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Resumen

Esta investigacion se realizé para identificar en que estan fallando los mercadélogos en el campo
laboral, qué herramientas profesionales necesitan para cumplir con el perfil de sus puestos en la
empresa y asi poder desempefiar su trabajo con eficacia. Una vez identificadas estas necesidades de
tipo profesional también se puede ver reflejado que herramientas se tienen que cubrir cuando se estd
cursando una maestria en Mercadotecnia e ir adaptando el plan con base en estos requerimientos y
habilidades que se presentan en el campo laboral ya que los nuevos retos que ha generado la
economia abierta a la educacién es en general, pero en particular a la educacién superior, plantean
la necesidad urgente de conjuntar esfuerzos, recursos y mecanismos para desarrollar el posgrado en
el pais. En el disefio metodolégico se emplearon herramientas tales como: andlisis estadistico
(prueba t student), la encuesta, la entrevista a profundidad

Palabras clave: Mercadotecnia, competitividad, perfil, egresado, posgrado

Abstract

This research was conducted to identify marketers that are failing in the workplace, what
professional tools needed to meet the profile of its seats on the company and thus be able to perform
their jobs effectively. Having identified these needs of professional type can also be seen reflected
that tools have to be covered when you are pursuing a master's degree in marketing and go tailoring
the plan based on these requirements and skills that are in the workforce as new has generated
challenges open economy to education in general, but particularly higher education, pose an urgent
need to combine efforts, resources and mechanisms to develop graduate programs in the country.
The study design was used tools such as statistical analysis (student t test), the survey, in-depth
interviews.

Keywords: marketing, competitiveness, profile, master's degree

" Universidad de Guadalajara
? Universidad de Guadalajara

1501



Antecedentes

En la actualidad vivimos una recesidon econdmica, la cual nos hace participes de vivir en un medio
dénde la competencia profesional y el ser mejor dentro de un campo de accién es mds complicado,
porque esto obliga a desarrollar nuevas habilidades para ser un profesionista actualizado en su ramo

y que lucha dia a dia por estar a la vanguardia de los nuevos conocimientos.

Con el efecto de la globalizacién la exigencia en los perfiles profesionales es cada vez mds grande,
las empresas ofertan empleos después de un exhaustivo andlisis de las competencias de los
participantes que aplican a dicho puesto, esto con la finalidad de que la empresa quiere sentirse
segura que la persona que ha elegido cumpla satisfactoriamente con las actividades para la cual fue
contratada y asf evitar pérdida de tiempo en estar cambiando de personal por una mala eleccién en

el perfil profesional.

México y el mundo viven procesos divergentes, por un lado la profundizacién de la
internacionalizacién del capital tiende a globalizar las etapas de la produccién y los servicios: a
diluir las fronteras nacionales, incrementa el intercambio comercial, intensifica las comunicaciones;
fomenta la diversidad cultural y este un proceso que busca reducir debilidades y ampliar las
fortalezas para competir por el mercado con base en el conocimiento y en el dominio de éste. Es
aqui donde la formacion de recursos humanos de alto nivel se convierte en la actividad mas
importante de cualquier pafs, porque contar con individuos capaces de desarrollar, innovar, adaptar
y realizar la gestién y comercializacién de los bienes y servicios que demandan los mercados
nacional y externo, con tecnologias industriales, comerciales y administrativas modernas, permite
garantizar una incursion exitosa en el comercio internacional y proporciona una fuente de riqueza y

de bienestar social y econdémico.

La innovaciéon y desarrollo cientifico, tecnolégico y humanistico, son el sustento de la
competitividad de una economia abierta, y se basa en la existencia de un inventario de recursos
humanos que tengan la mejor y mas alta preparacién. (ANUIES, 2006). La Asociacién Nacional de

Universidades e Instituciones de Educacién Superior.

Realizar estudios de posgrado en México, a partir de la década de los ’80, se convirtid en una
necesidad para los profesionistas; ademds, con la globalizacion, se ha incrementado la apertura,
fortalecimiento de maestrias y doctorados, y la formacion de investigadores y académicos

posgraduados.
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La primera referencia sobre los estudios de posgrado en este siglo, data de 1910, cuando surgid la
Escuela Nacional de Altos Estudios (ENAE), cuyo objetivo era "llevar a cabo, metddicamente,
investigaciones cientificas que sirvan para enriquecer los conocimientos humanos y formar
profesores de las escuelas secundarias y profesionales". En este momento, los objetivos oscilan
entre la formacién de investigadores (especialmente en las maestrias y doctorados inscritos en el
Padrén de Excelencia de CONACYT y los posgrados profesionalizantes (aquellos que buscan la

actualizacion de los profesionistas en cierto campo de estudio).

De estos objetivos se infiere la funcién de los posgrados en las dltimas dos décadas: por una parte,
formar investigadores y profesionistas que impulsen el desarrollo del Pais y, por otra, fortalecer a
las Instituciones de Educaciéon Superior (IES), con académicos posgraduados, como un pardmetro

de calidad educativa.

La funcién del posgrado en México, por lo tanto, se ha regido a través del principio de causalidad: a
profesionistas mas capacitados o mayor nimero de investigadores, mayor calidad educativa y

mayor desarrollo nacional.

Se agrega que, el sistema educativo tiene la misién general de formar al hombre en la vida, a través
del involucramiento en la realidad que trascienda las fronteras de la institucién educativa; formarlo
para la vida, de manera tal que pueda participar activa y creadoramente en las transformaciones y
mejoras de la sociedad; formarlo de por vida a través de facilitarles las herramientas para que
aprenda a aprender, de manera tal que pueda acceder a los nuevos conocimientos de manera
auténoma, ya que siempre no estard en condiciones, ni especiales, ni temporales para contar

presencialmente con un maestro que propicie ese acceso al conocimiento. (Ruiz, 2001)

Planteamiento del problema

De acuerdo con académicos del campo y con funcionarios de empresas el perfil de egreso de los
estudiantes de los posgrados en mercadotecnia no satisface en su totalidad las necesidades del
cliente (campo laboral) porque se encuentran deficiencias en algunos atributos del egresado ideal.
Se recabd informacién con gerentes en empresas para conocer los fallos y requerimientos que los

mercaddlogos tienen, y ellos coinciden en los siguientes atributos:

Habilidades de comunicacién oral y escrita
Solvencia comunicativa en inglés
Razonamiento matemaético

Destreza informadtica

Conocimientos de mercadotecnia

Trabajo en equipo
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e FEtiqueta corporativa
Toma de decisiones
e Liderazgo
En el articulo que publicé Kenneth E.S. (2007), en la Universidad de Sydney “Graduate
competencies for the business workplace” que reporta una investigacion sobre las necesidades

profesionales de los egresados universitarios para su desempefio efectivo en el sector empresarial se

refiere a los siguientes indicadores:

Segiin Segiin

Indicador Egresados | Gerentes
Habilidades de comunicacién 1 1
Habilidades de toma de decisiones 2 5
Capacidad para enfrentar el cambio 3 2
Habilidad para trabajar de forma
: . 4 10
independiente
Motivacién para triunfar 5 3
Calidad de experto (expertise) en el 6 3
manejo del conocimiento profesional
Habilidades en el uso de tecnologias de 7 6
informacién
Conocimiento del campo 8 4
Habilidades sociales 9 9
Experiencia laboral 10 7
Habilidad para desarrollar nuevas ideas 11 11
Capacidad para ver el panorama general 12 12
Habilidades de liderazgo 13 13

Tabla 1 Indicadores arrojados de la investigacion realizada a egresados universitarios en Sidney para su
desempefio efectivo en el sector empresarial. Fuente: (Kenneth, 2007)

Segtn la investigacion hecha por la Association for research in Sidney estos son los indicadores sin
embargo al ser de un pafs extranjero y con el propdsito de llegar mas a la realidad en este trabajo
también se agregan los indicadores que se obtuvieron al realizar entrevistas con algunos gerentes de
Mercadotecnia de empresas en Jalisco teniendo indicadores que se vean reflejados en el pais de

Meéxico.
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La falta de un nivel competente en todos o en cualquiera de estos conocimientos impide al egresado
desarrollarse satisfactoriamente en el campo laboral. Esto a su vez incide negativamente en la

relacién entre perfil de egreso, perfil de ingreso y satisfaccion del cliente.

Con base en esto surge la propuesta de revisar el perfil de ingreso del posgrado en mercadotecnia de
la Universidad de Guadalajara y otras mds que han sido mencionadas como las mejores
Universidades para estudiar un posgrado en Mercadotecnia, examinando si atiende a las
necesidades de capacitacion de los aspirantes, asi como a las expectativas del sector productivo y

corroborando que estos factores no impacten negativamente la eficiencia terminal del programa.

Esta es una tabla comparativa de los indicadores mencionados en la investigacion de Kenneth y los
datos obtenidos en las entrevistas realizadas a algunos gerentes de Mercadotecnia de empresas en
Jalisco.

Competencia genérica Kennet Gerentes de
Universidad de Meéxico
Sidney

Habilidad de comunicacién oral y X X
escrita

Toma de decisiones

Capacidad de enfrentar los cambios

Habilidad para trabajar
independientemente

Motivacion para triunfar

Calidad de experto en mercadotecnia

Uso de tecnologia de informacion

Habilidades sociales

Experiencia laboral

Desarrollo de nuevas ideas

el R R e e e B e o

Liderazgo

Solvencia comunicacién en inglés --

Trabajo en equipo --

X
X
Razonamiento matematico -- X
X
X

Etiqueta corporativa --

Tabla 2 Comparativo de los indicadores de la Universidad de Sidney versus Gerentes de México.

Fuente: Elaboracién propia, Excel 2007
Preguntas de investigacion

(Cudles son las competencias profesionales que los mercadélogos tienen que cubrir en las empresas
para que realicen su trabajo satisfactoriamente?

(Cudles son las competencias previas que debe tener un aspirante a la maestria en Direccidn de
Mercadotecnia?
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(Cuadles son las competencias que el mercaddlogo tiene que tener al término del posgrado en
Direccién en Mercadotecnia?

Objetivo general

Identificar las competencias profesionales de los mercaddlogos en el campo laboral y las
competencias previas que deben cumplir los aspirantes al posgrado de Direccién de Mercadotecnia

de la Universidad de Guadalajara.

Objetivos especificos

1.- Identificar cudles son las competencias profesionales que los mercadélogos tienen que cubrir en
las empresas para que realicen su trabajo satisfactoriamente.

2.- Identificar las competencias previas que debe tener un aspirante a la maestria en Direccion de
Mercadotecnia.

3.- Definir las competencias que el mercaddlogo tiene que tener al término del posgrado en
Direccién en Mercadotecnia.

Metodologia (Muestra, instrumentos y procedimiento)

En este capitulo se describen las caracteristicas de la muestra usada en esta investigacion, los
instrumentos que se aplicaron para medir las variables asi como el procedimiento que se ha seguido
para aplicar los instrumentos de medicién. Esta investigacién cuenta con tres objetivos especificos

donde cada uno se aborda metodolégicamente diferente, el primer objetivo es el siguiente:

Metodologia del primer objetivo especifico

Identificar cuéles son las competencias profesionales que los mercaddlogos tienen que cubrir en las
empresas para que realicen su trabajo satisfactoriamente.

Para esta investigacion primeramente se tom6 como base el articulo de Kennet (2007), de la
Investigacion que se realizo en la Universidad de Sidney en el afio 2007 “Graduate competencies
for the business workplace”, donde se menciona cuales son las competencias que tiene que tener
una persona egresada de la universidad, de ahi se tomaron parte de las variables operacionales para
dar inicio, no conforme a que el articulo publicado hace mencién de la situacion en el extranjero se
aplicaron entrevistas a gerentes del drea de Mercadotecnia para compensar y que estos indicadores

representaran la situacién de los mercaddlogos en Guadalajara.

Se aplicaron 10 entrevistas a gerentes de Mercadotecnia de empresas nacionales y transnacionales
en Guadalajara Jalisco para obtener informacion sobre las variables operacionales, obteniendo

como resultado los siguientes indicadores por parte de los entrevistados:
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1.- Habilidades de comunicacién oral y escrita
2.- Solvencia comunicativa en inglés

3.- Razonamiento matematico

4.- Destreza informética

5.- Conocimientos de mercadotecnia

6.- Trabajo en equipo

7.- Etiqueta corporativa

8.- Toma de decisiones

9.- Liderazgo

Analizando La informacién obtenida se tomdé la decision de sumar los indicadores de la
investigaciéon propuesta de Kennet y de los indicadores obtenidos por los gerentes de

Mercadotecnia, al ver que coincidian en varios de ellos, teniendo asi un total de 15 indicadores a

evaluar, los cuales se muestran en la siguiente tabla.

1 Habilidades de expresiéon oral y
escrita

2 Toma de decisiones

3 Capacidad de enfrentar los cambios

4 Habilidad para trabajar
independientemente

5 Motivacion para triunfar

6 Calidad de experto en
mercadotecnia

7 Uso de tecnologias de informacién

8 Habilidades sociales

9 Experiencia laboral

10 Desarrollo de nuevas ideas

11 Liderazgo

12 Solvencia comunicacién en inglés

13 Razonamiento matematico

14 Trabajo en equipo

15 Etiqueta corporativo

Tabla 3 Indicadores totales a evaluar en el ler objetivo especifico
Fuente: Elaboracién propia, (2010)
Instrumento de medicion

Este es el instrumento que se diseiid para la evaluacién de este objetivo especifico, se usaron los 15
indicadores y se elaboraron 3 preguntas para cada indicador con el objetivo de tener mas preguntas
relacionadas a cada indicador y usar la técnica de componentes principales para el andlisis
estadistico y asi poder reducir las 15 variables a 2 o tres grupos que generalicen la correlacion entre

las variables. (Se presenta tan sélo una pequefa parte del documento original)
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Instrucciones: Por cada una de las competencias que se presentan en el cuestionario marca con un
circulo segtin sea para usted el nivel de importancia, utilice la siguiente escala:

1= Nada importante 2= Poco importante 3= Bastante importante 4=Muy importante

Reactivo Escala

1. Realizar documentos o reportes con buen nivel de 1 2 3 4
redaccion y ortografia

4. Tomar decisiones en forma asertiva 1 2 3 4
7. Habilidad para enfrentar los cambios en la organizacién 1 2 3 4
11. Habilidad para no depender de los demdas para realizar el 1 2 3 4
trabajo

13. Tener aspiraciones de crecimiento en la organizacién 1 2 3 4

Piloteo del instrumento

Para corroborar la redaccién y claridad del instrumento se aplicaron personalmente 10 cuestionarios
a alumnos de la Maestria en Mercadotecnia de la Universidad de Guadalajara y se hicieron los

ajustes necesarios para proceder a la aplicacién de la misma.

Recoleccion de los datos

Las encuestas se aplicaron personalmente 25 a egresados de la Maestria en Mercadotecnia y 25 a
gerentes de empresas nacionales y transnacionales de Jalisco, teniendo asi una base de datos de 50
encuestados.Para eliminar errores de aplicacién y ordenamiento de las encuestas las encuestas se

aplicaron de la siguiente forma:

Las personas iniciaron el llenado de la encuesta con un ndmero consecutivo es decir, no todos
iniciaron por el item nimero uno sino que conforme se iban aplicando las encuestas se iba
avanzando al siguiente item, por ejemplo: La primer persona encuestada inicié con el item uno, la
dos con el nimero dos, la tres con el item tres y asi sucesivamente, esto con la finalidad de que los
primeros items no fueran castigados o con mayor puntaje de la escala por ser los que se encuentran

al principio de la encuesta.

Metodologia segundo objetivo especifico

Identificar las competencias académicas previas que debe tener un aspirante a la maestria en

Direccién de Mercadotecnia

1508



La habilidad es cada una de las cosas que una persona ejecuta con gracia y destreza, es el grado de
competencia de una persona frente a un objetivo determinado. El conocimiento es, por una parte, el
estado de quien conoce o sabe algo, y por otro lado, los contenidos sabidos o conocidos como

patrimonio global de la Humanidad. (Vossio, 2002)

Para llevar a cabo la investigacion de este objetivo especifico se tom6 como referencia las
competencias académicas que un egresado de Licenciatura en el drea administrativa tiene que tener,
segin el proyecto Alfa Tunning Latinoamérica. Teniendo como base estas competencias que se
mencionan en este proyecto un candidato a un posgrado en Mercadotecnia no tendria que tener el
minimo problema para desarrollarse en dicha maestria. Estas competencias se resumen a 5 grupos

los cuales son:

1.- Conceptos generales y bdsicos de mercadotecnia

2.- Herramientas financieras

3.- Area de gestién y comunicacion

4.- Area de investigacion de mercados

5.- Tecnologias de informacion

Después se procedi6 a entrevistar a profesores de la Maestria en Mercadotecnia de la Universidad
de Guadalajara para conocer su opinion al respecto a estas dreas de conocimiento con la finalidad
de enriquecer la investigacion. Se les pregunté a 6 profesores de la maestria en Mercadotecnia de la
Universidad de Guadalajara sobre ;Cudles son las competencias académicas previas que un

aspirante a la maestria en Mercadotecnia tiene que tener? Algunos coincidieron en sus respuestas y

los atributos mencionados fueron los siguientes:

1.- Conceptos basicos de Mercadotecnia
2.- Finanzas

3.- Metodologia de la investigacion

4.- Tecnologias de informacién

5.- Conocimientos de otros idiomas

6.- Investigacion de mercados

Después de aplicar estas entrevistas a los expertos en materia se agregé el atributo de conocimiento
de otros idiomas a los 6 grupos, con el fin de hacer mas completa la informacidn.

Una vez teniendo los 7 grupos (Conceptos basicos de Mercadotecnia, finanzas, metodologia de la
investigacion, tecnologias de informacién, conocimientos de otros idiomas, investigaciéon de
mercados y gestién y comunicacién) que representan las competencias académicas previas que un
aspirante a la maestria en Mercadotecnia tiene que tener se procedid a elaborar el instrumento de

medicion para esta investigacion, redactando tres items mds representativos por cada grupo.
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Técnica de la investigacion

Encuesta, la técnica de investigacion serd de campo, se obtendrdn los datos a través de encuestas y
se procesardn estos datos con el programa Excel, se utilizard una escala de Likert para hacer la
conversion de datos cualitativos a datos cuantitativos. . (Se presenta tan s6lo una pequeiia parte del

documento original)

Instrucciones: Por cada una de las competencias que se presentan en el cuestionario marca segin
sea para usted el nivel de importancia, utilice la siguiente escala:

1= Nada importante 2= Poco importante 3= Importante 4=Muy importante

Reactivo Escala
1.Elaborar proyectos y estrategias de mercadotecnia 1 2 3 4
2. Interpretar documentos financieros 1 2 3 4
3. Habilidad para detectar oportunidades de nuevos productos 1 2 3 4
4. Uso de Internet como herramienta de trabajo 1 2 3 4
7. Habilidad para disefiar un protocolo de investigacién 1 2 3 4

Piloteo del instrumento

Se realizé un cuestionario piloto y se aplic6 personalmente a 10 personas con el objetivo de
eliminar posibles errores de redaccion cuando se recolectara la muestra. Las encuestas se aplicaron
personalmente 25 a egresados de la Maestria en Mercadotecnia y 25 profesores del drea de

Mercadotecnia, teniendo asi una base de datos de 50 encuestados.

Las personas iniciaron el llenado de la encuesta con un nimero consecutivo es decir, no todos
iniciaron por el item nimero uno sino que conforme se iban aplicando las encuestas se iba
avanzando al siguiente item, por ejemplo: La primer persona encuestada inici6é con el item uno, la
dos con el nimero dos, la tres con el item tres y asi sucesivamente, esto con la finalidad de que los
primeros items no fueran castigados o menospreciados por ser los que se encuentran al principio de

la encuesta.

Metodologia tercer objetivo especifico

Definir las competencias académicas y profesionales que el mercaddlogo tiene que tener al término

del posgrado.

Para conocer que competencias académicas y profesionales tiene que tener un mercadélogo cuando

ha culminado un posgrado en el drea de Mercadotecnia se aplicé la técnica de las entrevistas a
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profundidad a profesores de la maestria en Direccion en Mercadotecnia y a gerentes de

Mercadotecnia en empresas de Jalisco. Se aplicaron 8 entrevistas en total.

Unidad de estudio:
Universidad de Guadalajara y cada una de las empresas.
Muestra:

La muestra se tomé en la Universidad de Guadalajara con los profesores de la maestria en
Mercadotecnia y con Jefes del drea de Mercadotecnia de algunas medianas y grandes empresas.

Técnica de la investigacion:
Entrevista a profundidad.
Diseio del instrumento de medicion:

El disefio de la entrevista serd estructurada ya que se disefiard a partir de un esquema o formato de
cuestiones previamente elaboradas. Las cuales se plantean en el mismo orden y en los mismos

términos a todas las personas entrevistadas. (Bernal, 2006)

Analisis de resultados

Una vez aplicadas las encuestas y entrevistas se procedié a analizar los datos obtenidos, éstos
estardn ordenados segtn el objetivo especifico.

1.- Identificar cudles son las competencias profesionales que los mercaddlogos tienen que cubrir en
las empresas para que realicen su trabajo satisfactoriamente.

2.- Identificar las competencias previas que debe tener un aspirante a la maestria en Direccion de
Mercadotecnia.

3.- Definir las competencias que el mercaddlogo tiene que tener al término del posgrado en
Direccién en Mercadotecnia.

Resultados del primer objetivo especifico:

Se aplicaron 25 encuestas a gerentes de Mercadotecnia y 25 encuestas a profesores del drea de
Mercadotecnia. Estos son los resultados graficados de los datos que se obtuvieron de las encuestas

aplicadas a los gerentes.
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Griafico 1 Resultados de la encuesta aplicada a los gerentes
Fuente: Elaboracién propia, (2010)

Este es un comparativo entre el rankeo obtenido de los gerentes y el rankeo de los profesores. En
esta tabla se observa que ambos grupos coinciden en las cinco primeras variables las cuales fueron
evaluadas como las mds importantes (Expresion oral y escrita, toma de decisiones, experiencia

laboral, liderazgo y nivel de inglés).

Tabla comparativa de un rankeo entre gerentes y profesores

1 |Expresibon Oy E 273 1 |Expresion Oy E 267
2 |Toma decisiones 270 2 |Nivel de inglés 266
3 |Experiencia laboral 260 3 |Toma decisiones 260
4 |Liderazgo 259 4 |Liderazgo 255
5 [Nivel de inglés 255 5 |Experiencia laboral 255
6 |Trabajo en equipo 254 6 |TI 248
7 |Habilidades sociales 252 7 |Trabajo en equipo 245
8 |[TI 251 8 |Etiqueta e imagen 231
9 [Nuevas ideas 250 9 |Motivacion triunfar 219
10 |Calidad de experto 249 10 |Matematicas 211
11 |Trabajar indep 247 11 |Enfrentar el cambio 210
12 |Etiqueta e imagen 246 12 [Habilidades sociales 205
13 |Matematicas 245 13 |Calidad de experto 204
14 |Motivacion triunfar 245 14 |Nuevas ideas 191
15 |Enfrentar el cambio 243 15 |Trabajar indep 183

1abla 4 Tabla comparativa entre 10S rankeos de 108 gerentes y prolesores

Fuente: Elaboracién propia, (2010)

Se realiz6 la prueba T student como un control estadistico entre cada uno de los atributos de esta
investigacién y corroborar en cudles de ellos existe diferencia significativa, tomando como
referencia un valor menor de 0.05 para establecer diferencia significativa.
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Criterio para establecer diferencia significativa entre los atributos

P >0.05 No Existe diferencia significativa
P <0.05 Si existe diferencia significativa

NEDS = No existe diferencia significativa
SEDS = Si existe diferencia significativa

ATRIBUTO PROMEDIO DESV.ESTD SIGNIFICANCIA RESULTADO
Expresion oral y escrita 3,64 0,51 0,160 NEDS
Toma decisiones 3,60 0,52 0,075 NEDS
Enfrentar el cambio 3,24 0,69 0,000 SEDS
Trabajar independientemente 3,29 0,63 0,000 SEDS
Motivacién triunfar 3,27 0,62 0,001 SEDS
Calidad de experto 3,32 0,66 0,000 SEDS
Tecnologias de Informacién 3,35 0,63 0,329 NEDS
Habilidades sociales 3,36 0,67 0,000 SEDS
Experiencia laboral 3,47 0,50 0,207 NEDS
Nuevas ideas 3,33 0,66 0,000 SEDS
Liderazgo 3,45 0,62 0,298 NEDS
Nivel de inglés 3,40 0,64 0,055 NEDS
Matematicas 3,27 0,66 0,000 SEDS
Trabajo en equipo 3,39 0,63 0,091 NEDS
Etiqueta e imagen 3,28 0,67 0,029 SEDS

Como se observa en la tabla anterior, la desviaciéon estdndar es muy similar entre los atributos lo
cual indica que no existe tanta dispersién en la forma de calificar entre los gerentes y los profesores,
pues si se hubiera dado el caso de tener una desviacién estdndar de 2 o0 més se consideran esos datos
como aberrantes. Los atributos que si representan una diferencia significativa (SEDS) valores
menores a 0.05, son las competencias donde tanto los gerentes como profesores no coincidieron en

sus evaluaciones y son las siguientes:

1.- Habilidad para enfrentar el cambio
2.- Trabajar independientemente

3.- Motivacion para triunfar

4.- Calidad de experto

5.- Habilidades sociales

6.- Habilidad para nuevas ideas

7.- Matematicas

8.- Etiqueta e imagen corporativa

Con base en la prueba T se realizé un diagrama de radar para tener una mejor visiéon de cuales

atributos existe diferencia significativa, como se puede apreciar en el grafico.... los puntos donde

existe mayor acercamiento entre los gerentes y profesores son en las variables de expresién oral y
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escrita, toma de decisiones, tecnologias de informacidn, experiencia laboral, liderazgo y nivel de

inglés.

=== Gerentes

Expresiénoral y
escrita
y

Profesores

Informacién
Experiencia laboral Habilidades sociales

Grifico 2 Diagrama de radar que explica la diferencia significativa entre las calificaciones de los
gerentes y profesores.

Fuente: Elaboracién propia, (2010)

Realizando un grafico y rankeo general usando todos los valores de los gerentes y de los profesores
obtenemos el siguiente grafico.
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Griéfico 4
Grafico 3 Grifico que muestra cuales variables fueron las mejor calificadas de forma general.

Fuente: Elaboracién propia, (2010)

1514



En este gréfico se observa que las competencias mejor calificadas en general fueron:

Expresién oral y escrita
Toma de decisiones
Nivel de inglés
Experiencia laboral
5. Liderazgo
Las cuales coinciden por separado tanto por los datos obtenidos por los gerentes como los datos de
los profesores.

bl

Rankeo general

Indicador Puntaje

—_

Expresion oral y escrita

Toma de decisiones

Nivel de inglés

Experiencial laboral

Liderazgo

Tecnologias de informacion

Trabajo en equipo

Etiqueta e imagen

2
3
4
5
6
7
8
9

Motivacion para triunfar

Habilidades sociales

Metematicas

Calidad de experto

Enfrentar el cambio

Nuevas ideas

Trabajo independiente

Tabla 5 Rankeo general de los atributos evaluados en el ler objetivo especifico
Fuente: Elaboracién propia, (2010)

Por razones obvias de espacio no se incluyen los resultados a detalle de los siguientes dos objetivos,
el disefio metodoldgico es idéntico

Definir las competencias que el mercaddlogo tiene que tener al término del posgrado en
Direccion en Mercadotecnia.

Primer bloque “Asociacion conceptual de los mercadodlogos”

Los entrevistados conciben al mercadologo como un profesionista con una preparacién muy

importante porque analiza la evidencia presente tratando de anticiparse en el futuro. Mencionan que
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los conocimientos de un mercaddlogo tienen que ser muy amplios basdndose en el mercado y en las
necesidades de los consumidores, ademds de estar actualizados al dia con las nuevas herramientas
que un mercadologo debe de dominar como es el uso de las tecnologias de informacién y software

especializados para esta érea.

Describieron al mercadologo como una persona con la capacidad de andlisis y sintesis, un estratega,
creativo, con capacidad de respuesta y toma de decisiones, altamente propositivo, capacidad para

relacionarse con los demads, observador, emprendedor, planificador, dedicado e innovador.

Los adjetivos negativos que describen a los mercad6logos son: Egocéntricos, arriesgados e
insensibles, presuntuosos, vanidosos,

Ademds mencionaron que las principales fortalezas académicas y profesionales de los
mercaddlogos son:

Académicas

v" Conocimientos de mercadotecnia

v Estadisticas

v Tecnologias de informacién

v" Psicologia del consumidor
Profesionales

v" Relaciones publicas

v" Creatividad

v" Toma de decisiones

v Manejo de personal

v' Idiomas
Realizando un cruce de informacién de los 2 objetivos especificos anteriores y el andlisis de este
bloque obtenemos que si existe una relacién entre la informacién obtenida.

Rankeo Gerentes

2 Toma.dec.|5|ones 270 *Conocimientos de Mercadotecnia
3|Experiencia laboral 260
4|Liderazgo 259 Estadistica
5|Nivel de inglés 255 *Tecnologias de Informacion
6[Trabajo en equipo 254 *Psicologia del consumidor
e
8| Tl 551 Profesionales
9|Nuevas ideas 250 *Relaciones Publicas
10 Calldgd dg experto 249 “Creatividad
11{Trabajar indep 247
12|Etiqueta e imagen 246 “Toma de decisiones
13|Matematicas 245 *Manejo de personal
14|Motivacion triunfar 245 g
15|Enfrentar el cambio 243 omas
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Tabla 6 Comparativo entre los resultados del rankeo de los gerentes contra los el primer bloque de
la entrevista a profundidad.

Fuente: Elaboracién propia, (2010)

A los gerentes que se les aplicé la encuesta y las personas entrevistadas coinciden en que las
siguientes competencias son sumamente bdsicas y necesarias para un mercadélogo.

1.- Toma de decisiones

2.- Conocimiento de idiomas

3.- Habilidad para las tecnologias de informacion
4.- Habilidades sociales

5.- Creatividad

6.- Conocimientos de mercadotecnia

7.- Habilidad para las matematicas

Bloque 2 “Identidad de los mercaddlogos de la Universidad de Guadalajara”

Si existen diferencias entre los mercaddlogos de las diferentes Universidades y las variables que
marcan esta diferencia son:

*El nivel académico de los profesores que imparten las clases en las Universidades
*El plan de estudio de cada Universidad

Teniendo marcado la Universidad donde se egres6 pues esto es un plus a favor (universidades de
renombre) pero no es un indicador de la eficacia de los mercadélogos de las universidades privadas

y las no privadas.

Los mercaddlogos egresados de la Universidad de Guadalajara son eficaces y eficientes porque son
personas con habilidades que en otras Universidades privadas no pueden desarrollar, primeramente
para ingresar a la UdG necesitan pasar un filtro, es decir competir con un gran volumen de

aspirantes a la licenciatura y posgrado.

Si bien con el paso del tiempo se ha ido derrumbando el estereotipo de que los egresados de las
Universidades privadas son mejores que los de la Universidad de Guadalajara, los gerentes de
empresas estdn apreciando que lo que mds cuenta es el CV y la experiencia en el ramo. La
Universidad de Guadalajara estd a la altura de otras Universidades privadas y los mercadélogos de
la UdG tienen la capacidad de competir por una vacante a nivel Internacional siempre y cuando el

conocimiento de otros idiomas no les sea un obstaculo.

Bloque 3 “Perfil profesional de los mercadélogos en el campo laboral”

Los mercadélogos tienen que tener una gran capacidad y dominio de la estrategia, conocimiento

total sobre el tema que ocupa la mercadotecnia, tener el gusto por estar aprendiendo y
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actualizdndose constantemente, tener liderazgo y toma de decisiones, trabajo en equipo y manejo de

personal.

Los errores que cominmente comete un mercadologo en el campo laboral son:

*Desconocimiento del mercado el cual quiere abordar

*Desconocimiento de la competencia

*Tomar decisiones sin fundamento

*No trabajar bajo objetivos

Los aspectos mds importantes que un gerente toma en consideraciéon para contratar a un
mercaddlogo son:

*Experiencia laboral

*Actitud positiva

*Innovador

*Creativo

*Responsable

*Conocimiento de otros idiomas

Los gerentes contratan al mejor postor, no basdndose en la universidad que egresé sino en la

experiencia laboral y el perfil que se requiere para cubrir la vacante. Es importante la edad de las
personas a contratar pues por lo regular una persona recién egresada de la Universidad es inexperta

y a veces inmadura.
Conclusiones

Ser un profesionista eficiente y eficaz en el competido mundo laboral no es una tarea sencilla de
realizar, hoy en dia existe la tendencia a una mejora continua gracias a la situacién econémica que
enfrenta el mundo entero y por tanto contar con las competencias profesionales para desarrollarse
en el dmbito laboral estd tomando cada vez mds auge, las exigencias hacia la excelencia y a
satisfacer las necesidades que se requieren en las vacantes se tornan cada vez mas comunes pues la
globalizacién y las empresas transnacionales estdn a la orden del dia, lo cual conlleva a estar

conscientes de las necesidades especificas que se les estan pidiendo a los profesionistas en general.

La Mercadotecnia en la ultima década ha tomado fuerza dentro de las industrias, cada vez es mas
comin observar vacantes en donde se solicita los conocimientos de estos profesionistas. El
proposito de esta investigacion es dar a conocer cuales competencias académicas y profesionales
son las que un Mercaddlogo necesita para que se desempefie con certeza en el ambiente laboral, asi
como las herramientas necesarias basicas que debe de tener para que pueda aplicar a un posgrado en
el area de Mercadotecnia. Los tres objetivos especificos que se desarrollaron en esta investigacién

fueron:
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1.- Identificar cuales son las competencias profesionales que los mercadélogos tienen que
cubrir en las empresas para que realicen su trabajo satisfactoriamente.

Como se menciono en la pagina..... Con base en los resultados (ver grafico 8) las competencias
profesionales que los mercaddlogos tienen que tener para que puedan desarrollar su trabajo
satisfactoriamente segin las encuestas aplicadas a los gerentes de Mercadotecnia de empresas y a
los profesores del drea de mercadotecnia son: Expresion oral y escrita con 540 puntos de un total de
600, toma de decisiones 530 puntos nivel de inglés 521 puntos y experiencia laboral con 515 y
siendo el de menor puntaje la habilidad para trabajar de forma independiente. Como se puede
observar en la (tabla 11) el comparativo del rankeo entre los gerentes y los profesores existe una
relacién muy estrecha en los cinco primeros lugares de la tabla, esto es que si coinciden en que
estos cinco primeros indicadores son los mds importantes para cumplir con el objetivo de
desarrollar con éxito el trabajo de los mercad6logos en el campo laboral no menospreciando el resto

de los indicadores que hacen del mercadélogo un profesionista integral.

2.- Identificar las competencias previas que debe tener un aspirante a la maestria en Direccion
de Mercadotecnia.

En este objetivo se concluye que los conocimientos mds importantes de un aspirante a un posgrado
en Mercadotecnia segun los egresados del posgrado en Direccién en Mercadotecnia y profesores del
drea de Mercadotecnia son los siguientes (ver grafico 12), el indicador que obtuvo mayor puntaje
fue conocimientos de Mercadotecnia con un total de 517 puntos, conocimientos de otros idiomas
con 508 puntos, metodologia de la investigacion 490 y tecnologias de informacién también con 490
puntos, quedando en dltimo lugar el indicador de conocimientos de finanzas, es importante destacar
que un complemento de estos diez atributos seria el aspirante ideal para que en el posgrado de
Mercadotecnia pueda desarrollar las habilidades de forma mds precisa y con menor grado de
dificultad, con el objetivo de que al termino del posgrado sea un maestro en Mercadotecnia capaz y

con la firmeza que esta preparado para enfrentar los obstaculos en el mundo actual.

3.- Definir las competencias que el mercadodlogo tiene que tener al término del posgrado en
Direccion en Mercadotecnia.

Un mercadologo es el profesionista que trata de anticiparse en el futuro. Los conocimientos que un
mercadblogo tiene que tener deben de estar basados en el mercado y en las necesidades de los
consumidores. El mercadologo es una persona con la capacidad de andlisis, creativo y con toma de

decisiones.

Si existen diferencias entre los mercaddlogos de las diferentes Universidades y las variables que

marcan esta diferencia son el nivel académico de los profesores y el plan de estudios de cada
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Universidad. Los mercad6logos egresados de la Universidad de Guadalajara son eficaces y
eficientes. Los gerentes de empresas estdn apreciando que lo que mds cuenta es el CV y la
experiencia en el ramo. Para los gerentes es importante la experiencia previa en el ramo. La
Universidad de Guadalajara estd a la altura de otras Universidades privadas y los mercadélogos de
la UdG tienen la capacidad de competir por una vacante a nivel Internacional siempre y cuando el

conocimiento de otros idiomas no les sea un obstaculo.

Los errores que cominmente comete un mercadologo en el campo laboral radica en:

Desconocimiento del mercado el cual quiere abordar y la falta de la habilidad de la toma de
decisiones.

Los aspectos mds importantes que un gerente toma en consideracién para contratar a un
mercadélogo son:

La experiencia laboral, actitud positiva, responsable y creativo.
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