mas detallado e integrador que existe en este ramo; cito a continuacion las actitudes,
habilidades y conocimientos que conforman al Licenciado en Administracion:

A. ACTITUDES DEL LICENCIADO EN ADMINISTRACION:

Se manifiestan en acciones concretas del comportamiento de los sujetos, a partir de
aprendizajes formativos que comprende procesos psicoldgicos, cognoscitivos, afectivos,
culturales y en general provenientes de una experiencia particular, que induce a los
sujetos para actuar de manera determinada en circunstancias diversas.

Las actitudes que debera tener el egresado de esta licenciatura seran:

De respeto y compromiso en el aspecto social, profesional y personal.
De servicio.

De aprendizaje permanente.

De responsabilidad

De analisis y reflexion

Propositiva en su desempefio.

e o & @& o @

® MENDIETA, Angeles."Historia de la FCA". Volumen 1. UNAM. México. 1983. Pag. 123 - 124
' RIOS, Szalay Adalberto. “Origenes y Perspectivas de la Administracién®. Editorial Trillas. México. 1998. Pag. 32



B. HABILIDADES DEL LICENCIADO EN ADMINISTRACION

Las habilidades son las posibilidades intelectuales y manuales que se expresan en
conocimientos, destrezas y actitudes que se adquieren en el proceso educativo.

Los egresados de esta licenciatura deben tener las habilidades para:

Desarrollar una vision integral sobre los objetivos de las organizaciones y sus
estrategias.

Aplicar los conocimientos adquiridos en forma critica, en su ejercicio profesional.
Conducir grupos y participar en equipos multidisciplinarios para lograr objetivos
organizacionales.

Asesorar en el disefio e implementacion de sistemas y modelos administrativos
para la toma de decisiones.

Establecer estrategias para generar fuentes de trabajo mediante la creacién de
nuevas empresas.

Operar sistemas de computo y comunicacién para el procesamiento de la
informacién, y aplicar sus beneficios a las organizaciones.

Fundamentar la toma de decisiones, basandose en el andlisis de informacién.
Desarrollar una actitud critica que le permita aplicar los conocimientos adquiridos
para satisfacer necesidades sociales.

Manejar adecuadamente la metodologia de investigacion para realizar
investigacion y fundamentar sus decisiones.

Disefiar los métodos y procedimientos para el desarrollo de las organizaciones.
Mantenerse actualizado.

C. CONOCIMIENTOS DEL LICENCIADO EN ADMINISTRACION

Por medio del plan de estudios se adquieren los conocimientos técnicos que
corresponden a los campos especificos de la Licenciatura en Administracién, asi como
aquellos propios del area de investigacion, que tienen como objetivo fundamental
promover un proceso de reflexion, analisis e inferencia.

Los egresados de la Licenciatura de Administracion deben tener conocimientos que les
permitan:

Analizar las diferentes tendencias administrativas, mercadologicas, de personal y
financieras que se han desarrollado hasta la fecha, con base en la cultura
organizacional de nuestro pais y del entorno ante la globalizaciéon y la economia
actual.

Aplicar las diferentes técnicas de Administracién, Mercadotecnia, Operaciones,
Personal y Finanzas a los diferentes problemas de estas areas y proponer
alternativas de solucidén para la toma de decisiones.

Combinar el conocimiento de diversas disciplinas: Administracion, Mercadotecnia,
Operaciones, Personal, Psicologia, Sociologia, Economia, Contabilidad,
Informatica, Matematicas, Derecho e Investigacion, para solucionar problemas
administrativos.



Conocimientos generales por area especifica:

e Administracién
¢ Mercadotecnia
e Operaciones

¢ Humanistica

e Finanzas

Mismos conocimientos que también conforman las coordinaciones académicas a las que
después nos referiremos muy concretamente en el capitulo IV referente a la propuesta
que presentaremos para apoyar a este campo.

7. FUNCIONES DEL LICENCIADO EN ADMINISTRACION

Si entendemos por funcion: desempeiiar, cumplir, acciéon y ejercicio de un empleo,
facultad u oficio. Es indispensable identificar para que sirve el desempefio de un
Licenciado en Administracion en las organizaciones.

Se ha dicho que la administracién es el conjunto sistematico de reglas para llevar, con
maxima eficiencia, una organizacion a la realizacién de sus objetivos. Tomando en cuenta
lo anterior, podemos entender el porqué; el logro de la eficiencia es una de las principales
tareas que se pide realicen los administradores, ya que el administrador debe procurar
aumentar la productividad, o sea la relaciéon entre los resultados obtenidos y los recursos
utilizados para obtenerlos.

Esta es la funcién principal del administrador y se subdivide en:

Fijacion de los objetivos.

Fijacion de estrategias y politicas.
Reglas.

Planes.

Sistemas de informacién e investigacion.
Organizacion.

Seleccidn e integracion.

Direccion.

Control.

Campos de accion.

En cada una de las diferentes areas de la empresa.

Como podemos observar el campo de accidon es muy amplio, ventaja y a la vez
desventaja, por ser tan amplio puede actuar en cualquier area que sea de su interes, pero
también puede perderse en un sin fin de oportunidades, sin ubicarse a donde desea
llegar.

También tomando en cuenta que la mayoria de las actividades antes mencionadas, se
ejercen en su totalidad cada vez que se va escalando la cuspide organizacional, asi como
el organismo social de que se trate.



Hay que tomar en cuenta que este tipo de funciones las ejerce totalmente hasta que
obtiene un puesto de jerarquia en la organizacion, por eso hay que tener cuidado en la
formacion del Licenciado en Administracion; donde se debe concientizar a los estudiantes
de cual es su funcion principal y del proceso que debe pasar para llegar a eso; de lo
contrario no estamos manejando la realidad en el aula.

Ahora bien pensemos en un especialista en administracion en la cuspide organizacional
como director y este mismo especialista con un grado de profundizaciéon en cualquiera de
las areas del conocimiento antes descritas; pudiéramos decir que tendria la habilidad,
conocimientos y actitudes para manejar objetivos importantes en las organizaciones
dentro de estructuras organizacionales complejas o suficientemente grandes como para
operar todo el proceso administrativo en una sola area del conocimiento.

Por ultimo haré referencia de los valores mas importantes que debe manejar un
Licenciado en Administracion:

Trabajo.
Sacrificio.
Lealtad.
Honestidad.
Unidad.

e o o o o

Segun las estadisticas de la ANUIES (Asociacién Nacional de Universidades e
Instituciones de Educacién Superior) para los afios 1998 al 2002; actualmente en México
la Licenciatura en Mercadotecnia y sus variantes como: Mercadotecnia Internacional y
Relaciones Comerciales, han tenido un crecimiento sostenido en la mayoria de las
universidades del pais en los dltimos cinco afios; donde ahora en un nimero importante
de universidades han decidido impartir dichas licenciaturas; por lo anterior, ahora también
existe una gran demanda por parte de los alumnos que en bachillerato deciden ingresar y
buscar instituciones que impartan estas nuevas licenciaturas, demeritando el nimero de
alumnos que deciden ingresar a la Licenciatura en Administracion.

Ahora una gran parte de los alumnos en nivel bachillerato, se conforman en estudiar dicha
licenciatura en planteles, escuelas, institutos y universidades (muchos de ellos de nueva
creacion) que soélo han decidido iniciar con estas licenciaturas con el fin de aprovechar un
mercado cada vez mas creciente y no por el hecho de beneficiar a las organizaciones y a
los individuos que ingresaran a sus planteles.

Pero se trata de sélo una moda, “glamour” o existe una real necesidad de las empresas
en nuestro pais.

Por todo lo anterior analizaremos ahora las Licenciaturas en Mercadotecnia y en

Relaciones Comerciales; en dos de las instituciones mas importantes del pais; una de
ellas publica: Instituto Politécnico Nacional y otra de ellas privada: Universidad Anahuac.
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8. LICENCIATURA EN MERCADOTECNIA

Antes de presentar la definicion de la Licenciatura en Mercadotecnia, busqué y revisé las
definiciones de varias universidades; decidiéndome por la de la Universidad Anahuac, por
ser considerada como un “lider en su categoria”, dentro de los reclutadores y agencias de
contratacion.

La Universidad Anahuac del Sur, cuenta con su definicion de la Licenciatura en
Mercadotecnia; misma que se encuentra plasmada sélo en material promocional (folletos,
tripticos y pagina web) de la propia universidad y que al decir de la Licenciada en
Mercadotecnia Ma. Eugenia Salcedo Rojas — Coordinadora de Relaciones Publicas de la
universidad; esta definicion se encuentra registrada en los Planes de Estudio que fueron
revisados y aceptados por la Secretaria de Educacion Publica del afio 2000; misma que
otorga la incorporacion y validez oficial a las licenciaturas de la universidad.

La Licenciatura en Mercadotecnia, desarrolla las competencias cognitivas, las habilidades
gerenciales y la formacion integral y humana requeridas para desempefiar con éxito
posiciones de influencia en cualquier organizacion lider o con actitud de lider.

A. PERFIL DEL LICENCIADO EN MERCADOTECNIA

El egresado desarrollara una visién estratégica del negocio, asi como una orientacion de
mercado, en la cual lograra leer el valor esperado de un segmento objetivo y traducir los
cambios del entorno para desarrollar e implantar estrategias y programas que produzcan,
proporcionen y comuniquen valor al cliente.

Desarrollara las competencias cognitivas, las habilidades gerenciales y la formacién
integral y humana requeridas para desempefiar con éxito posiciones de influencia en
cualquier organizacion lider o con actitud de lider

El egresado de la Licenciatura en Mercadotecnia:

1 Desarrollara una orientacion de mercado y una vision estratégica del negocio.

2 Desarrollara las habilidades conductuales requeridas para desempefar con éxito la
direccion de mercadotecnia de una empresa, asi como posiciones de direccion

estratégica dentro de cualquier organizacion.

3 Desarrollara un método para seleccionar, producir, proporcionar y comunicar valor a un
mercado o segmento de mercado dado.

4 Adquirira los conocimientos referentes al proceso de mercadotecnia estratégica,
incluyendose las fases de analisis de oportunidades y formulacién, implantacién y control
de estrategias de mercadotecnia.

5 Formulara un plan estratégico de mercadotecnia que logre armonizar los objetivos

estratégicos y recursos del negocio con las necesidades y oportunidades de una industria,
con el fin de crear y sostener una ventaja competitiva para el negocio.
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6 Pronosticara y medira el impacto de cada uno de los programas de mercadotecnia en
los objetivos estratégicos, financieros y operativos del negocio. Asimismo, interpretara y
pronosticara el impacto de los factores del entorno macroeconémico sobre la estrategia
de negocios y de mercadotecnia a seleccionar, con énfasis en los efectos de la
globalizacién y el cambio tecnolégico.

7 Desarrollara las competencias para disefiar, implantar y controlar las estrategias de
posicionamiento estratégico, de desarrollo y posicionamiento de marca, de desarrollo de
nuevos productos y empaques, de administracion de portafolios de marcas y productos,
de servicio, de precio, de distribucion y de comunicacién de mercadotecnia.

8 Desarrollara un profundo sentido de la propia vida a través de una sensibilidad e
imaginacion adecuadamente desarrolladas, una vision integral y trascendente del ser
humano, con la consecuente exigencia personal y comunitaria de accion positiva.

9 Desarrollara una vision del sentido de su profesion y su urgente responsabilidad social
con respecto a ella, con la cual identificara y contribuird a resolver las amenazas, los
problemas y las oportunidades competitivas de las empresas mexicanas dentro del
entorno de mercado global.

10 Demostrara una sélida formacién ética y humana en sus actividades profesionales.
B. PLANES DE ESTUDIO PARA LA LICENCIATURA EN MERCADOTECNIA

Actualmente existen en nuestro pais 277 instituciones de educacion superior en México
que imparten la Licenciatura en Mercadotecnia (Asociacion Nacional de Universidades e
Instituciones de Educaciéon Superior - ANUIES: Anuario Estadistico 2002 - Poblacion
Escolar de Licenciatura por Entidad, Institucion y Carrera).

a). UNIVERSIDAD ANAHUAC

La Universidad Anahuac surge en 1964, como una pieza fundamental dentro del proyecto
educativo de los Legionarios de Cristo y del fundador de la congregacion, el Padre Marcial
Maciel L.C. Con el objetivo primordial de elevar la condicion humana y social de los
hombres y mujeres de México mediante una formacion integral, la Universidad Anahuac
inicia sus actividades en aquel afio, en una casa ubicada en Lomas Virreyes y contando
apenas con cuarenta y ocho alumnos en dos carreras: Administracion de Empresas y
Economia.

Bajo la rectoria del padre Faustino Pardo L.C., en los siguientes afos abre: Psicologia y
Ciencias Humanas en 1965, y Arquitectura y Derecho en 1966. Paralelamente, y gracias
al apoyo de distinguidos hombres de empresa mexicanos, se inicia la construccion de las
nuevas instalaciones en Lomas Anahuac. 1968 es un afo especialmente significativo.
Durante el mismo, no sélo se gradia la primera generacién de egresados Anahuac, sino
que también se inaugura el nuevo campus el dia 4 de junio. Con base en esos afios de
esfuerzo y confianza en el futuro se consolidé la Universidad Anahuac, hoy reconocida
como una de las instituciones privadas de educacién superior de mas prestigio en el pais.



El Gobierno de la Republica reconocié este hecho otorgandole desde 1981 el Derecho de
Autonomia y Validez Oficial de Estudios. Actualmente cuenta con 25 programas de
licenciatura, 14 especialidades, 27 maestrias y 8 doctorados, albergando en sus aulas a
cerca de 7000 alumnos.

La Anahuac en Cifras a Marzo 2003 POBLACION ESCOLAR.

Fundada en 1964 con dos programas de licenciatura y 48 alumnos, que ofrece a cerca de
7,000 alumnos a través de 25 programas de licenciatura, 14 especialidades, 27 maestrias
y 8 doctorados.

b. PLAN DE ESTUDIOS DE LA LICENCIATURA EN MERCADOTECNIA DE LA
UNIVERSIDAD ANAHUAC

La Licenciatura en Mercadotecnia lleva a cabo un nuevo esquema llamado “Flexible” que
cuenta con 357 créditos de 52 materias y un plan curricular dividido en ocho areas
academicas y materias electivas (optativas) que permitiran al estudiante ampliar su
conocimiento en ciertos temas de su interés a la vez que le otorgaran la oportunidad de
interactuar con alumnos y profesorados de otras licenciaturas dentro de la universidad.

Los 357créditos del plan curricular estan distribuidos de la siguiente manera: el Bloque
Fundamental con 105 créditos participa con el 29% del total de créditos de la licenciatura,
el Blogue Profesional con 216 créditos y el 61% y finalmente el Bloque Electivo con 36
créditos y el 10%.

La estructura “flexible” permite al alumno un disefio mas personalizado, tanto de
conocimientos como de carga académica, sin descuidar los conocimientos fundamentales
y profesionales que todo mercadélogo debe tener.

*Catélogo de Profesores y Materias - Mercadotecnia

Universidad Anahuac . 2000

LICENCIATURA EN MERCADOTECNIA
CATALOGO DE CURSOS DEL PLAN DE ESTUDIOS 2000
BLOQUE FUNDAMENTAL DE ASIGNATURAS

ler. PERIODO

. Fundamentos de Empresa

1

2. Fundamentos de Microeconomia

3. Fundamentos de Contabilidad

4. Matematicas Aplicadas para el Analisis Cuantitativo
2do. PERIODO

5. Organizacion y Estrategias Empresariales

6. Fundamentos de Macroeconomia

7. Métodos Contables

8. Célculo Diferencial e Integral Aplicado a los Negocios
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3er. PERIODO
9. Microeconomia
10. Matematicas Financieras
11. Macroeconomia
12. Estadistica para la Toma de Decisiones

4to. PERIODO

13. Estadistica para los procesos de inferencia
14. Estadistica para el Analisis Control y Optimizacién
15 Taller de Mercadotecnia |

16 Taller de mercadotecnia Il

17 Conducta del Consumidor

18 Segmentacion de Mercados

19 Posicionamiento Estratégico

20. Investigacion de Mercados Estratégica

21 Desarrollo y Administracién de Productos
22. Administracion de la Tecnologia

23. Gerencia de Marca

24. Comunicacion de Mercadotecnia

25. Administracion de Ventas y Canales de Distribucion
26. Mercadotecnia Directa, Internet y Comercio Electronico
27. Mercadotecnia Global

28. Seminario de Empresa

29. Simulacion de Mercadotecnia Estratégica
30. Practica de Mercadotecnia

31. Aspectos Eticos en Mercadotecnia

32. Fe y Mundo Contemporaneo

33. Ser Humano

34. Seminario de Valores Humanos

35. Administracion de Operaciones

36. Administracion de Produccion

37. Andlisis de Estados Financieros

38. Contabilidad Administrativa

39. Administracién Financiera de Corto Plazo
40. Administracion del Capital

41. Evaluacion de Proyectos de Inversion

42, Investigacion de Operaciones

43. Historia General

44. Historia de México

45. Derecho y Empresa

46. Marco Internacional

BLOQUE ELECTIVO

El alumno debera incluir 6 asignaturas més; las que a continuacion se presentan 6 materias de la
oferta general de la Universidad.

47. Mercadotecnia de Consumo
48. Mercadotecnia Industrial
49. Mercadotecnia de Servicios



Existen 15 asignaturas especializadas en Mercadotecnia como obligatorias y hasta 3
asignaturas optativas mas; lo que da un total de hasta 18 asignaturas especializadas en
Mercadotecnia, que pueden ser cursadas por los estudiantes

9. LICENCIATURA EN RELACIONES COMERCIALES

Asi también existe con una tradiciéon en el area comercial la ESCA (Escuela Superior en
Comercio y Administracion) dependencia del IPN (Instituto Politécnico Nacional), donde
desde hace varios afos; incluso antes de aparecer las licenciaturas en mercadotecnia;
nace la Licenciatura en Relaciones Comerciales.

También lider en su categoria y donde incluso existen Universidades e Institutos
incorporados a esta licenciatura; el Instituto Politécnico Nacional define al Licenciado en
Relaciones Comerciales como:

Aquel que esta capacitado para dirigir, ejecutar y asesorar las funciones propias de la
comercializacion en la empresa privada y publica, principalmente en las areas de
investigacion, direccion de ventas, publicidad, promocién. relaciones publicas, desarrollo
de productos, de consumo, agropecuarios, industriales o de servicios; asi como en
dependencias del sector publico y paraestatal.

A. PERFIL DEL LICENCIADO EN RELACIONES COMERCIALES

La ESCA del IPN define como objetivo en su catalogo de carreras: “Preparar
profesionales con suficiente capacidad y conocimiento para dirigir, asesorar y ejecutar
todas aquellas actividades que estan directamente relacionadas con las areas de
Mercadotecnia, Ventas y Publicidad; coadyuvando asi a la optimizacion de los recursos y
elementos que intervienen en el proceso de comercializacién y distribucion de los bienes y
servicios que se producen en el pais, todo ello en beneficio tanto de los productores como
de los consumidores”.

Dentro de sus actividades plantea también que el Licenciado en Relaciones Comerciales:

1. Planeara, organizard, dirigira y controlara las actividades en el campo comercial de
toda organizacion publica o privada evaluando la factibilidad de los proyectos.

2. Poseera habilidad para la venta de productos y servicios, desde su contacto inicial
hasta su cierre con el cliente, con una mistica de servicio y valores éticos.

3. Administrara las ventas, desde su inicio con el pedido hasta la entrega al cliente.

4. Planeara y desarrollara productos desde su determinacion mercadolégica hasta su
lanzamiento e introduccion al mercado utilizando las técnicas modernas de informacion y
telecomunicaciones.

5. Investigara las tendencias del mercado con una vision integradora nacional e
internacional desde su planeacion organizacion, trabajo de campo, presentacion de
resultados y toma de decisiones.

6. Realizara acciones de publicidad y promocién como apoyo a las ventas, desde su
concepcion estratégica y orientacion mercadolégica hasta la realizacion misma.



7. Capacidad del liderazgo y vision emprendedora y dominio de un segundo idioma.

Como podemos apreciar existen muchas coincidencias entre el perfil del Licenciado en
Relaciones Comerciales de la ESCA del IPN y el perfii de la Licenciatura en
Mercadotecnia de la Universidad Anahuac.

B. PLANES DE ESTUDIO PARA LA LICENCIATURA EN RELACIONES
COMERCIALES

a. INSTITUTO POLITECNICO NACIONAL

En 1932 surgi6 la idea de integrar y estructurar un sistema de ensefnanza técnica,
proyecto en el cual participaron destacadamente el Licenciado Narciso Bassols y los
Ingenieros Luis Enrique Erro y Carlos Vallejo Marquez.

Sus conceptos cristalizaron en 1936, gracias a la voluntad de Juan de Dios Batiz,
entonces senador de la Republica y del general Lazaro Cardenas del Rio, Presidente
Constitucional de los Estados Unidos Mexicanos, quien se propuso llevar a cabo los
postulados de la Revolucion Mexicana en materia educativa; dando asi nacimiento a una
solida casa de estudios: el Instituto Politécnico Nacional.

b. PLAN DE ESTUDIOS DE LA LICENCIATURA EN RELACIONES COMERCIALES
DEL INSTITUTO POLITECNICO NACIONAL (IPN)

A continuacion presento el Plan de Estudios de la Licenciatura en Relaciones Comerciales
(LRC), de la ESCA del IPN; mismo que se conforma por 52 asignaturas en ocho
semestres lectivos.

3 «’n AR T\:}‘ £ i @L‘,Q,&g A 13 st i M ‘
sicologia Socia Int. a la venta Ingles | Ingles |l
Matematicas Psicologia aplicada |Mercadotecnia Inv. de Mercados
Aplicadas Analitica aplicada
Relaciones Humanas | Técnica de la Int. ala Inv. de Canales de
comunicacion mercados distribucién
Int. ala Método Estadistico | Técnicas prop. de Venta especializada
mercadotecnia ventas
Técnicas de estudio | Metodologia de la Estadistica aplicada |Int. a la publicidad
investigacion a los negocios
Microeconomia Macroeconomia Derecho Il Int. a los sistemas de
inf
Derecho | Derecho Il Geografia econémica | Costos de
de México distribucién
5 6 7 8
Ingles IlI Administracion de Admoén. de productos | Sem. de
ventas mercadotecnia
avanzada
Est. y desarrollo de | Mercadotecnia Taller de admon. de | Taller de
mdos. internacional ventas comunicacion |l
Prom. de vtas y Admon. de la Est. de la inf. Problemas
relaciones publicas | comunicacion Financiera econdmicos de




México

Direccion de Mercadotecnia Taller de Optativas
adquisiciones operativa comunicacion | mercadologicas |l
Elementos de Derecho IV Crédito y cobranza | Optativas general
‘administracién
Medios publicitarios |Ingles IV Optativas
mercadolégicas |

OPTATIVAS MERCADOLOGICAS ) OPTATIVA GENERAL
Mercadotecnia de productos de consumo | y | Etica
1l
Mercadotecnia de productos industriales | y | Sociologia

Mercadotecnia de servicio | y |l

Mercadotecnia de productos agropecuarios
lyll

Existen dentro del Plan de Estudios del Licenciado en Relaciones Comerciales analizado,
un total de 25 asignaturas especializadas en Mercadotecnia, pero sélo puede cursar 23
asignaturas; pues de 4 optativas mercadol6gicas debe elegir cursar solamente 2.
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CONCLUSIONES

Actualmente las organizaciones sean empresariales, politicas o sociales; buscan una
orientacion al mercado; ya sean consumidores, votantes o beneficiarios de acciones
sociales.

Segun la ANUIES; existe en ultimos afos un considerable crecimiento; tanto de
universidades como de licenciaturas cada vez mas especializadas; encontrandose a la
Licenciatura en Mercadotecnia como la licenciatura de mayor crecimiento

Partiendo del hecho que en la FCA — UNAM, aun no se ha considerado implementar una
Licenciatura en Mercadotecnia o en Relaciones Comerciales; asi como considerando que
aun existiendo la posibilidad de implementarla, el tiempo para su planeacion, aprobacion e
implementacion; asi como al carecer de planta fisica para albergar a un importante
numero de estudiantes en una nueva licenciatura. La FCA — UNAM debe generar una
estrategia que permita a sus estudiantes de la Licenciatura en Administracion competir
con los requerimientos del nuevo orden econémico que se encuentra hoy en dia orientado
al mercado; mismo que servira para ingresar de una manera mas rapida al campo laboral;
pues hoy en dia las empresas requieren de personal cada vez mas especializado; y asi
permitir a sus estudiantes escalar en la estructura organizacional.

Dentro de los objetivos de las tres licenciaturas analizadas (LA, LEM y LRC), el
Licenciado en Administracion tiene un objetivo mas integrador y mas relevante que un
LRC o un LEM; dependiendo de su posicién en la estructura organica de la organizacion
en la que participe.

El Licenciado en Administracion tiene mayor flexibilidad en la busqueda, un trabajo
inherente a su formacién; sin embargo carece de una especialidad que le permita ingresar
a una organizacion y entonces poder escalar en su estructura organica.

Dentro de los planes de estudio analizados para las tres licenciaturas; existen asignaturas
comunes dentro de las areas del conocimiento descritas por la FCA — UNAM
(Administracion, Operaciones, Humanistica, Finanzas, Contabilidad, Economia, Derecho,
Matematicas e Investigacion) existiendo por obvias razones una mayor carga en el LEM y
el LRC en materias de Mercadotecnia.

Tomando en cuenta los planes de estudio analizados (LRC y LEM), obtuvimos un total de
20 asignaturas especializadas en Mercadotecnia en promedio a cursar; 23 asignaturas
para el LRC y 18 asignaturas para el LEM:; sin existir una especializacion en alguna de las
areas de la Mercadotecnia, mismas que analizaremos en el capitulo IV.
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CAPITULO Il

PLANES DE ESTUDIO
PARA LA

LICENCIATURA EN
ADMINISTRACION



CAPIiTULO Il
PLANES DE ESTUDIO PARA LA LICENCIATURA EN ADMINISTRACION

1. INTRODUCCION

En esta parte vamos a analizar los planes y programas de estudio de la Licenciatura en
Administracion respecto al area de Mercadotecnia.

Segun mi criterio son cuatro las Instituciones de Educaciéon Superior, que mas relevancia
han tenido respecto a la Licenciatura en Administracion en nuestro pais, mismas que
seran analizadas. Dos de ellas son publicas y las otras dos privadas, no por esto se
pretende dejar fuera a las demas Instituciones de educacion superior de nuestro pais, ya
que a las que me referiré han sido modelo de la mayoria de las universidades.

2. UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO
FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION

En 1553 fue inaugurada la Real y Pontifica Universidad de México, fundada por el
Emperador Carlos V siendo la primera Institucién de Educacién Superior en el continente
americano, posteriormente se convirtié en la Universidad Nacional Auténoma de México.

En julio 29 de 1929 fue promulgada la ley organica de la UNAM, con la que se instituye la
Escuela Nacional de Comercio y Administracion.

En junio de 1965 la Escuela obtiene el rango de Facultad, siendo hasta marzo de 1973
cuando se decide iniciar los tramites para cambiar el nombre al de Facultad de Contaduria
y Administracion.

La Universidad Nacional Autonoma de México (UNAM) ha conferido a la Facultad de
Contaduria y Administracion (FCA) la misién de : Formar integralmente profesionistas y
personas de grado académico Utiles a la sociedad que, con base en sus respectivos
marcos de referencia, sean capaces de analizar problemas y proponer soluciones dentro
de los mas altos valores éticos, sociales y culturales.

A. AMBITO DE ACCION PROFESIONAL DEL EGRESADO

El campo de accion profesional del Licenciado en Administracion se desarrolla, lo mismo
en el sector privado que en el sector publico, dondequiera que exista una entidad.

El Licenciado en Administracién es un experto en integrar grupos humanos hacia el logro
de objetivos organizacionales, aprovechando de la mejor forma posible los recursos
disponibles mediante la planeacion, organizacion y el control.

Areas de desempenio profesional del Licenciado en Administracion:
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B. ADMINISTRACION GENERAL

a) Administraciéon general

b) Creaciéon y promocién de empresas

c) Auditoria administrativa

d) Direccion

e) Administracion de sistemas de informacién

f) Planeacién estratégica

g) Asesoria y consultoria

h) Administracién de Micro y Pequefias Empresas
i) Administracién de corporativos

C. MERCADOTECNIA

) Investigacion de mercados

) Ventas

) Publicidad y promocién de ventas

) Distribucién

e) Administracion de la mercadotecnia
f) Mercadotecnia social

g) Mercadotecnia internacional

h) Asesoria y consultoria

i) Gerencia de producto

D. PLAN DE ESTUDIOS

Para cubrir los objetivos planteados las universidades utilizan planes de estudios
complejos y llenos de informacién, con el fin de formar lo mas completos administradores;
se hace referencia al plan de estudios de la Facultad de Contaduria y Administracion de la
UNAM por su impacto en la gran cantidad de universidades incorporadas a ella.

En el siguiente cuadro podemos ver la serie de materias que abarca la licenciatura en la
FCA, UNAM, cada una de ellas cubre el perfil deseado de la carrera, creo que el
contenido de las materias cubre de forma 6ptima la formacion de los estudiantes.

Quiza uno de los puntos que se pierden es la idea integral de la Administracién y se
tecnifica de manera incorrecta, fomentando en el profesionista una vision de especialistas
en administracion, sin permitirle una visién global de la organizacién, esto no quiere decir
que el plan de estudios se encuentre mal organizado o los contenidos sean pobres, me
refiero a la vision de lo que debe ser un administrador, los directivos, profesores y
alumnos deben tener muy claro esto, para poder cumplir el objetivo y que todos los
esfuerzos lleven a ese objetivo.

Tal vez al igual que en las organizaciones en la actualidad, la misién y filosofia aparecen
en casi cualquier lugar de la empresa, debe aparecer en cualquier lugar de las facultades

que imparten la licenciatura, para tener siempre en mente la razén de ser de la
universidad.
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Si analizamos un poco mas cada una de las materias, encontrariamos las siguientes
metodologias, para impartir las materias:

e Exposiciéon del profesor.

e Exposicion por parte de los alumnos.
¢ Utilizacion de métodos audiovisuales.
e Lecturas.

El Plan de Estudios carece de una verdadera vinculaciéon con el sector productivo y con
esto una verdadera practica profesional.

MAPA CURRICULAR DEL PLAN DE ESTUDIOS EN LA LICENCIATURA DE
A_DMINISTRACION_ (1998

W 2R e R
Administracion | Administraciéon Il Administracion ~ Administracion  Administracion V
1] \Y)
Nociones de Derecho Derecho del Procedimientos Mercadotecnia |
Derecho Mercantil Trabajo fiscales
Metodologia de Metodologia de Macroeconomia Geografia Microeconomia
la investigacién la Investigacion Econémica
Il

Contabilidad Contabilidad Creacion de Psicologia del Investigacion de
Basica | basica Il Empresas trabajo operaciones
Informatica Informatica Sociologia de la Costos Presupuestos
basica | basica ll organizacion
Matematicas Matematicas Estadistica | Estadistica Il Personal |
basicas financieras

Administracién del  Auditoria Auditoria Optativa
Sector Publico Administrativa Administrativa ||
Mercadotecnia Il Mercadotecnia ll| Planeacién Optativa

estratégica
Finanzas | Finanzas I Finanzas IlI Optativa
Adquisiciones y Operaciones | Operaciones I Optativa
Abastecimientos
Seminario de Etica  Administracién de  Innovaciones Optativa
en los Negocios Micro y Pequefas Técnicas de la
empresas Administracion

Personal Il Personal il Optativa Optativa
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E. ANALISIS DE LOS CONTENIDOS EN MERCADOTECNIA
EN EL PLAN DE ESTUDIOS

Dentro del Plan de Estudios 1998 de la Licenciatura en Administracién, La FCA — UNAM,
tiene 3 asignaturas obligatorias del area de Mercadotecnia:

Mercadotecnia | (Fundamentos de Mercadotecnia)

Mercadotecnia Il (Desarrollo de Nuevos Productos y Mezcla de Mercadotecnia) y
Mercadotecnia Ill (Investigacion de Mercados)

Asimismo le permite al estudiante cursar 7 asignaturas optativas del area de conocimiento
que el alumno prefiera; pudiendo ser de una sola area o la mezcla que el alumno
considere conveniente para su educacioén y perfil personal.

No existe una vinculacion con el sector productivo.
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3. UNIVERSIDAD AUTONOMA METROPOLITANA
CAMPUS XOCHIMILCO

En 1973, la Asociacién Nacional de Universidades e Institutos de Ensefianza Superior
(ANUIES), entregé un documento al Presidente de la Republica en el que se presentaba
la necesidad de establecer una nueva universidad en el area metropolitana considerando
el incremento de la demanda estudiantil y la insuficiencia de las instituciones universitarias
existentes. Se proponia ademas, tomar esta oportunidad para modernizar la educacion
superior como parte de una reforma integral de la educacién en México.

La Ley para la creaciéon de la Universidad Autdnoma Metropolitana entré en vigor el dia
primero de enero de 1974. Nace como una institucion descentralizada del Estado,
auténoma, con personalidad juridica y patrimonio propio.

La Universidad fue integrada por tres unidades fisicas en el Distrito Federal, para
favorecer la descentralizacion, ubicadas en Azcapotzalco, Iztapalapa y Xochimilco, y su
organizacion interna estaria compuesta por Divisiones y Departamentos Académicos, en
lugar de las Escuelas y Facultades tradicionales. Cada Division agrupa diversas areas del
conocimiento y cada Departamento disciplinas afines, con objeto de darle una estructura
flexible que impida el rezago que la educacién ha resentido en relacién a los avances de
la ciencia.

A. CARACTERISTICAS DE LA LICENCIATURA EN ADMINISTRACION

La Licenciatura en Administracion se imparte en la Unidad Xochimilco de la Universidad
Auténoma Metropolitana desde noviembre de 1974.

Desde su inicio, el profesionista que ésta licenciatura ha buscado formar es:

* Un agente con un espiritu critico y vanguardista

¢ Que pueda prestar sus servicios tanto en el sector pablico como en el privado

* Que puedan insertarse tanto en la gran empresa como en la pequefia y mediana

* Que los requieran los sectores comercial, industrial y de servicios

¢ Capaces de construir su propia empresa

Por lo que un objetivo especifico de la institucién y del profesorado es inculcar en los

futuros administradores un alto sentido de responsabilidad social, una sélida ética

profesional y una amplia capacidad de servicio y aportacién a la comunidad y a la
sociedad misma.

El cuerpo docente esta integrado por profesores-investigadores de reconocido prestigio
nacional, lo que permite garantizar un desempefio académico de excelencia.

Contribuye al nivel académico, tener un sistema educativo modular, que vincula la teoria
del aula con la practica de la realidad via investigaciones.
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Asi la unidad de ensefianza-aprendizaje (UEA), se denomina médulo, se imparte uno por
trimestre e integran los conocimientos necesarios en cuatro partes, a saber:

Tedrica-conceptual: Donde se va abordando desde la evaluacién del pensamiento
administrativo, como todos los elementos de analisis y métodos aplicables hasta las

estrategias de planeacién y desarrollo de las organizaciones y sus principales
exponentes.

Tedrica-practica: Constituye los conocimientos que dotan de técnicas y herramientas
de constante aplicacion en la vida profesional.

Tedrica-cuantica: En ésta parte, van abordando conocimientos matematicos y
computacionales con la aplicacion a la administracion, a efecto de desarrollar
habilidades l6gicas de razonamiento, tan importantes en la toma de decisiones del
administrador profesional.

Investigacién modular: Aqui se vinculan las tres partes anteriores (teérica, practica y
cuantica), para abordar distintos problemas de la realidad, analizarlos y en equipos de
trabajo hacer dependiendo del trimestre o UEA que se cursa: diagnosticos, deteccion
de necesidades, alternativas de solucién, estrategias de desarrollo, etc.

Adicionalmente las investigaciones trimestre a trimestre se presentan ante un jurado,
razén por la que no se requiere tesis para titularse.

B. PLAN DE ESTUDIOS

El Plan de Estudios de la Licenciatura en Administracion, se cubre en cuatro afios, con
periodos lectivos trimestrales, o0 sea consta de 12 trimestres. En cada uno de los cuales

se estudia una unidad de ensefianza-aprendizaje que como antes se mencion6 se llama
maodulo.

La estructura de la Licenciatura es la siguiente:

Se tiene un primer trimestre interdivisional, el cual se cursa con compaiieros de las
diferentes licenciaturas que se imparten en la Universidad.

Se tiene el segundo y tercer trimestre divisional, el cual se cursa con comparieros
unicamente de las licenciaturas que pertenecen a la Divisién de Ciencias Sociales y
Humanidades como son: Psicologia, Comunicacién Social, Sociologia, Economia,
Politica y Gestion Social y desde luego Administracion.

El alumno debe acreditar un total de 48 asignaturas y 424 créditos para concluir con
su licenciatura, ademas de acreditar un examen de comprensién del idioma ingles.

A partir del cuarto trimestre la estructura curricular del tronco basico de la Licenciatura
en Administracion es la siguiente:
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1"

12

CUADRO:

PLAN DE ESTUDIOS

LA LICENCIATURA EN ADMINISTRACION

UNIVERSIDAD AUTONOMA METROPOLITANA — UNIDAD XOCHIMILCO

. La administracion:
 identidad y
- evolucién
La organizacién y
su entorno
~ Elindividuo, el
‘. grupoyla
organizacion
. Gestién y control de
. las organizaciones

- Estrategias en
~ mercadotecnia

' Estrategias
- financieras

~ Produccién y
tecnologia

. Sistemas,
. decisiones e
~informacion

Planeacion y
- desarrollo de las
' organizaciones

Proceso administrativo
y areas funcionales

Taller de economia de Calculo diferencial

empresa
Contabilidad Basica

Costos, elementos
fundamentales

Investigacion de
mercados

Aspectos fiscales de
empresas

Recursos humanos y
ergonomia

Control de Gestion

Formulacién y
evaluacién de

Algebra Lineal

e integral

Estadistica |

Estadistica Il

Matematicas
financieras

Método sistematico

y modelos

Problemas,

modelos y toma de

decisiones |

Problemas,

modelos y toma de

decisiones Il

Problemas,

modelos y toma de
proyectos de inversién decisiones ll|

Descriptiva

Descriptiva

Descriptiva

Descriptiva

Explicativa-
propositiva.
Problematica
particular

Explicativa-
propositiva.
Problematica
particular

Explicativa-
propositiva.
Problematica
particular

Explicativa-
propositiva.
Problematica
integradora

Explicativa-
propositiva.
Problematica
integradora
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C. ANALISIS DE LOS CONTENIDOS EN MERCADOTECNIA EN EL PLAN
DE ESTUDIOS

Al concluir nuestro analisis, observamos que sélo existen 2 asignaturas
especializadas en el area de mercadotecnia;

1. Estrategias en Mercadotecnia
2. Investigacion de Mercados

Carece de conocimientos sélidos en fundamentos en mercadotecnia; mismos que

se incluyen de manera muy basica en la asignatura “Proceso Administrativo y
Areas Funcionales”.

La Licenciatura en Administracion de la Universidad Auténoma Metropolitana,
tiene un perfil eminentemente social y de investigacion; asi lo demuestra en su
carga académica inicial, asi como en las 12 asignaturas del area de investigacion
que deben ser aprobadas durante los 12 trimestres que tiene la licenciatura

No existe una orientacion al mercado (empresas con fines de lucro), sino mas bien
existe una orientacién con una fuerte carga al compromiso y la responsabilidad
social.

Asimismo carece de una vinculacién real con el sector productivo.
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4. INSTITUTO TECNOLOGICO AUTONOMO DE MEXICO

Fue fundado en 1945 en la Ciudad de México por un grupo de empresarios encabezado
por el Ing. Raul Bailleres, quienes buscan crear profesionistas que vayan a la vida
corporativa, ya sea de la iniciativa privada o al gobierno. La cultura del ITAM no es
empresarial, si no corporativa, que es preparar gente para las grandes empresas, y no
tener como prioritario el sector de la micro y pequefia empresa.

Dentro de la carrera de administracion, los administradores crean, desarrollan, manejan y
consolidan organizaciones. La caracteristica fundamental de su actividad es la toma de
decisiones empresariales en un ambiente de creciente competencia e incertidumbre. Son
los responsables de planear y organizar los recursos con los que cuenta la empresa,
ademas de disefiar, planear y ejecutar las estrategias y acciones que marcaran el rumbo
futuro de la empresa. Un administrador es el que genera nuevos negocios ya sean
propios o dentro de las organizaciones para las cuales laboren.

La Administracion es una disciplina que permite profundizar en las distintas areas de la
empresa. Da a sus egresados un abanico de posibilidades donde pueden emplearse con
gran éxito. Grandes empresas corporativas transnacionales y nacionales, el sector
financiero, despachos de consultoria y de investigacién de mercados son algunos
ejemplos. En todas ellas sus egresados se han caracterizado por la generacion e
implementacién de propuestas interesantes. Ademas un campo natural de la disciplina de
la Administracién es la creacién de negocios. El espiritu emprendedor ha llevado a
muchos de sus egresados a fundar sus propias empresas.

A. CARACTERISTICAS DE LA LICENCIATURA EN ADMINISTRACION

El Profesional de la Administracion debe tener habilidades analiticas, de liderazgo e
interpersonales, sentido ético y visiéon del futuro. El ser exitoso requiere gran motivacion y
esfuerzo personal y la capacidad de trabajar en equipo. El Licenciado en Administracion
sabe pensar globalmente y actuar estratégicamente.

La Administracion el dia de hoy es menos accesible por la via del sentido comun o de la
inteligencia convencional; para tener éxito en el mundo de los negocios, se necesita de
herramientas teéricas y de instrumentos de medicién sofisticados. Dos caracteristicas
importantes presenta el programa de la Licenciatura en Administracion del ITAM:

1. Una formacién integral dada por las materias humanisticas y
2. Elrigor académico dado por los cursos propios de dicha area

La carrera da los principios que subyacen a la Disciplina de la Administracion,
conocimientos que perduran a través del tiempo y proporciona las habilidades de
liderazgo necesarias para implementar soluciones en el mundo de los negocios.

La carrera cuenta con 8 areas de concentracién que tienen por objeto que el alumno
adquiera un mayor conocimiento en aspectos relevantes de los negocios y da mayores
oportunidades al momento de insertarse en el mercado laboral. El area de concentracion
se selecciona a partir del sexto semestre, una vez que se ha aprobado las materias de
Pronésticos de Negocios, Finanzas | y Mercadotecnia |. La especializacién requiere que
por lo menos se cursen cuatro materias optativas requeridas de cada area.
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Las areas de concentracion que se ofrecen son:
e Desarrollo Empresarial
+ Estrategia
« Finanzas
e Mercadotecnia
« Negocios Internacionales
« Operaciones
« Recursos Humanos
« Sistemas de Informacién

B. PLAN DE ESTUDIOS

La curricula es flexible y permite que los estudiantes seleccionen las materias de acuerdo

a sus necesidades y preferencias e incluso da la opcién de estudiar otro programa en
forma conjunta.

T ) SRR R s
Administracién | Administracién Comportamlento Comportamlento Flnanzasl
Internacional Humano | Humano I

Introduccion a Matematicas | 9 Matematicas 1| 9 Estadisticall 8 Mercadotecnia |
las Matematicas

Contabilidad | Economia | Estadistica | Matematicas Il Pronésticos de
Negocios
Computacién |  Contabilidad Economia Historia Economia IV
Administrativa | Sociopolitica de
México
Ideas e Problemas de la Contabilidad Economia lll6  Computacién Il
Instituciones Civilizacion Administrativa Il
Politicas y Contemporanea
Sociales | 1l
Problemas de la Ideas e Ideas e Derecho Desarrollo de
Civilizacion Instituciones Instituciones Empresarial 9 Habilidades
Contemporanea. Politicasy Politicas y Gerenciales 6
| Sociales Il Sociales Il
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Finanzas Il " Régimen Laboral Finanzas Il

Mexicano
Mercadotecnia Il Régimen Fiscal Mercadotecnia |ll
Mexicano
Administracion de Economia de la Optativa Area de
Operaciones | Empresa Concentracion
Desarrollo Administracion de Optativa Area de
Empresarial Operaciones |l Concentracién
Estrategia Optativa Area de Seminario de U Optativa Area de
Empresarial Concentracion Investigacion Concentracion
Administrativa |
Problemas de la Optativa Area de Seminario de U Optativa Area de
Realidad Mexicana  Concentracién Investigacioén Concentracion
Contemporanea Administrativa Il

MATERIAS OPTATIVAS

El area de concentracion esta definida por las materias optativas seleccionadas. El
numero de materias puede variar entre 4 y 6 dependiendo de la forma de titulaciéon pero
en todos los casos se deberan seleccionar por lo menos 4 “optativas requeridas” propias
de cada area y el restante se selecciona de una lista histérica.

Aqui para los alumnos que requieran, por gusto o necesidad orientarse al area de
Mercadotecnia, se ha desarrollado un area de concentracion en Mercadotecnia; donde se
propone que los estudiantes con dicha area de concentracion; cursen por lo menos una
optativa de cada uno de los cuatro grupos a ser seleccionado entre la siguiente lista:

Grupo 1:
e Mercadotecnia de Servicios
¢ Mercadotecnia Estratégica
+ Modelos de Mercadotecnia

Grupo 2:

Mercadotecnia Directa
Comercio Detallista
Canales de Distribucion
Logistica y Distribucién
Logistica de Negocios

Grupo 3:
e Mercadotecnia en Internet
e Administracion de Ventas
e Publicidad y Promocién
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Grupo 4:
e Comportamiento del Consumidor
e Mercadotecnia Internacional
e Mercadotecnia Ecol6gica
o Estrategia de Precios

C. ANALISIS DE LOS CONTENIDOS EN MERCADOTECNIA EN EL PLAN DE ESTUDIOS

Existen tres asignaturas fundamentales para ser cursadas por cualquier alumno de la

Licenciatura en Administracion que estudie en ITAM y comprenden las siguientes
tematicas:

1. Mercadotecnia | - Fundamentos de Mercadotecnia

2. Mercadotecnia Il — Investigacion de Mercados

3. Mercadotecnia Ill — Estrategias de Mercadotecnia
Ademas, el Plan de Estudios del ITAM ofrece una mayor flexibilidad para el estudiante en
Administraciéon, ya que propone estudiar a través de areas de concentracion, lo que le
permite, de alguna manera especializarse.

Aqui lo importante es hacer notar que a pesar de la especializacion por area de

concentracion; esta carece de una orientacién hacia un area especifica de mercadotecnia,

sin embargo, si cumple con el cometido de especializar al alumno de manera integral en
Mercadotecnia.

Existe dentro del perfil del egresado una alta concentracion hacia la economia y el uso de
modelos matematicos.

También carece de una vinculacién real con el Sector Productivo.

32



5. INSTITUTO TECNOLOGICO Y DE ESTUDIOS SUPERIORES DE MONTERREY
CAMPUS CIUDAD DE MEXICO

El 14 de julio de 1943, en la ciudad de Monterrey N.L. un grupo de empresarios
constituyd, conforme a la ley, una Asociacion Civil, sin finalidades de lucro, denominada
“Ensefanza e Investigacion Superior A.C.".

El Instituto Tecnolégico y de Estudios Superiores de Monterrey (ITESM), forma parte del
Sistema Educativo Nacional bajo el estatuto de Escuela Libre Universitaria, segun Decreto
Presidencial expedido el 24 de julio de 1952 y publicado en el Diario Oficial de la
Federacion el 5 de marzo del mismo afio.

El ITESM tiene como misiéon fundamental formar profesionales y posgraduados, con
niveles de excelencia en el campo de su especialidad.

A. CARACTERISTICAS DE LA LICENCIATURA EN ADMINISTRACION

En el Tecnoldégico de Monterrey el Licenciado en Administracion de Empresas podra
administrar de manera 6ptima a las empresas y utilizar las herramientas tecnolégicas de
punta para hacer negocios.

Ademas tendra la capacidad de integrar de manera efectiva las funciones de las
empresas, enfrentar las necesidades de ética, tener y propiciar la sensibilidad a la
diversidad de culturas, asi como la importancia por la calidad, el valor estratégico de la
informacion y el desarrollo tecnolégico.

Al egresar de LAE podra trabajar en empresas comerciales y de servicios. Su formacién

permitira ocupar puestos operativos, de coordinacién o de direccion en las siguientes
areas:

Mercadotecnia,

Recursos Humanos,
Finanzas,

Produccién y

Negocios Internacionales.

b Ny =

Asi como también le permite al egresado desarrollar todas las siguientes actividades
dentro de las areas anteriormente descritas:

1. Planeacion, Organizacién, Integracion, Direccion y Control en empresas
Nacionales e Internacionales,

2. Consultoria profesional 6

3. Iniciando su propio negocio.

Como Licenciado en Administracion de Empresas (LAE) el egresado del ITESM:

» Adquiere una vision integral e internacional de las organizaciones, coordina a las
personas, administra el capital y utiliza la tecnologia de la manera mas eficaz.
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e Desarrolla valores, actitudes y habilidades para aplicar en forma eficiente y
humana los conocimientos propios del area de su especialidad que adquiere a lo
largo de sus estudios.

e Cuenta con la posibilidad de realizar estudios en las universidades extranjeras con
las que el Tecnolégico de Monterrey mantiene convenios. De esta manera
adquiere una ventaja competitiva en su desempefio profesional.

B. PLAN DE ESTUDIOS

Remediales Siahag o A T
Computacion
- para
Inglés remedial | Administracion %ﬁ;;ac?g:%aﬁ %utr:;)iv?:llf administracién y
P ciencias sociales
Inglés remedial  Andlisis de la Curso sello Contabilidad de a%(rjr:ﬁts)t”rlgt?\?a
I informacién optativo | costos
. : - - Sociedad y
Inglés remedial  Contabilidad s Estadistica
! firanclera | Derecho publico el efrativa des{;r'rqllo en
éxico
; ; Administracion
Ingies Irsmedlal Derecho privado Matematicas Il Mercadotecnia dela
manufactura
Inglés remedial Lengua Psicologia Principios de Principios de
\Y extranjera organizacional microeconomia macroeconomia
Introduccion a la N Ir—— Curso sello Recursos Prﬁ:ﬁﬁ'_ﬁgs dgara
computacion optativo Il humanos dedist
ecisiones

Matematicas  Introduccion a la
remediales carrera de LAE
Redaccion en
espariol
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& 5 L o %ﬁrtﬂ'}*"ﬁ« ';kn i S N G
Administracion  Analisis de Administracién Pequeﬁas Administracién
de ventas decisiones Il de operaciones empresas y electronica de

desarrollo de negocios (e-
franquicias business)
Administracion  Fuentes de Desarrollo de Seminario de Auditoria y
financiera financiamiento = emprendedores analisis consultoria
econémico administrativa
politico y social
Analisis de Investigacion de Evaluacion de  Comercio Seminario de
decisiones | mercados proyectos electrénico administracion
estratégica
Derecho laboral Ambiente de Impuestos Seminario de Tépicos Il
negocios mercadotecnia
Internacionales
Planeaciéon y Organizaciony  Topicos | Tépicos Il Tépicos IV
control direccién
Relaciones Sistemas de Negociaciones  Administracion  Valores en el
industriales informacién para internacionales de empresas de ejercicio
la toma de servicio profesional
decisiones

CURSOS SELLO -SELECCIONAR TRES DE ESTA I,ISTA

Desarrollo de Emprendedores ||
Redaccién avanzada

Comunicacién oral

Ecologia y desarrollo sostenible
Sociedad y desarrollo en el mundo
Liderazgo

Cultura de calidad

Formaciéon humana y compromiso social

® & # @ & & & @

Pudiendo cambiar dependiendo el campus o por la carrera

Las asignaturas de tdpicos, son planeadas semestre a semestre por el director de carrera;
por lo que no existe una obligatoriedad, secuencia, contenido o tematica ya determinada.
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C. ANALISIS DE LOS CONTENIDOS EN MERCADOTECNIA EN EL PLAN DE
ESTUDIOS

El ITESM ofrece tres asignaturas especializadas en Mercadotecnia para los estudiantes
de la Licenciatura en Administracion de Empresas:

1. Mercadotecnia (Fundamentos y Estrategias),
2. Investigaciéon de Mercados,
3. Seminario de Mercadotecnia (Casos).

No existen areas de concentracion, orientacion y especializacion; por lo que no existe una
flexibilizacién en el Plan de Estudios.

Las asignaturas optativas, se dividen en dos grandes familias; los llamados: “Curso Sello”
y las asignaturas de “Tépicos”, en los “Curso Sello” ofrecen habilidades en Comunicacion
Oral y Escrita o la alternativa de Crear un Negocio Propio; mientras que los topicos son

diseflados por el Director de Carrera, por lo que no permite al alumno escoger una
orientacion.

No existe una obligaciéon de estadia en una empresa; sin embargo un becario con una
carga de 510 hrs, al semestre; podria revalidar una asignatura de tépico, pudiendo
entonces el alumno escoger, la empresa y el area, pero obligandose a entregar un reporte
de actividades. Para su revalidacién, esta opcion se encuentra restringida al capricho del
Director de Carrera en turno, quien podria o no aceptar la opciéon por el tamafio, magnitud
y trascendencia de la empresa.

Cabe hacer mencion que el ITESM, no mantiene la opcién de orientacion o
especializacion, pues cuenta con diversas licenciaturas que les permiten a los estudiantes
que asi lo desean, obtener un titulo con orientaciones a Finanzas (Licenciatura en
Finanzas), Produccion (Ingeniero Administrador), Recursos Humanos (Licenciatura en
Relaciones Industriales) o Mercadotecnia (Licenciatura en Mercadotecnia).
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CAPITULO Il
INVESTIGACION DE CAMPO

1. INTRODUCCION

Como se ha podido constatar en los capitulos anteriores, tanto en el México de nuestros
dias como en los planes que existen hoy en dia para conformar el México de nuestro
siglo, se da una gran importancia al fomento y desarrollo de empresas, a la apertura
econémica y al incrustamiento de nuestro pais en la globalizacién del mundo.

Por lo anterior consciente de la necesidad de cambio en el perfil del Licenciado en
Administracion, buscando conocer como es su formacion académica en el area de
Mercadotecnia y cual es su inclinacién por realizar como profesionistas actividades de
Publicidad y Medios, Investigacion de Mercados, Ventas y Canales de Distribucion,
Desarrollo de Nuevos Productos, Alianzas Estratégicas y Relaciones Publicas vy
Aplicaciones a la Mercadotecnia (Mercadotecnia Politica, Social, Deportiva, etc.), decidi
realizar la presente investigacion de campo.

Para saber si existe alguna diferencia entre el punto de vista de estudiantes de la
Licenciatura en Administracion, de las Instituciones Publicas en relacién con los de
Instituciones privadas, opte por llevar a cabo 50% de las encuestas en la UNAM y el IPN

como instituciones publicas y el 50% restante en el ITESM y el ITAM como instituciones
privadas.

Los encuestados se mostraron accesibles en la realizacion de la investigacion, ademas de

enriquecerla con diversos comentarios y puntos de vista, conforme se desarrollaban las
entrevistas.

Cabe destacar que después de analizar en forma independiente los resultados obtenidos
en Instituciones Publicas en relacion con los obtenidos en Instituciones Privadas, no se
presentaron diferencias importantes de opinién entre unos y otros, salvo en dos casos
especificos que mencionaré en su oportunidad, por lo que, tanto el andlisis de los

resultados del cuestionario, como las conclusiones del mismo se presentan en forma
global.

2. DETERMINACION DEL TAMANO DE LA MUESTRA

Para determinar el tamafio de la muestra se utilizé el método probabilistico al azar que
tiene como requisito indispensable para determinar una muestra en forma aleatoria, el que
todos los elementos que la integran tengan la misma probabilidad de formar parte de ella.

El universo de la investigacion es la poblacién de estudiantes en Administracion de las
universidades de México y mas concretamente de cuatro universidades en la Ciudad de
México (UNAM, UAM, ITAM e ITESM); misma que nos sugiere una poblacién finita de
6,210 alumnos.
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UNIVERSIDAD HOMBRESIMUJERES| TOTAL
ITAM - LIC. EN ADMINISTRACION 490 385 875
ITESM - LIC. EN ADM. DE EMPRESAS 203 249 542
UAM - XOCHIMILCO (LAE.) 451 343 794
UNAM - FCA (LIC. EN
ADMINISTRACION) 1500 2490, 3999
POBLACION TOTAL DE ALUMNOS 6210

Fuente: Anuario Estadistico 2002 - ANUIES Poblacién Escolar de Licenciatura

Por lo anterior y que de acuerdo con Fischer; Laura, Navarro; Alma y Espejo; Jorge, para
determinar el tamafio de la muestra de la investigacion se utilizé un programa de computo
propuesto por los autores antes mencionados; donde para poblaciones finitas de menos
de 500,000 elementos, se utiliza la siguiente formula, misma que se ha calculado para
establecer en forma rapida el margen de error a que esta sujeto determinado resultado;
ademas que nos auxilia en la determinaciéon de la muestra requerida, de acuerdo a un
margen de error prefijado y con informacién acerca de las proporciones en las que se
encuentra el fenémeno a analizar.

Sk = Skl v A

v

Aceptar

Universo:

|G21 0
Probabilidad a favor: IIJ.S

(O Poblaciones Infinitas. ® Poblaciones finitas.

Porcentaje de error

Confianza

10 % [75% (5% [2% 1% [01%

925%

95 %

98 %

80
95
101

158
166
177

9%

102

i180

939 %

166

289

345
362
384
330
614

1668
1732
1811
1833
2526

3635
3772
3863
3889
4551

6168
6170
6173
6173
6187

llustracién del Programa de Computo SURVEY
Fuente: Investigacién de Mercados - Fischer, Navarro y Espejo
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El Programa de Computo propuesto por los autores establece el resultado, utilizando la
siguiente formula;

n= Z2Npg

e’(N-1) +Z’pq
Donde:

Z = nivel de confianza

N = universo de la poblacién

p = la probabilidad a favor

q = la probabilidad de que no se realice el evento

e = error de estimacion (precision en los resultados)
n = numero de elementos

Para determinar el tamafio de mi muestra y considerando que no se conoce nada acerca
de las proporciones en las que se encuentra el fendmeno a analizar, asigné un valor del
50% a la literal p y otro 50% a la literal q, es decir que di los maximos valores tanto ala
probabilidad de que se realice el evento favorablemente, como a la probabilidad de que
no se realice.

Refiriéndome nuevamente al programa de computo (Survey) utilizado y trabajando con los
valores asignados anteriormente, con un limite de error del 10% y un nivel de confianza
99 % (Tal y como se muestra en la ilustracion); llegué a la conclusién de que la muestra
requerida es de ciento dos cuestionarios, aplicando para tal fin veintiséis cuestionarios por
instituciéon lo que nos da un total de ciento cuatro cuestionarios; mismos que fueron
aplicados para no favorecer o perjudicar a ninguna institucién y que sin embargo

aumentan en un minimo el nivel de confianza y disminuyen, también en una minima parte
el porcentaje de error.

3. FORMULACION DEL CUESTIONARIO
Para realizar la investigacion de Campo formulé el cuestionario que presento a

continuacién, mismo que seria aplicado a estudiantes de la Licenciatura en Administracion

que se encuentren cursando su ultimo afio de Licenciatura, en instituciones publicas y
privadas.

El cuestionario consta de 16 preguntas y a través de los resultados del mismo se busca
conocer dos cosas importantes:

1. ¢Qué piensan los futuros Licenciados en Administracion acerca de su formacion
profesional en el &rea de Mercadotecnia?

2. ¢Debe o no reforzarse la misma?
De esta manera planteamos los siguientes objetivos de investigacion por pregunta:
La pregunta numero uno se refiere a la institucion educativa en donde cursan actualmente

su ultimo afo de estudios, buscando determinar si el enfoque del entrevistado varia en la
base al tipo de instituciéon de que se trate, es decir, publica o privada.
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La pregunta nimero dos busca conocer los factores que influyeron en la eleccion de
carrera.

La pregunta nimero tres determina el area funcional de la Administracién en la que les
gustaria desarrollarse.

La pregunta numero cuatro determina en que especialidad dentro del area de
mercadotecnia les gustaria especializarse.

La pregunta numero cinco la formulé para determinar cuantos de los encuestados
trabajan.

La pregunta numero seis la formulé para saber en que area del conocimiento de la
administracion se desarrollan en su trabajo.

La pregunta nimero siete esta formulada sélo para aquellos que trabajan en el area de
Mercadotecnia y asi conocer especificamente, la especialidad dentro del area de
Mercadotecnia en la que se desarrollan.

La pregunta ocho, busca conocer la calidad de formacién que el entrevistado ha recibido
en la institucién educativa de su procedencia dentro del area de Mercadotecnia.

La pregunta nueve busca entender; si los conocimientos ensefiados en el aula son
suficientes para obtener un buen empleo.

La pregunta diez tiene como objetivo, el saber si los conocimientos adquiridos en el aula
se adecuan a sus expectativas.

La pregunta once nos ayuda a determinar cual es el puesto idbneo que el alumno
considera para un Licenciado en Administracion.

La pregunta doce ayuda a determinar, que considera el alumno como un puesto idéneo
para el Licenciado en Administracién especializado en Mercadotecnia.

La pregunta trece tiene como objetivo: conocer la opcién que elegiria el alumno, entre
ingresar a una pequefia empresa o a una gran empresa y cual seria la razon.

La pregunta catorce busca conocer si en los planes del estudiante se encuentra fundar
una micro empresa y por qué.

La pregunta quince esta ligada con la pregunta catorce y es para conocer en que plazo
fundaria una micro empresa.

Finalmente, la pregunta dieciséis busca saber que piensan sobre la aplicacién de los
conocimientos del area de Mercadotecnia en un futuro préximo.

41



4. CUESTIONARIO

CARRERA: SEMESTRE:

1. ¢De qué Universidad provienes?

UNAM UAM ITESM ITAM

2. ¢Qué factores influyeron en tu eleccién de la carrera?
a) moda b) gusto ¢) imposicion d) facilidad de obtener empleo

e) Facilidad de cursar f) No hubo otra opcién g) Otro

3. ¢En qué area funcional te gustaria desarrollarte?
a) Mercadotecnia b) Finanzas c¢) Recursos Humanos

d) Produccion e) Otra (especificar)

En caso de ser Mercadotecnia pasa la pregunta 4
En caso de ser otra area pasa a la pregunta 5

4. ¢En qué especialidad de Mercadotecnia te gustaria desarrollarte?
a) Investigacion de Mercados b) Desarrollo de Nuevos Productos

c) Relaciones Publicas y d) Ventas y Canales de Distribucion
Alianzas Estratégicas

e) Publicidad y Medios f) Otras (especificar)

5. ¢Trabajas?
Si___ Pasa ala pregunta 6
No___ Pasaala pregunta 9
6. ¢En qué area?
a) Mercadotecnia b) Finanzas c) Recursos Humanos

d) Produccién e) Otra (especificar)

En caso de ser Mercadotecnia pasa a la pregunta 7.
En caso de ser otra area termina la encuesta.
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7. ¢En qué especialidad de Mercadotecnia te desarrollas?
a) Investigacion de Mercados b) Desarrollo de Nuevos Productos

c¢) Relaciones Publicas y d) Ventas y Canales de Distribucion
Alianzas Estratégicas

e) Publicidad y Medios f) Otras (especificar)

8. En tu trabajo ¢Cual consideras que es el porcentaje de aplicacion de los
conocimientos adquiridos en tus clases de Mercadotecnia?

a)0-25% b) 26 - 50 % c)51-75% d) 76 =100 %

9. ¢Consideras que los conocimientos adquiridos en el aula son suficientes
para obtener un buen empleo?

Si i por qué?

No ¢ por que?

10. ¢Los conocimientos adquiridos en el aula se adecuan a tus expectativas?

Si i por qué?

No ¢ por qué?

11. ¢Cual consideras que es el puesto idéneo para el Licenciado en
Administracion?

12. ¢Cual consideras que es el puesto idéneo para el Licenciado en
Administracion especializado en mercadotecnia?

13. En caso de tener opcién a ingresar en una pequefia 0 una gran empresa
¢ Cual elegirias? y ¢ Por qué?

14. ;Tienes planes de fundar tu empresa?

Si i por qué?

No ¢ por qué?

Si es si pasa a la pregunta 15
Si es no pasa a la pregunta 16
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15. ¢En qué tiempo?
a) corto (1 a 5 afios) b) mediano (5 a 10 afios) ¢) largo plazo (10 o mas)
16. ¢(Doénde consideras que deberias ver estos temas?

Licenciatura Especializacion Cursos-
Conferencias

Investigacion de
Mercados

Desarrollo de
Nuevos Productos

Relaciones Publicas
y Alianzas
Estratégicas

Ventas y Canales
de Distribucion

Publicidad y Medios

Oftras (especifique)




5. RESULTADOS DEL CUESTIONARIO
PREGUNTA 1

¢De qué Universidad provienes?

UNAM UAM___ ITESM________ ITAM
25%
|ma) UNAM |
'mb)UAM |
\Oc) ITAM
0d) TESM

25%

RESPUESTAS PRIVADA | PUBLICA |PROMEDIO
A) 25% 25% 25%

B) 25% 25% 25%

C) 25%| 25% 25%

D) 25%) 25% 25%
SUMA 100%| 100%) 100%

ANALISIS DE LA PREGUNTA 1
¢De qué Universidad provienes?

Este cuestionario fue aplicado a veintiséis estudiantes de cada una de las cuatro
universidades, dandonos asi el total de nuestra poblacién muestra.

Antes de la aplicacién fue importante cerciorarse de que estos alumnos se encontraran
estudiando la Licenciatura en Administracion, dentro del ultimo afio de la carrera.

No existio discriminacion por sexo, los cuestionarios se fueron aplicando con la ayuda de
los profesores en el area de mercadotecnia de cada una de las universidades a las
primeras veintiséis personas que se presentaban a clase, arrojando los datos que en la
grafica de la pregunta 1 se muestran.
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PREGUNTA 2

¢Qué factores influyeron en tu eleccién de carrera?

PRIVADA
2% e = e
mb) gusto
[ ¢) imposicion
O d) facilidad de obtener I, i

empleo
M e) facilidad de cursar

W g) otro

PUBLICA

ey N 9 3
6% 4% 4% 4% ma) |
\lm}
8¢ ||
|0d) ||
ime) ||
|

mg) |




ANALISIS DE LA PREGUNTA 2

¢ Qué factores influyeron en tu eleccién de carrera?

RESPUESTAS PRIVADA | PUBLICA |PROMEDIO

A) MODA 4% 4% 4%
B) GUSTO 64% 57% 61%
C) IMPOSICION 6% 10%, 8%
D)FACILIDAD DE OBTENER EMPLEO 12% 15%, 14%
E) FACILIDAD DE CURSAR 4% 6% 5%
F) NO HUBO OTRA OPCION 8% 4% 6%
G) OTROS 2% 4% 3%
SUMA T ~ 100%| 100%)| 100%

En lo que respecta a la eleccién de carrera, la mayoria de los estudiantes; contestaron
que estudian la carrera por gusto, existiendo sélo una pequefia diferencia en los
estudiantes de universidad publica, ya que ellos comentan que en segundo lugar estudian
por facilidad para obtener empleo y en tercer lugar por imposicién; mientras que los
estudiantes de universidad privada comentan en segundo lugar que por facilidad de
obtener empleo, pero en tercer lugar nos comentaron que no existié otra opcién.
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PREGUNTA 3
¢En qué area funcional te gustaria desarrollarte?

PRIVADA

it |
l a) Mercadotecnia i

12% 4%

&% 48% mb) Finanzas .
Oc) Recursos Humanos
o d) Produccion

me) Otra

PUBLICA

e) !
12% |
ﬂa)ii
mb)
Oc) |
Od) |

me) |

21%
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ANALISIS DE LA PREGUNTA 3

2En qué area funcional te gustaria desarrollarte?

RESPUESTAS PRIVADA | PUBLICA |PROMEDIO

A) MERCADOTECNIA 48% 44% 46%
B) FINANZAS 28% 21% 25%
C) RECURSOS HUMANOS 8%i 10% 9%
D) PRODUCCION 12% 13% 13%
E) OTROS 4% 12% 8%
SUMA 100%| 100%) 100%

En esta pregunta podemos asegurar que el 46 % de los estudiantes, quisiera al término

de su licenciatura desarrollarse en el area de Mercadotecnia y en segundo lugar en el

area de Finanzas; pero algo digno de comentar es que el 12% de los alumnos de

universidades publicas desea desarrollarse en un area distinta a cualquiera de la
licenciatura y este pensamiento no prevalece en los estudiantes de universidades

privadas.
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PREGUNTA 4

¢En qué especialidad de Mercadotecnia te gustaria desarrollarte?

PRIVADA

0% 13% [} a} 'l'nvestigacion de
Mercados (|

4%

Mb) Desarrollo de nuevos ||
productos |
Oc) Relaciones Publicas ||
y Alianzas Estratégicas ||
Od) Ventas y Canales de

P .
25% | Distribucion :
| me) Publicidad y Medios |

@f) Otras

41%

17%
PUBLICA
Unb a)
¥ 13%
o o =a)|
;lb}
o0
(Bd) ||
|Me) ||
c) @)

13% 40% o



ANALISIS DE LA PREGUNTA 4

.En qué especialidad de Mercadotecnia te gustaria desarrollarte?

RESPUESTAS PRIVADA | PUBLICA |PROMEDI

A) INVESTIGACION DE MERCADOS 13% 13% 13%
B)DESARROLLO DE NUEVOS PRODUCTOS 4% 4% 4%
C)REL. PUBLICAS Y ALIANZAS EST. 25%) 40% 33%
D) VENTAS Y CANALES DE DIST. 17%)| 13%)| 15%
E) PUBLICIDAD Y MEDIOS 41%] 30%| 36%
F) OTROS 0% 0% 0%

SUMA : 100%] 100%| 100%|

En caso de existir la posibilidad de desarrollarse en el area de mercadotecnia, la gran
mayoria de los estudiantes de universidad privada han decidido el area de publicidad
como la especialidad ideal de la mercadotecnia a diferencia de los alumnos de
universidad publica, quienes han decidido por el area de Relaciones Publicas y Alianzas
Estratégicas y este fenbmeno se invierte pues los estudiantes de universidad privada
sugieren como segunda alternativa el area de Relaciones Publicas; mientras que los

alumnos de universidad publica, quienes han decidido por el area de Medios y Publicidad
como segunda opcion.
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PRIVADA

PREGUNTA §

lTrabajas?

PUBLICA

Sl)
21%

79%

ma) s ||
mb) NO ||

ms) |
\mNO) |
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ANALISIS DE LA PREGUNTA 5

¢ Trabajas?
RESPUESTAS PRIVADA | PUBLICA |PROMEDIO
Sl 37%| 21% 29%
NO 63%)| 79%) 71%
SUMA 100%; 100% 100%

Del total de los encuestados 29% trabaja y el 71% no lo hace. En cuéanto a los resultados
de esta pregunta es curioso observar que del 29% que trabaja casi el 60 % realiza sus

estudios en instituciones privadas.

Este resultado me parece interesante, ya que se contrapone con la idea que
generalmente se tiene de que las personas que estudian en instituciones publicas son por
tener menor disponibilidad de recursos econémicos, las que se ven obligadas a estudiar y

trabajar al mismo tiempo.
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PREGUNTA 6

¢En qué area?

PRIVADA

' ma) Mercadotecnia
mb) Finanzas
11% Oc) Recursos Humanos |
Od) Produccion
me) Otra
PUBLICA
!
a) |
18% -
b) \ ma) ||
9% 'mb)||
oc) li
i 0od),
\me)

9
18% 28%



ANALISIS DE LA PREGUNTA 6

¢En qué area?

RESPUESTAS PRIVADA | PUBLICA [PROMEDIO
A) MERCADOTECNIA 21% 18% 20%
B) FINANZAS 11% 9% 10%
C) RECURSOS HUMANOS 21%, 28% 25%
D) PRODUCCION 16% 18% 17%
E) OTROS 31%)| 27% 29%

SUMA ~ 100% 100%| 100%

Las areas en las que trabajan estos universitarios son aquellas que no tienen nada que
ver con su licenciatura con un 29% del total y quedando en segundo lugar el area de

Recursos Humanos, mientras que Mercadotecnia tiene sélo un tercer lugar de la realidad
laboral.
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PREGUNTA 7

¢En qué especialidad de Mercadotecnia te desarrollas?

PRIVADA

13% 0% 25%

PUBLICA

' Od) Ventas y canales de |

@ a) Investig acion de
Mercados

B b) Desarrollo de nuevos
productos

Oc) Relaciones Publicas
y Alianzas Estratégicas ||

0Od) Ventas y canales de
distribucién

M e) Publicidad y Medios

Bf) Otras

®a) Investigacién de ||
Mercados |

M b) Desarrollo de nuevos ‘
productos

Oc) Relaciones Publicas l
y Alianzas Estratégicas |

distribucion
Me) Publicidad y Medios

|
|
@f) Otras |
J
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ANALISIS DE LA PREGUNTA 7

LEn qué especialidad de Mercadotecnia te desarrollas?

RESPUESTAS PRIVADA | PUBLICA |PROMEDIO

A) INVESTIGACION DE MERCADOS 25% 20% 23%
B)DESARROLLO DE NUEVOS PRODUCTOS 0% 0% 0%
C) REL. PUBLICAS Y ALIANZAS EST. 13% 10% 12%
D) VENTAS Y CANALES DE DIST. 49% 70% 60%
E) PUBLICIDAD Y MEDIOS 13% 0% 7%
F) OTROS 0% 0% 0%
SUMA 100%) 100% 100%

De la pregunta anterior, los alumnos que trabajan en las areas de mercadotecnia, la gran
mayoria lo hace en el area de Ventas y Canales de Distribucién; misma que logro un

tercer lugar en la pregunta 4 (¢(En qué especialidad de Mercadotecnia

te gustaria

desarrollarte?; es aqui donde comienza la brecha entre lo que deberia ser pero en la

realidad es.

57



PREGUNTA 8

En tu trabajo

adquiridos en tus clases de mercadotecnia?

PRIVADA

d) 76 = 100 %
21%

a)0-25%
44%
c)51-75%

b) 26 - 50 %
21%

PUBLICA

a)
17%

17%

a)0-25%
Wb)26-50 %
Oc)51-75% ||
|Bd) 76 - 100 % |

ma) ||
mb) ||
00) |
(=)

¢Cual consideras que es el porcentaje de aplicacion de los conocimientos
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ANALISIS DE LA PREGUNTA 8

En tu trabajo
¢Cual consideras que es el porcentaje de aplicacion de los conocimientos
adquiridos en tus clases de Mercadotecnia?

RESPUESTAS @ | PRIVADA]| PUBLICA [PROMEDI
A) 0 A 25 % 44%, 17% 31%
B) 26 A 50 % 21% 33% 27%
C)51A75% 14% 17% 16%)
D) 76 A 100 % 21%) 33% 27%
SUMA 1 100% 100%| 100%|

El 58 % de los entrevistados considera una aplicacién de menos del 50% de lo aprendido

en el aula en el campo laboral y de esos el 31% del total considera aplicar sélo hasta el
25% de los conocimientos adquiridos en el aula.

Aqui lo interesante se encuentra cuando en las instituciones privadas consideran en un
44% que la aplicacién de los conocimientos se hara en un porcentaje de hasta el 25%;

mientras en las instituciones publicas consideran sélo un 17% del mismo. Leyendo entre
lineas podriamos decir dos cosas:

1). Que los alumnos de instituciones publicas estan mas capacitados para la operacién y
este ha sido precisamente su campo laboral.

2). Que aun cuando los alumnos de las instituciones privadas tengan una capacitacion de
mayor nivel; encuentran como-primeros trabajos la operaciéon de las empresas, antes que
su desarrollo estratégico; ademas de carecer de un formacién técnica adecuada.
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PREGUNTA 9

(Consideras que los conocimientos adquiridos en el aula son suficientes para
obtener un buen empleo?

PRIVADA

14%

86%

PUBLICA

Sl
12%

88%

CEERE
'mb) NO

st |
|MNO ||
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ANALISIS DE LA PREGUNTA 9

¢Consideras que los conocimientos adquiridos en el aula son suficientes para

obtener un buen empleo?

RESPUESTAS PRIVADA | PUBLICA [PROMEDIQ
Si 14% 12% 13%

NO 86%) 88% 87%
SUMA “100% 100%) 100%)

En una gran mayoria (87 %) de los estudiantes universitarios, no consideran que los
conocimientos adquiridos en el aula sean suficientes para la obtencién de un buen
empleo. No existiendo una diferencia importante entre los alumnos de universidades

publicas y los de universidades privadas.
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PREGUNTA 10

¢Los conocimientos adquiridos en el aula
se adecuan a tus expectativas?

PRIVADA

|@a)Sl |
'mb)NO ||

‘@ms!
‘mNO |




ANALISIS DE LA PREGUNTA 10

¢Los conocimientos adquiridos en el aula
se adecuan a tus expectativas?

RESPUESTAS PRIVADA | PUBLICA [PROMEDIO
Sl 42% 38% 40%

NO 58% 62% 60%)|
SUMA 100%| 100%| 100%|

Otro punto importante a mencionar es la adecuaciéon de los planes de estudio de la
Licenciatura en Administracion a las expectativas de sus propios estudiantes; en donde un

60% de los alumnos no se encuentran satisfechos entre los conocimientos adquiridos y

sus expectativas; mientras que un 40% si se siente satisfecho entre los conocimientos

adquiridos y sus expectativas, tampoco existe una diferencia importante entre alumnos de

instituciones publicas y privadas.
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PREGUNTA 11

¢Cual consideras que es el puesto idéneo para el Licenciado en Administracion?

El método de respuestas para esta pregunta es abierta, por lo que recibi un sinnimero de
respuestas posibles; mismas respuesta que fueron incluso mayores al numero de
alumnos entrevistados pues no hubo limite en las respuestas posibles; de esta forma
obtuve una frecuencia en lo siguiente:

Cerca de la mitad de las respuestas se centro en el hecho de obtener puestos como
presidente, director, CEO, o VP de compafiias nacionales e internacionales; mientras que
del restante cerca de un 30% restante mencioné una gerencia, jefatura de departamento o
coordinacion en areas de administracién, finanzas, recursos humanos, mercadotecnia,
compras y produccion.

El15% mencioné puestos de primer nivel como auxiliares, asistentes, encuestadores y
coordinadores de proyectos y un 3% como duefio de su propia empresa y 2% con puestos
no relacionados con la licenciatura.

Entre escuelas publicas y privadas existe una notable diferencia en el tipo de puestos
idéneos a obtener. Por ejemplo ningtn alumno de escuela publica desea ser CEO de una
compafiia transnacional, mientras esta frecuencia era muy notable en alumnos de
universidades privadas, lo mismo pasé con puestos directivos y presidentes de compaiia.

Sin embargo, los alumnos de escuela publica piensan en obtener sélo puestos como:
Gerentes Generales, Jefes de Departamento y Lideres de proyectos.
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PREGUNTA 12

¢Cual consideras que es el puesto idoneo para el Licenciado en Administracion
especializado en Mercadotecnia?

En su gran mayoria deciden ser los directores del area, asi como los encargados de las
gerencias de marca, ventas y distribucion; aqui cabe hacer notar la diferencia entre los
estudiantes de universidades publicas y los de universidades privadas.

La diferencia radica en que los alumnos de universidad privada desean puestos altos en
areas de "Glamour”’(Publicidad y Medios), luego Relaciones Publicas y por ultimo Ventas y
Distribucién; mientras que los alumnos de universidad publica se inclinan hacia puestos
relacionados con las Relaciones Publicas, seguidos por Publicidad y como ultima
alternativa las Ventas y Canales de Distribucion.

65



PREGUNTA 13
En caso de tener opcion a ingresar en una pequefia 0 una gran empresa

¢Cual elegirias? y ¢ Por qué?

PRIVADA
|
|
a) Pequefia i
12%
'_l_a-)_i'-‘equeha ._
mb) Grande ||
b) Grande ‘
88% |
PUBLICA
. |
PEQUENA ‘
21%
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ANALISIS DE LA PREGUNTA 13

En caso de tener opcién a ingresar en una pequefia 0 una gran empresa

2 Cual elegirias? y ¢ Por qué?

RESPUESTAS PRIVADA | PUBLICA |PROMEDIO
PEQUENA EMPRESA 12% 21% 17%
GRAN EMPRESA 88% 79% 84%
SUMA 100%i 100% 100%;

La diferencia entre los estudiantes de instituciones publicas y privadas radica en que los
de universidades publicas prefieren la pequefia empresa y los estudiantes de
universidades privadas prefieren trabajar en las empresas grandes, esto debido
posiblemente al nivel cultural al que pertenecen ambos sectores.
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PREGUNTA 14

¢ Tienes planes de fundar tu empresa?

PRIVADA

b) NO
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ANALISIS DE LA PREGUNTA 14

¢Tienes planes de fundar tu empresa?

RESPUESTAS PRIVADA | PUBLICA |PROMEDIO
Sl 91% 87%] 89%

NO 9% 13% 11%
SUMA 100% 100% 100%)

El 91% de los estudiantes de universidad privada, desean fundar su propia empresa,
mientras que el 87% de los estudiantes de universidad publica también desean abrir su
propia empresa. Antagénico, pues en su mayoria aun cuando no quieren trabajar en
empresas pequefias; la inmensa mayoria esta de acuerdo con fundar su propia empresa,
resultando incluso mucho mas antagénico en el caso de los alumnos de escuela privada.

Ahora bien, con esta linea la incégnita que nos queda es: ;Podremos cumplir la funcién
de ayudar a desarrollar empresas y esto podria hacerse en el campo de la
Mercadotecnia?; creando: agencias de investigacion de mercados, publicitarias, o de

telemercadeo, entre otras.
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PREGUNTA 15

¢En qué tiempo?

PRIVADA

1%

iE)EF{d (1a5 afios) |

(|
Hb) mediano (5a10 |
| afos)

Oc) largo plazo (100 |
més) |
i

PUBLICA

15% ;na)'cor'to (1 a 5 afos)

afios)

mas)

mb) mediano (5a 10 |

|
Oc) largo plazo (10 0 ||

70



ANALISIS DE LA PREGUNTA 15

¢En qué tiempo?
RESPUESTAS PRIVADA | PUBLICA |PROMEDI
A) A CORTO PLAZO (1 A 5 ANOS) 39% 36% 38%
B) A MEDIANO PLAZO (5 A 10 ANOS) 50% 49% 50%)
C) A LARGO PLAZO (10 O MAS ANOS) 11% 15% 13%
SUMA _ el oL ETT00%E T S 100% 100%)

La mayoria de las respuestas, en un 88% de los encuestados; piensa fundar su propia
empresa en un término de corto y mediano plazo, aqui lo interesante es que existe la
intencién, pero existira también los conocimientos y el capital, ademas existira el tiempo
para dedicarle a un negocio 0 necesariamente sélo se podra dedicarse a ser un

profesionista o ejecutivo de alguna compaiiia.
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PREGUNTA 16

¢Donde consideras que deberias ver estos temas?

e : ; P ICURS0S-
[ ICENCIATURA SO ESPECIALIZACION. ICONFERENCIA _
I RESPUESTAS __ PRIVADA | PUBLICA |PROMEDIO| PRIVADA. PUBLICA |PROMEDIO| PRIVADA | PUBLICA PROMEDIO
|8) INVESTIGACION DE MERCADOS 27%) 27%| ; 7% 9%  18% 11 1% 1%
BIDESARROLLO DENUEVOS PRODUCTOS ~ 17% 16%' 17% 1% 24% 26 2% 4%
C)REL. PUBLICAS Y ALIANZAS EST. 21% 21 8% 15%  22% 21 2% 2%
D) VENTAS Y CANALES DE DIST. 17% 18 17% 24% 1% 21 2% 2%
PUBLICIDAD Y MEDIOS 17 16 3% 18 1% 16 17% _ 17%
F) OTROS 1% 2% - 8% 3 6% 5% 6% 6%
__SUMA : 100 100%  100% | 100% 100%|__ 100% 100% _100%  foo%

72



ANALISIS DE LA PREGUNTA 16
.Dénde consideras que deberias ver estos temas?

Consideran a la Investigacién de Mercados como un tema que necesariamente se debera
impartir en la licenciatura, mientras que el Desarrollo de Nuevos Productos, se encuentra
considerado para posgrados; cursos y conferencias, Relaciones Publicas y Alianzas
Estratégicas, es una tematica que segun los alumnos podria verse en cualquier momento
(Licenciatura, Posgrado y cursos o conferencias). Por ultimo Medios y Publicidad esta
considerado tanto para licenciatura como para cursos y conferencias.
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6. CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION DE CAMPO

De acuerdo a los resultados de la Investigacion de Campo, podemos llegar a las
siguientes conclusiones:

DISPOSICION HACIA LA CARRERA

Antes que nada, es importante resaltar que, en su gran mayoria la eleccion de
carrera se hace por el gusto y por el campo de trabajo.

AREAS DE TRABAJO

Una tercera parte de los encuestados trabaja, y de ellos, una cuarta parte de ellos
lo hace en el area de Recursos Humanos, en la que, hasta cierto punto, se ha
encasillado al Licenciado en Administracion.

CALIDAD DE FORMACION

Antes de pasar a comentar el aspecto de la Calidad de Formacion, quisiera
mencionar que los resultados aqui obtenidos reflejan fielmente el sentir de los
entrevistados, quienes independientemente de ser egresados o de estar cursando
algun semestre de la carrera, no consideran que su formacion sea 6ptima.

La mayoria de los encuestados considera que los conocimientos adquiridos se
adecuan muy poco a la realidad, mientras que mas de la mitad considera
insuficientes los conocimientos adquiridos para obtener un buen empleo.

Por otra parte, los conocimientos adquiridos no se adecuan a las expectativas de
los encuestados.

PROYECCION

En relaciéon a la Calidad de Formacion, y refiriendome a la proyeccién del
Licenciado en Administraciéon, encuentro que existe una gran discrepancia en las
opiniones externadas por los entrevistados, al no tener bien definido cual es el
puesto idoneo del Licenciado en Administracion, ni saber a ciencia cierta cuales
son sus aportaciones a la sociedad.

Si bien la diversidad de conocimientos es una de las mayores ventajas con que
cuenta el Licenciado en Administracion, al poder adaptarse a diferentes

circunstancias, resulta poco conveniente el que “naveguemos” sin saber
exactamente a donde vamos.
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APTITUDES

En lo que aptitudes se refiere, casi todos los encuestados consideran tener la
capacidad suficiente para crear y hacer crecer una empresa.

PEQUENA O GRAN EMRPESA

De acuerdo a los resultados obtenidos en la presente investigacién encontré que
mas de la mitad de los encuestados prefiere trabajar en la gran empresa, debido

basicamente a las oportunidades y perspectivas de desarrollo que piensan que
ésta les brinda.

Por otra parte, los que optan por la pequefia empresa, consideran que tendran
mayor posibilidad de implementar cambios e innovaciones en la misma.

Recordemos la gran contraposicion de esta pregunta ya que la mayoria quiere
trabajar en una gran empresa, pero a su vez también quiere ser propietario de su
empresa, a un no muy largo plazo.

Es importante destacar las respuestas obtenidas en este aspecto, ya que resultan
también contradictorias con nuestra realidad, donde como apreciamos,
actualmente el 98% del total de los establecimientos industriales del pais son
micro, pequefias y medianas empresas.

Las posibilidades de obtener empleo en una micro, pequefia 0 mediana empresa
son mayores que en la gran empresa, sin embargo, de acuerdo con la
investigacion realizada, mas de la mitad de los encuestados desearian obtener un
empleo en una gran empresa, lo cual en su mayoria, no va a ser posible.

Si bien la micro, pequefia y mediana empresa no tiene los mismos recursos de la
Gran Empresa, es importante que el Licenciado en Administracion considere que
su participacion en este sector puede brindarle mayores beneficios vy
reconocimiento; evitando el que existan, como menciona Garcia Lifan,
“Desempleados con ilusiones, pero llenos de exigencias””.

"' GARCIA, LINAN Salvador. “Revista Expansién”. No. 850. México. 1999.
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CAPITULO IV

PROGRAMA DE FORTALECIMIENTO DE LA MERCADOTECNIA EN LA
LICENCIATURA EN ADMINISTRACION

1. INTRODUCCION

Como vimos en capitulos anteriores; esta década ha presenciado sorprendentes avances
en la disponibilidad de la informacién y en la velocidad de la comunicacion. La
globalizacién y el cambio tecnolégico afectan contundentemente las estructuras de las
industrias, y el grado de intermediacién de sus cadenas de valor, el poder de negociacion
de sus ejecutivos y desde luego, el proceso para identificar y aprovechar oportunidades

de mercado en el proceso para formular, implantar y controlar las estrategias de negocio y
de mercadotecnia de las organizaciones.

Estos factores del entorno abren en forma definitiva nuevas oportunidades para competir.
El éxito en los mercados lo estan logrando aquellas empresas que estan mejor alineadas
a los imperativos del entorno, aquellas que pueden proporcionar lo que la gente esta

preparada para comprar. Individuos, negocios, e incluso paises, deben descubrir como
pueden producir valor de mercado.

Comentarios de los alumnos que por primera vez trataron de conseguir trabajo en las
areas de Mercadotecnia en empresas multinacionales, nos hicieron los siguientes
comentarios: “Para entrar a trabajar lo primero que nos piden es una licenciatura

especializada en mercadotecnia, en segundo lugar experiencia y en tercer lugar dominio
del idioma inglés”

Con todo lo anterior y tomando en cuenta que el aprendizaje de la Mercadotecnia debe
mejorarse en las universidades, tal cual lo arrojo la investigacion de campo. Estamos en el
capitulo de mayor aportacién, en el daré a conocer mis sugerencias de mejora para las
instituciones, asi como plantear un programa; que en caso de ser implementado, debera
ser evaluado por lo menos cada dos afios, con el fin de llevar a cabo un estudio
sistematico en los egresados y mejorar cada vez la formacion de los profesionistas; en
relacién a la Mercadotecnia. Para que esto resulte presentamos: “El Programa de

Fortalecimiento de la Mercadotecnia en la Licenciatura en Administraciéon de la FCA —
UNAM".
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2. LA FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION

La trayectoria de la Facultad de Contaduria y Administracion es muy amplia en todos los
aspectos, sobre todo el académico, en el que se ha destacado por sus logros a través de
los afios.

En 1854, se crea la Escuela Superior de Comercio por decreto del presidente Antonio
Lopez de Santa Anna. En 1858 durante el gobierno del Presidente Benito Juarez, se
inaugura la Escuela Superior de Comercio y Administracion, con sede en el antiguo
Hospital de Terceros de San Francisco. En esa época los estudios se realizaban en
cuatro aflos y sus egresados ocupaban preferentemente puestos dentro de la
administracién publica.

En 1903 se inicié la ensefianza de la Contaduria Publica con las carreras de: Contador de
Comercio y Perito Empleado de la Administracién Publica, Actuario y Profesor de
Escuelas Superiores de Comercio. La escuela se ubica en dos locales: la casa de la
Mariscala y un edificio en la calle de Dondé.

A partir de 1929, la Escuela Nacional de Comercio y Administracion forma parte de la
UNAM, iniciando con la imparticion de las carreras de Experto en Contabilidad Publica,

Funcionario de Banco y Funcionario Industrial e Ingeniero Comercial, ésta con caracter de
licenciatura.

Para 1933 la Escuela Nacional de Comercio y Administracién cambia la sede y ocupa el
edificio de la calle de Licenciado Primo Verdad Num. 2.

Durante el periodo del director C.P. Alfonso Ochoa Ravizé se aprobé el nuevo plan de
estudios para la carrera de Contador Publico, mismo que se implanta desde 1947 a partir
de ese momento se exige el certificado de secundaria para cursar la carrera y desaparece
la carrera de Contador Comercial. El 1°. De diciembre de 1947, se adquiere la casa
ubicada en Liverpool, nimero 66 en la colonia Juarez, esto fue posible gracias a los
exalumnos que cooperaron econémicamente para la compra del inmueble, lugar donde se
instalé la escuela de Comercio y Administracion, luego de haber ocupado varios sitios.
Hoy es la sede de la Divisién de Educaciéon Continua de la Facultad.

Durante la gestion del C.P. Wilfrido Castillo Miranda, por el afio de 1949, se promueve la
creacion de la carrera de Licenciado en Administracion de Empresas, siendo requisito
indispensable tener estudios de bachillerato.

El 24 de marzo de 1955 el H. Consejo Universitario aprueba la creacion de la carrera de
Licenciado en Administracion y se edita por primera vez la Revista de Contabilidad -
Administracién para dar a conocer la filosofia y proyecciones académicas que
sustentaban la estructura y las actividades de ensefianza. Hasta la fecha, esta revista se
sigue publicando con el nombre de Contaduria y Administracion.

En 1957 se aprueba el Reglamento de Examenes Profesionales, y se reforman las
carreras de Contador Publico y Licenciado en Administracion de Empresas.

El 29 de junio de 1965 el H. Consejo Universitario autoriza la creacion de la Division de
Estudios Superiores al aprobar la Maestria en Administracion. La Escuela Nacional de
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Comercio y Administracion se convierte entonces en Facultad de Comercio y
Administracion.

En 1968 la Facultad se traslada a un sitio dentro del campus universitario, ubicado en el
circuito exterior, que es el que ocupa actualmente.

En 1972 el H. Consejo Universitario crea el Sistema de Universidad Abierta (SUA).

En 1973 el H. Consejo Técnico aprueba nuevas modificaciones a los planes de estudio
con las cuales la carrera de Contador Publico se convierte en Licenciado en Contaduria;
la de Licenciado en Administracion de Empresas cambia a Licenciado en Administracion,
con éstas, la entonces Facultad de Comercio y Administracién adopta el nombre de
Facultad de Contaduria y Administracion como actualmente la conocemos.

Entre 1979 y 1981 se consolidan los estudios de posgrado con la imparticion del
Doctorado en Administracion y la creacién de la Maestria en Contaduria.

Para 1985 se crea la Licenciatura en Informatica, se aprueban nuevos planes de estudio y
se construye la Biblioteca de la Facultad, considerada la mas grande de Latinoamérica
por ser especializada en temas contables, administrativos e informaticos. Ese mismo afio
se edita por primera vez la Revista Consultorio Fiscal.

En 1989 se aprueban nuevos planes de estudio para Maestria y Doctorado y la creacién
de seis especializaciones.

En 1993 se crea la Division de Investigacion. Se termina la construccion de la biblioteca
de Posgrado y se inicia la construccion de una extension de la FCA en el campus
Juriquilla en Querétaro.

Para 1997 se crean 14 Academias de Profesores por Area de Conocimiento. Se establece
el Centro de Formacién Docente. Entra en vigor el nuevo Reglamento de Exéamenes
Profesionales que contempla cinco opciones de titulacién y por primera vez dentro de la
Universidad se realizan las inscripciones para licenciatura y posgrado por internet.

En 1999 se aprueba el Programa de Posgrado en Ciencias de la Administracion,
conformado por un doctorado en Ciencias de la Administraciéon y seis maestrias. Se
inaugura la extensién de la FCA en el Campus Juriquilla. Qro.

El 15 de marzo de 2001 se aprob6 el Programa de Especializaciones en Ciencias de la
Administracion, conformado por las especializaciones en: Recursos Humanos, Alta
Direccion, Mercadotecnia, Fiscal y Contraloria Publica. El 29 de junio de este mismo afio
se obtiene la certificacion por parte del Consejo de Acreditacion en la Ensefianza en
Contaduria y Administracion (CACECA) de los planes de estudio de las tres licenciaturas
que se imparten en nuestra FCA.

Para operar las licenciaturas, la Facultad de Contaduria y Administracién, se encuentra
organizada por dos grandes areas:

A. La Coordinacion Académica de Mercadotecnia
B. La Academia de Mercadotecnia

ESTA TESIS NO SALE 79
OE LA BIBLIOTECA



3. LA COORDINACION ACADEMICA DE MERCADOTECNIA

Depende de la Secretaria General Académica, quién a su vez, tiene a su cargo las
Divisiones de Contaduria, Administracion e Informatica.

De la Division de Administracion dependen la Coordinacién de Recursos Humanos,
Operaciones, Administracion Basica y Avanzada y Mercadotecnia.

De la Division de Contaduria dependen la Coordinacién de Finanzas, Auditoria,
Contabilidad Basica y Avanzada, Fiscal, Costos y Presupuestos.

De la Divisién de Informatica dependen la Coordinacién de Matematicas, Informatica,
Derecho, Economia y Metodologia de la Investigacion.

Todas las coordinaciones académicas realizan actividades como:

Seleccién y contratacién de Académicos,
Planeacion, direccién y control de horarios de clase,

Desarrollo de actividades propias del area, como : Semanas Académicas,
Foros, Maratones, Conferencias, Videoconferencias,

Planeacién y desarrollo de cursos de Actualizacion para profesores del area,

Proponer la adquisicion de material académico para su resguardo en la
biblioteca,

Coordinacién de grupos académicos,
Asesoria a alumnos y profesores y;

En general, son el vinculo entre los alumnos, los profesores y las
autoridades.
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4. ACADEMIA DE MERCADOTECNIA

Tiene como objetivo basico: “Contar con un érgano rector de las actividades académicas
como soporte a la estructuracién, desarrollo y actualizacién de los planes y programas de

todas las materias que actualmente contemplan el Area de Mercadotecnia para impartirse
en las carreras de la FCA”".

Proporciona a los miembros de la Academia un foro de discusion que permite modernizar
y establecer estrategias aplicadas al campo teérico y practico de la ensefianza de las
distintas materias, aportando y enriqueciendo el acervo de todos los profesores que la
integran.

Dentro de sus actividades se encuentran:

e Revisar y en su caso ser el primer filtro de aprobacién de los Planes de Estudio;
asi como de asignaturas obligatorias y optativas;

e Cursos de Formacién Docente y Actualizaciéon Académica;
* Asi como; Desarrollo de Material Académico;

Son miembros de la Academia de Mercadotecnia, todos los profesores del area y
cualquier profesor de la Facultad de Contaduria y Administracion.

5. DESARROLLO DE UN PROGRAMA ESPECIAL DE APOYO
A. CONCEPTO DE MERCADOTECNIA

Para desarrollar un Programa que fortalezca a la Mercadotecnia en la Universidad,
primero debemos definir que entendemos por mercadotecnia.

Kotler; Philip propone una definicion que tiene sus origenes en la l6gica de la naturaleza y
conductas humanas. Su definicién es la siguiente:

“Mercadotecnia es aquella actividad humana dirizgida a satisfacer necesidades, carencias
y deseos a través de procesos de intercambio”. '

McDaniel; Carl “La mercadotecnia es un actividad humana cuya finalidad es satisfacer las
necesidades y deseos mediante el proceso de intercambio”. ™

Stanton; William menciona “La mercadotecnia es un sistema global de actividades de
negocios proyectadas para planear, establecer el precio, promover y distribuir bienes y
servicios que satisfacen deseos de clientes actuales o potenciales”. ™
Como podemos ver, los dos primero autores, nos definen a la mercadotecnia como una
actividad dirigida a la satisfaccion de necesidades y deseos mediante un proceso de

:i KOTLER, Philip. “Direccién de Mercadotecnia”. 8* edicion. México. Prentice Hall, 1996. P4g. 806
. Mc DANIEL, Carl Jr; "Curso de Mercadotecnia”; 2* edicion; México; Harla; 1989, 916pp.
STANTON, William. "Fundamentos de Marketing” 10* edicién. México. Mc Graw Hill. 1995. Pag. 885
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intercambio. Sin embargo, Stanton, ya nos especifica en su definicibn una serie de
actividades para llevar a cabo el proceso de intercambio.

Por todo lo anterior; y tomando en cuenta el punto de vista de varios expertos en el area,
desarrollé un banco de actividades y areas primordiales en las que se divide la
mercadotecnia; quedando de la siguiente forma:

) Investigacion de Mercados;

) Desarrollo de Nuevos productos;

) Relaciones Publicas y Alianzas Estratégicas;
d) Ventas y Canales de Distribucion;

e) Publicidad y Medios y;

f) Aplicaciones a la Mercadotecnia.

O oo

B. REORGANIZACION DEL PLAN DE ESTUDIOS (CONOCIMIENTO FORMAL)

Con lo anterior dividimos las areas del conocimiento en Mercadotecnia y partiendo de la
base de materias ya existentes en el area, desarrollamos el siguiente cuadro:

Medios y Investigacion| Allanzas Ventas Mkt. Politico
blicidad de Mercados Estrat. y social
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El triangulo anterior presenta, sélo un acomodo de las asignaturas ya existentes, mismas
que fueron aprobadas por el Consejo Técnico de la FCA y se encuentran en el Plan de
Estudios 1998 para la Licenciatura en Administracién; quedando la siguiente estructura:

El alumno que cursa la Licenciatura en Administracion en la FCA-UNAM, tiene su primer
contacto con la Mercadotecnia en el 5to. Semestre, con la asignatura Mercadotecnia |,
(Fundamentos de Mercadotecnia), después cursara Mercadotecnia |l (Desarrollo De
Nuevos Productos) y por ultimo como asignatura obligatoria todos los alumnos de la
licenciatura cursaran Mercadotecnia lll (Investigaciéon de Mercados).

Cabe hacer mencién que el alumno debe cursar obligatoriamente 7 asignaturas optativas
de cualquier area del conocimiento (Mercadotecnia, Finanzas; Operaciones, Factor
Humano, Matematicas, Economia, Derecho, Investigacién, Administracion Basica y/o
Administraciéon Avanzada).

A partir de este momento; el Programa de Fortalecimiento, permite al alumno; si él asi lo
decide; buscar una orientacién; es decir, con la libertad de inscripcién que el alumno tiene
para sus asignaturas optativas, el puede decidir ser un administrador integral cursando
asignaturas de especializacion, profundizacién, actualizaciéon o Integracion de
conocimientos; en cualquier area de las anteriormente mencionadas.

En el triangulo presentado anteriormente; proponemos a los alumnos que deseen una
orientacién de sus asignaturas en Mercadotecnia; 6 areas de concentracion:

Investigacion de Mercados;

Desarrollo de Nuevos productos;

Relaciones Publicas y Alianzas Estratégicas;

Ventas y Canales de Distribucion;

Publicidad y Medios y;

Aplicaciones a la Mercadotecnia (Politica, Social, Internacional, Deportiva, etc.)

Quedando con las asignaturas optativas actuales de la siguiente manera:

INVESTIGACION DE MERCADOS

e Conducta del Consumidor (Investigacion Cualitativa)
e Practicas de Investigacion de Mercados
o Estrategias de Investigacion Método Gallup

DESARROLLO DE NUEVOS PRODUCTOS

¢ Administracioén de la Propiedad Industrial
e Mercadotecnia Industrial (en desarrollo)*

RELACIONES PUBLICAS Y ALIANZAS ESTRATEGICAS

¢ Relaciones Publicas
e Técnicas de Negociacion
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VENTAS Y CANALES DE DISTRIBUCION

Administracion de Ventas

Publicidad y Promocién de Ventas
Mercadotecnia Directa

Planeacidn Estratégica

Trade Marketing (en desarrollo)*
Category Management (en desarrollo)*
Merchandising (en desarrollo)*

PUBLICIDAD Y MEDIOS

Publicidad

Comercio Electrénico

Semiética Publicitaria (en desarrollo)*

Planeacion y Estrategia de Medios (en desarrollo)*
Administraciéon de Agencias Publicitarias Lowe (en desarrollo)*
Camparias Publicitarias (en desarrollo)*

APLICACIONES A LA MERCADOTECNIA
(POLITICA, SOCIAL, INTERNACIONAL, DEPORTIVA, ETC)

Mercadotecnia Publica
Mercadotecnia Internacional
Mercadotecnia de Servicios
Etica en la Mercadotecnia
International Marketing

*Falta aprobacién de la Academia de Mercadotecnia y del Consejo Técnico
Con todo lo anterior; podemos decir que el alumno tiene las siguientes posibilidades:

1. Buscar una Orientacion Integral a la Administracion cursando asignaturas
optativas de diferentes areas del conocimiento.

2. Buscar una Orientacion Integral hacia un area del conocimiento especifico
(Finanzas, Recursos Humanos, Operaciones o Mercadotecnia)

3. Buscar una Concentracién, dentro de una de las seis areas especificas de la
Mercadotecnia.
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Es precisamente con la tercera opcién con la que nuestros alumnos podréan obtener una
ventaja competitiva en las organizaciones; pues a pesar de haber cursado la Licenciatura
en Administracion podran obtener una orientacion en Mercadotecnia con una
concentracion en Investigacién de Mercados, Desarrollo de Nuevos Productos, Medios y
Publicidad, Ventas y Canales de Distribucién o cualquier Aplicacion a la Mercadotecnia
(Politica, Social, Internacional, Deportiva, etc.); misma que quedara plasmada en su
Historial Académico y con la que podran demostrar su orientacién y concentracion.

Obviamente, es necesario desarrollar nuevas asignaturas optativas para cada una de las
areas de concentracién; en los cuadros anteriores presentamos algunas de las
asignaturas que se encuentran en desarrollo.

Asimismo consideramos importante desarrollar asignaturas que mantengan una relaciéon

estrecha con la industria; ejemplo de esto son las asignaturas de reciente aprobacion en
la licenciatura como:

Administracién de la Propiedad Industrial — en colaboracién con el Instituto Mexicano de la
Propiedad Industrial.

Estrategias de Investigacion Método Gallup - en colaboracién con TNS-Gallup; asi como
las asignaturas que se encuentran en desarrollo como:

Administracién de Agencias Publicitarias Lowe — en colaboracion con Lowe Publicidad.

Al desarrollar asignaturas de vinculacién con la industria se busca que cada una de las

areas de concentracion mantenga a su vez materias de vinculacién en donde exista
practica profesional supervisada.

C. OBJETIVO DEL PROGRAMA

Ninguna institucién de educacién en México ha implementado un programa tan flexible y

con tanta riqueza final como lo que se propone hacer ahora en la Coordinacion de
Mercadotecnia de la UNAM.

Pero, un Plan de Estudios por si s6lo no asegura el éxito de las areas de orientacion y
concentracion, para apoyar aun mas dichos planes; se desarrollo una nueva estructura de
la Coordinacion de Mercadotecnia; para lo cual presentamos el siguiente objetivo:

Formar universitarios lideres y creativos con responsabilidad social y ética profesional;
capaces de disefiar, desarrollar, evaluar, dirigir proyectos y estrategias competitivas de

mercadotecnia a través de un programa que les permite vivir experiencias reales en un
contexto académico.
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Para este Programa de Fortalecimiento de la Mercadotecnia en la Licenciatura en
Administracion, se pensé en una denominacién mas corta, sencilla, facil de recordar y facil
de pronunciar, llamandolo simplemente como “Marketeam”, es un neologismo que lleva
las palabras: Market (Mercado) y Team (Equipo); una traduccién literal seria Equipos de
Mercadeo; con esta denominacién, pretendemos generar una marca del modelo para
generar un valor agregado y un reconocimiento a manera de sello hacia el sector privado.

Marke

Facultad de Contaduria y Administracion

FUENTE: Pagina WEB de la Coordinacién
Logotipo del Programa de Fortalecimiento de la Mercadotecnia
FCA - UNAM. Elaborado por: el 4rea de Disefio de la Coordinacién”

Ahora bien cudles serian las actividades que apoyarian al fortalecimiento de la ensefianza
en Mercadotecnia.

Aqui encontramos los siguientes comentarios de expertos en el area:

lan Rider — Director General y Presidente de Tns —Gallup; Compaiiia Especializada en
Investigacion de Mercados, nos menciona: “Un problema de contratar alumnos o recién
egresados; es que muchos de ellos no tienen experiencia en el area”

Sanriago Pando y Spooky Pérez — Creativos de la Empresa S2; Agencia Especializada en
Publicidad “El estudiante universitario inmediatamente que término pide su contratacién e
inmediatamente quiere hacer su primera campafa publicitaria; que bueno que tengan la
intencién, pero primero deben conocer como se maneja una agencia”

Gerry Cliford — Director de Azteca Analitica de la empresa TVAZTECA, area encargada
de la Investigacion de Mercados para el desarrollo de conceptos en television orientados
a un nicho de mercado especifico; menciona “En la universidad no les dan las bases
necesarias para trabajar, aqui debemos capacitarios puesto que no tienen; en muchos

casos idea de la Investigacion de Mercados Cualitativa y deben las universidades trabajar
mucho en eso”.

Con los comentarios anteriores; asi como los comentarios vertidos por los alumnos,
pensemos como se enriqueceria los conocimientos en la universidad; por ejemplo:
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Un alumno que quiera trabajar en una empresa especifica, desarrollando tareas
especializadas para el area de Mercadotecnia, podria escoger materias en el area de
orientacioén a la Mercadotecnia y luego su area de concentracién, pongamos un ejemplo:

Un alumno que busque trabajar en el area de Investigacion de Mercados, podria decidir
cursar asignaturas como:

Practicas de Investigacion de Mercadotecnia

Conducta del Consumidor

Estrategias de Investigacion de Mercados Método Gallup
Estrategias de Investigacion Nielsen

Estrategias de Investigacion IBOPE

e & @& & @

Si a todas estas asignaturas; ademas les adicionamos un programa de practicas para
profesionistas en desarrollo, donde la coordinacién se haga responsable de trabajo
(practicas) una investigacion tal y como se manejaria en la compaiiia e incluso en el sitio
de la compaiiia.

Nos podriamos imaginar, la potencialidad de alumnos que podriamos desarrollar:

Alumnos especializados en Mercadotecnia
Desarrollados en una de las seis areas de concentracién
Practicando en proyectos de vinculacién con la industria

Para todo esto necesitamos de una organizacion que opere dicha idea.

D. ORGANIZACION

Para su organizacion, disefié la siguiente estructura organica, donde propongo llevar a
cabo las siguientes actividades que a continuacién explico:
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UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO

FAGUATAR QR COMFARMBIA ¥ ARMIDUSTRACION,
ACADEMIA Y COORDINACION DE MERCADOTECNIA

MENTORES

TEAM LEADER'S

g . = Aplicaciones
Medios y Alianzas Jentas v Canales

v De la
Mercadotecnia

Publicidad

|
TRAINEE

M@l' kedesn

I Focultod de Contaduria y Administracion

FUENTE: P4gina Web de la Coordinacién de Mercadotecnia
FCA - UNAM, Sitio: www.fca.unam.mx Academias de profesores — Mercadotecnia
Elaborado por: C.P. Héctor Javier Gonzéalez Ramirez

E. AREA: COORDINACION DE MERCADOTECNIA

Depende de manera directa de la jefatura de la Divisién de Administracién de la Facultad

de Contaduria y Administraciéon. El Jefe de la Divisién actuara a su vez como Director
General del Programa M@rketeam.

El coordinador desarrolla un programa de clinicas empresariales denominado: “Programa
de Activacion del Mercado”, para asesoria por parte de la FCA en las areas de Ventas,
Canales de Distribucién, Medios, Publicidad, Investigacion de Mercados, Desarrollo y
Activacion de Nuevos Productos, Alianzas Estratégicas, Mercadotecnia Politica, Social e
Internacional, con una meta esperada de 400 asesorias mensuales (250 presenciales y
150 por Internet), promoviéndolas en convenio con Camaras Empresariales para
implementar estrategias de crecimiento y desarrollo en las empresas mexicanas, mismas
que seran atendidas por un equipo de 20 profesores asesores y 20 alumnos de semestres

avanzados con alto rendimiento académico; mismos que coordinaran las actividades de
los estudiantes.
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a. MENTORES

Son los ejecutivos de las empresas, que forman parte de nuestras cuentas y que junto
con los catedraticos y estudiantes desarrollan las actividades de la propia compafiia
origen en acuerdo con la Coordinacion de Mercadotecnia y el Director de Programa
Marketeam.

b. CATEDRATICOS
Son los docentes que imparten las clases correspondientes al plan de estudios y que
proporcionan los conocimientos referentes a los temas marcados dentro de cada
asignatura; también coordinan las actividades que la coordinacién de Mercadotecnia
encomienda al grupo en colaboracién con las cuentas y los mentores; con la finalidad de
que los alumnos, se desarrollen en el ambito de la Mercadotecnia.

c. TEAM LEADER

Es un estudiante sobresaliente en el area de Mercadotecnia, que cumple con el perfil y
requisitos de seleccién establecidos por la Coordinacion de Mercadotecnia y su comision
de reclutamiento y seleccion.

El Team Leader es un vinculo de informacion, orientacién, apoyo y seguimiento de
actividades de apoyo entre el programa de Mercadotecnia, alumnos y catedraticos, asi
como de otras instituciones, organismos educativos, empresas (cuentas) y profesionales.
Se encuentra al mando de alguna de las areas que conforman al programa Marketeam:
Medios y Publicidad, Investigacion de Mercados, Desarrollo y Activacion de Nuevos
Productos, Alianzas Estratégicas, Mercadotecnia Politica, Social e Internacional.

d. TRAINEES
Es un alumno que integra y participa activamente bajo la supervision del Team Leader en
la comision que le corresponda: Medios y Publicidad, Investigaciéon de Mercados,

Desarrollo y Activacion de Nuevos Productos, Alianzas Estratégicas, Mercadotecnia
Politica, Social e Internacional,

Entre algunas de sus actividades se encuentran;
e Elaboracién y analisis del material técnico del Programa.
e Investigacion documental y técnica en relacién al ambito académico.
e Apoyo en las actividades académicas y administrativas.
e  Coordinar circulos de estudio estratégico de Mercadotecnia.
e Integrar y participar activamente en la comisién que le corresponda.

e  Asistir a las distintas juntas del Programa.
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e.

Impartir los cursos extracurriculares y de formaciéon, para los que haya sido
capacitado.

Apoyar la logistica del programa.

Redactar los oficios cartas y demas documentos para el seguimiento y operacion
del Programa.

Apoyar las actividades de las demés comisiones cuando asi lo soliciten.
Asistir a todas las actividades que organice el Programa.

Mantener una estrecha comunicacién con el Team Leader, los alumnos y
catedraticos.

CUENTAS

Las cuentas estan representadas por nuestros “clientes”:

Desarrollo de integracion de plan de medios a empresa
Desarrollo de campaiias publicitarias

Asesoria en medios (radio, television Internet y revistas)
Desarrollo de nuevos productos

Lanzamiento y activacién de nuevos productos
Desarrollo de planes de relaciones publicas

Asesoria en negociaciones

Desarrollo de alianzas estratégicas

Asesoria en ventas y canales de distribucién
Desarrollo de plan de ventas

Desarrollo de plan de Mercadotecnia Internacional

Desarrollo de planes en Mercadotecnia Politica y Social
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Entre las empresas con las que comenzamos a trabajar a mediados del 2003 y principios
del 2004, fueron las siguientes empresas con las siguientes actividades:

EMPRESA ACTIVIDAD

KELLOG’S Camparnia para la marca Corn Pop’s
WARNER MUSIC Desarrollo de Puntos de Venta
CANACOPE

Investiggién de Mercados

(Camara Nac. de Comercio en Pequefio)

MEXICO POSIBLE

Mercadotecnia Politica

MICA

Mercadotecnia Social

GALLUP DE MEXICO

Investigacion de Mercados

TV AZTECA Desarrollo de Nuevos Productos
RENAULT DE MEXICO Investigacion de Mercados
FUNDACION TELETON Mercadotecnia Social

FUENTE: Carpeta de Trabajo — Coordinacién de Mercadotecnia

F. AREAS Y ACTIVIDADES
a. MEDIOS Y PUBLICIDAD

Crea y desarrolla programas de radio y televisién en Internet, dando asi a conocer, temas
de vanguardia en Mercadotecnia; esta vinculado con empresas de comunicaciéon para
desarrollar boletines de prensa e informar los proyectos que los alumnos y profesores de

la universidad estan trabajando. También recopilan informacién y estan a cargo de la
Pagina Web de la Coordinacién.

b. INVESTIGACION DE MERCADOS

Vincula las empresas lideres en investigacion de mercados como: Gallup, Nielsen e
IBOPE; asi como a las areas de Investigacién de Mercados de empresas lideres;
propone, planea, organiza y dirige junto con las cuentas los proyectos entre las empresas
y la universidad. Comprende la especificacién, recoleccién, andlisis e interpretacion de
informacién para tener un mejor entendimiento del entorno de mercado particular y ayudar
en la toma de decisiones como complemento a la estrategia de Mercadotecnia
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c. DESARROLLO DE NUEVOS PRODUCTOS

Ayuda a los alumnos, empresarios, instituciones y empresas en general a lanzar al
mercado la gama de nuevos productos que desarrollen, asi también; mantiene a la
comunidad estudiantil informada acerca de los nuevos productos que estan en proceso de
ser lanzados por empresas multinacionales, da a conocer y apoya a los productos
desarrollados; que en la misma Universidad se generan dia con dia.

d. ALIANZAS ESTRATEGICAS

Desarrolla, promueve y difunde el conocimiento universitario, a través de la vinculacion de
nuestra facultad y las empresas, procurando un crecimiento profesional a través de las
relaciones publicas; dentro de sus actividades, especificamente se encuentran:

Desarrollo de convenios con empresas,

Participacién en los programas de T.V. Y Radio;

Vincular las actividades del Programa con diversas instituciones;

Servir de contacto con conferencistas y profesionales de la Mercadotecnia.

e. VENTAS Y CANALES DE DISTRIBUCION

Proporcionar apoyo y capacitacion a las empresas en el manejo, innovaciéon y mejora de
los procedimientos y sistemas de ventas, asi como la optimizacién de los canales de
distribucion para un mayor aprovechamiento de los recursos y fuerza de ventas,
impulsando asi, el crecimiento y desarrollo de la rama empresarial del pais.

f. APLICACIONES DE LA MERCADOTECNIA

Desarrolla tanto capacidades y habilidades de los alumnos y las empresas; en el campo
de las aplicaciones de Mercadotecnia (Mercadotecnia Politica, Social, Internacional, Etica,

etc), buscando no sé6lo el beneficio personal, sino el de la sociedad, mediante criticas
constructivas que orienten a la comunidad.

g. ACTIVIDADES EXTRA — ACADEMICAS (CONOCIMIENTO INFORMAL)
El Programa también maneja actividades de apoyo como:

Cursos cortos,
Conferencias,
Coloquios,
Seminarios,

Foros,

Talleres,

Maratones y,

Otras competencias.

Muchos de ellos tematicos como: La Merca del Cine, Mercadotecnia Deportiva,
Mercadotecnia y la Moda; donde se trata de descubrir e intercambiar todas las
experiencias posibles y por decirlo asi “desnudar “ toda una industria.
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Hemos construidoe una organizacidn M@I kem

“Facultad de Contaduria y Administracid
para apoyar tu conocimiento en Mercadotecnia............. J—

*CONOCIMIENTO
FORMAL

*CONOCIMIENTO
INFORMAL
*PRAXIS

Rrikides
Activ

FUENTE: P4agina Web de la Coordinacién de Mercadotecnia
FCA - UNAM, Sitio: www.fca.unam.mx Academias de profesores — Mercadotecnia
Elaborado por: C.P. Héctor Javier Gonzédlez Ramirez
Para finalizar podemos decir que el Programa de Fortalecimiento de la Mercadotecnia en
la Licenciatura en Administracion, trabaja bajo las tres secuencias basicas de la
construccién del conocimiento:

1. Conocimiento Formal

Establecido en los planes y programas de estudio, con asignaturas flexibles; en areas de
orientacién y concentracién y en vinculacién con la industria.

2. Conocimiento Informal

Participando en Seminarios, Foros, Conferencias, Maratones, Cursos Cortos, etc.

3. Practica

En vinculacién real con la industria, practicando en sus areas desarrollando trabajos
directos con ellos y que al finalizar el “pago” mas importante que recibe es una constancia

que certifica su participacion en las actividades de la industria y que apoya su curriculo
con experiencia profesional.
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CAPITULO V
CONCLUSIONES GENERALES

De acuerdo con la propuesta de ser generadores del cambio mas que observadores del
mismo, expongo a continuacién las Conclusiones Generales del Caso Practico, asi como
algunas propuestas viables para solucionar los problemas detectados:

PRIMERA. Los mercados de hoy estan cambiando a un ritmo nunca visto; estos cambios
estan llevando a las empresas a un estado de confusién con respecto a su misién y a su
direccion estratégica. Para proteger los retornos de inversién, las compafias han
respondido principalmente a través de recortar sus costos, re-disefiar sus procesos de
trabajo, desarrollar programas de calidad y disminuir su personal; sin embargo, en la
mayoria de los casos, estos programas han fracasado por carecer de una vision

estratégica del negocio, de una orientacién de mercado y de un manejo efectivo del
proceso de mercadotecnia.

SEGUNDA. Se espera que las compaiiias deliberen mas estratégicamente su futuro. Las
compaiias exitosas seran aquellas capaces de ir cambiando y mejorando su proceso de
mercadotecnia con el mismo ritmo en que lo hacen sus mercados objetivo. Las
compaiiias lideres reconocen que su Unica ventaja competitiva sostenible se basa en la
habilidad de aprender mas rapidamente y cambiar mas rapidamente que los competidores
locales y globales.

TERCERA. La educacién es un proceso sociocultural, donde el hombre adquiere
conocimientos que le posibilitan el desarrollo de su persona y en consecuencia la
transformacién de la sociedad. Le permite cuestionar el por qué de las cosas, pero
también encontrar soluciones, este proceso va de la mano con la calidad de su educacion,
ya que este es un medio mas para buscar el bienestar y desarrollo de nuestra sociedad
ante estos nuevos retos de globalizacién mundial.

CUARTA. Aquel que se dedica o ejerza la administracion ¢/sera un administrador
profesional?, cotidianamente, son muchos los que se colocan el calificativo de
administradores, a pesar de no contar con ningin conocimiento universitario sobre estos
menesteres; muchos de sus conocimientos los aprendieron en la practica, son
conocimientos aprendidos, rudimentarios y carecen de bases para elevar las
organizaciones a un nivel profesional y competitivo, contando con una visién de mercado

muy pobre. Este es el primer obstaculo al que se enfrenta la profesionalizacién de la
administracion.

QUINTA. Un administrador profesional es: “Un experto en integrar y dirigir grupos
humanos hacia el logro de objetivos organizacionales, mediante la planeacion, la
organizacion y el control”; tiene un campo de accién muy amplio (ventaja y desventaja),
por ser tan amplio puede actuar en cualquier area que sea de su interés, pero también
puede perderse en un sin fin de oportunidades, sin ubicarse a donde desea llegar.

SEXTA. Es de las carreras mas jovenes, en realidad no tiene la fuerza necesaria para
llegar a los niveles deseables de impacto en el medio, su Colegio es muy joven, pese a
ello existe un numero considerable de egresados actualmente; y un gran nimero de
instituciones la imparten; donde podemos encontrar a un sin nimero de personas que no
tienen vocaciéon y se inscriben en ella, pensando en la obtencién de un titulo, un
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enriquecimiento o una busqueda de estabilidad econémica de manera rapida; provocando
una disminucién en el nivel de calidad de los profesionistas egresados.

SEPTIMA. Se visualiza a la Licenciatura en Administracion como una profesién, sencilla,
no muy demandante, con una buena remuneracion econémica, sin visualizarla con su
verdadero aporte social y trascendencia a la comunidad, hay una tendencia que pregona
que la carrera debe desaparecer, viéndolo como un mal necesario para cualquier

profesionista que tarde o temprano ocuparéd un puesto de direccién y requerira de estas
herramientas.

Ejercen la administracién en su totalidad; los Presidentes de Compaiias, Directivos,
Gerentes, Coordinadores, Jefes de Departamentos o Empresarios; son aquellos que se
encuentran en la cuspide organizacional, de cualquier organizacién como el organismo
social de que se trate.

OCTAVA. En Meéxico la Licenciatura en Mercadotecnia y sus variantes como:
Mercadotecnia Internacional y Relaciones Comerciales, han tenido un crecimiento
sostenido en las universidades del pais; rebasando en muchas ocasiones a la
Licenciatura en Administracién; este aumento de egresados especializados contribuye a
una baja sensible en las oportunidades laborales de los recién egresados de la
Licenciatura en Administracién; con quien ahora compiten.

NOVENA. Se propone un Programa de Fortalecimiento de la Mercadotecnia en la
Licenciatura en Administracién con el objetivo de “Formar universitarios lideres y creativos
con responsabilidad social y ética profesional; capaces de disefiar, desarrollar, evaluar,
dirigir proyectos y estrategias competitivas de mercadotecnia a través de un programa
que les permite vivir experiencias reales en un contexto académico”.

DECIMA. Dicho Programa fortalece al alumno en tres grandes aspectos:

1. El Conocimiento Formal (con una nueva estructura de las asignaturas; basicamente
optativas en areas de orientaciéon y concentracion), 2. El conocimiento Informal (Talleres,
cursos, seminarios y Maratones) y 3. La Practica profesional (a través del desarrollo de
practicas profesionales supervisadas en colaboracién con la industria); es un proceso de
Re-arquitectura* del Licenciado en Administracién, es decir, una nueva fisonomia a los
profesionistas de esta disciplina; dotandolos de los elementos necesarios para hacer
frente a las circunstancias en el desempefio de su labor.

De esta forma la Licenciatura en Administracion debe hacer los cambios necesarios para
contar con un enfoque adecuado a la realidad, tomando en cuenta a los actores de todo
este proceso, directivos, profesores, alumnos, egresados y trabajadores; las instituciones
que imparten las carreras, deben ser ejemplo del manejo de las nuevas tendencias
aplicables a nuestro medio. Para lograr todo lo que hemos mencionado necesitamos un
esfuerzo de todo el personal que integre una institucion educativa, para que todos los
planteamientos sean seguidos por todos.

La UNAM debe voltear la cabeza hacia sus valores y a la nueva fisonomia nacional y
mundial, reconocer las costumbres, habitos y conocimientos positivos; adaptarlos y
adoptarlos para posteriormente mejorarlos; la retroalimentacién es necesaria en la
operacion diaria de las instituciones educativas y asi, dia a dia sus procesos pueden sufrir
mejoras y de esta forma tender a la eficiencia en el desarrollo de sus estudiantes.
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Oficio: PPCA/EG/2004

Asunto: Envio oficio de nombramiento de jurado de Maestria.

VNIVER4ADAD NACIONAL ) o
AVENMA DE Coordinacion
MEXICO

Ing. Leopoldo Silva Gutierrez

Director General de Administracion Escolar
de esta Universidad

Presente.

At'n.: Biol. Francisco Javier Incera Ugalde
Jefe de la Unidad de Administracion del Posgrado

Me permito hacer de su conocimiento, que el alumno Héctor Javier Gonzalez
Ramirez, presentara Examen General de Conocimientos dentro del Plan de
Maestria en Administracion (Organizaciones), toda vez que ha concluido el Plan
de Estudios respectivo, por lo que el Subcomité Académico de las Maestrias, tuvo
a bien designar el siguiente jurado:

M.A. Adrian Méndez Salvatorio Presidente
M. en C.C. Laura Fischer de la Vega Vocal

Dr. Raul Mejia Estafol Vocal
M.A. Maria Dolores Romero Pérez Vocal
M.B.A. Jesus Pérez Ponce Secretario
M.A. Alejandro Lerma Kirchner Suplente
M.A. Claudio Alfonso Maubert Viveros Suplente

Por su atencion le doy las gracias y aprovecho la oportunidad para enviarle un
cordial saludo.

Atentamente

"Por mi raza hablara el espiritu"

Ciudad. Universitarig, D.F., 2 de junio del 2004.
El Coordinador ¢ Programa.

Dr. Ricardo Alfredo Varela Juarez
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