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RESUMEN

La presente investigacidn se realizd con el fin de determinar la necesidad de realizar una reforma
en el plan de estudios de la maestria de Direccion de Mercadotecnia en Unitec, ya que ha tenido
un declive significativo. Las maestrias son reformadas alrededor de cada diez afios, segin los
reglamentos de educacién superior, sin embargo, Unitec lo hace cada cinco afios para contribuir al
area laboral y educacional. Con este fin se realizé un analisis de las variables con un enfoque mixto
(cuantitativo y cualitativo) utilizando como técnicas las encuestas a empleadores del sector publico
y privado, estudiantes de maestria, egresados de mercadotecnia de las distintas universidades del
pais y a docentes de Unitec, con el propoésito de obtener su percepcién, aspiraciones y
competencias. Al obtener esta informacién se pudo realizar un plan sugerido sustraido de las
exigencias de los empleadores, la percepcion de los egresados y las expectativas de los estudiantes
para que se pueda ejecutar una reforma al plan de la maestria en Direccion de Mercadotecnia.

Palabras claves: Reforma del plan de estudios, maestria, declive, investigacion, expectativas.
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SUMMARY

The present investigation was carried out in order to determine the need to carry out a reform in
the curriculum of the Master of Management of Marketing in Unitec as it has had a significant
decline. The masters are reformed around 10 years according to the regulations of higher education
nevertheless Unitec realizes it every five years to contribute to the labor and educational area. To
this end, the variables were analyzed with a mixed approach (quantitative and qualitative), using
surveys of public and private sector employers, master's students, marketing graduates from the
different universities of the country and professors from Unitec with the purpose of obtaining their
perception, aspirations and competences. By obtaining this information, a suggested plan could be
made, subtracted from the demands of the employers, the perception of the graduates and the
expectations of the students, so that a reform can be made to the plan of the marketing master.

Key words: Reform of the curriculum, mastery, decline, research, expectations.
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

Explica y plantea introduccion, antecedentes, definicion del problema, formula objetivos y define

las variables de la investigacién.

1.1. Introduccion

La presente investigacion en el Capitulo | define el problema y plantea el objetivo general y
especificos sobre el estudio necesario para el analisis de mercado para poder actualizar el plan de
estudios de la maestria en Direccion de Mercadotecnia y de ese modo darle ain mas valor
educacional a esta maestria de Postgrado, se justificé la importancia que tiene la actualizacion

tomando en cuenta las competencias que debe manejar un profesional de esta carrera.

El marco tedrico se referencia en el Capitulo Il y se basa en un estudio sustentado de manera
macro, micro y de manera interna relacionando el contenido de las universidades que poseen esta
maestria para poder determinar que asignaturas deben eliminarse y cuales deben agregarse para
asemejarse al mejor contenido segln el ranking. De igual manera se detalla en el marco teorico,

marketing de excelencia y metodologia empleada en este estudio.

En el Capitulo 111 se detalla la metodologia de la investigacion donde se da a conocer el
disefio de la investigacion el cual fue mixto siendo predominante el cualitativo, se utiliz6 técnicas
como: grupo focales, entrevistas y encuestas realizadas a las variables independientes de esta
investigacion: estudiantes de mercadotecnia, egresados de mercadotecnia, empleadores del sector

publico y privado y docentes de mercadotecnia.



En el Capitulo IV muestra los resultados y analisis de los datos los cuales son de mucha
relevancia para la investigacion e indican los hallazgos detallados por variables de este estudio.
Las competencias que debe poseer un profesional con maestria en mercadotecnia. Se detalla una
propuesta en referencia a los resultados obtenidos donde se resalta las asignaturas que generen el

valor agregado necesario para que se mantenga como un plan con las Gltimas tendencias.

En el Capitulo V se reflejan las conclusiones y recomendaciones para este proyecto de

investigacion segun los resultados obtenidos de acuerdo a las técnicas aplicadas.

1.2. Antecedentes

Educacion superior

La educacidn superior comprende "todo tipo de estudios, de formacion para la investigacion
en el nivel postsecundario, impartidos por una universidad u otros establecimientos de ensefianza
que estén acreditados por las autoridades competentes del Estado como centros de ensefianza

superior" (Unesco, 1998).

La educacion superior se enfrenta en todas partes a desafios y dificultades relativos a la
financiacion, la igualdad de condiciones de acceso a los estudios y en el transcurso de los mismos,
una mejor capacitacion del personal, la formacion basada en las competencias, la mejora y
conservacion de la calidad de la ensefianza, la investigacion y los servicios, la pertinencia de los
planes de estudios, las posibilidades de empleo de los diplomados, el establecimiento de acuerdos
de cooperacién eficaces y la igualdad de acceso a los beneficios que reporta la cooperacion

internacional.



El rendimiento académico del estudiantado universitario constituye un factor imprescindible
en el abordaje del tema de la calidad de la educacién superior, debido a que es un indicador que

permite una aproximacion a la realidad educativa (Vargas, 2007).

En cuanto a calidad de la educacién superior se refiere y, partiendo de los distintos
cuestionamientos que se le hacen al sector publico sobre la relacion costo-beneficio social, ha
despertado entre las autoridades universitarias un interés particular por los resultados académicos
de sus estudiantes, cuyo estudio y analisis constituyen herramientas sélidas para construir

indicadores que orienten la toma de decisiones en la educacion superior.

La educacion superior en América Latina experimento, en la década de 1990, un marcado
interés por la calidad educativa, al reconocer en ella que el rendimiento académico de los
estudiantes universitarios constituye un factor imprescindible y fundamental para la valoracion de
la calidad educativa en la ensefianza superior. EIl rendimiento académico es la suma de diferentes
y complejos factores que actlan en la persona que aprende, y ha sido definido con un valor
atribuido al logro del estudiante en las tareas académicas. Se mide mediante las calificaciones
obtenidas, con una valoracién cuantitativa, cuyos resultados muestran las materias ganadas o

perdidas, la desercidn y el grado de éxito académico (Vargas, 2007).

Referente a los factores académicos, los principales son: en primer lugar, los planes de
estudio. Las modificaciones en la terminologia de la asignatura (crédito) y los diferentes tipos de
materias han generado la posibilidad de configuracién del curriculum académico de los estudiantes
de acuerdo con sus intereses (Sobrado, 2002). En segundo término, los cambios en las expectativas

sobre la calidad de la ensefianza, de tal modo que, actualmente, se busca una adecuada relacion



entre los recursos invertidos y la calidad educativa del proceso y de los resultados. Todas estas
cuestiones hacen necesaria la integracion de la accion tutorial entre las funciones clasicas del

profesorado universitario, como son la docente y la de investigacion (Lazaro, 1997).

1.2.1.  Historia Unitec
“Unitec es una institucion privada de educacion superior y fue creada el 17 de diciembre de
1986 con el proposito de convertirse en una alternativa para la formacion universitaria, tanto por

su innovadora oferta académica” (Unitec, 2016).

Unitec es una Universidad Global y la Gnica en Honduras que ofrece una amplia movilidad académica
internacional para estudiantes y docentes, asi como Intercambios académicos, programas de doble
titulacion, pasantias de nuestros alumnos en los parques de Walt Disney World y los cursos de verano
en universidades altamente prestigiosas dentro y fuera de la Red Lauréate en destinos como EE.UU.,
Espafia, Taiwan, México, Argentina, Chile, Perd y los paises de la region centroamericana. (Unitec,

2016)

Unitec actualmente cuenta con una oferta académica en la facultad de postgrado de 14
maestrias, dos de ellas relacionadas directamente con el tema de mercadotecnia, estas son:
Maestria en Direccion de Mercadotecnia y Maestria y Direccion Empresarial con orientacidn en

Mercadotecnia, ambas con una duracién maxima de veinticuatro meses.

1.2.1.1. Maestria en Direccion de Mercadotecnia
“La maestria en Direccion de Mercadotecnia es un programa que busca generar competencias
y desarrollar las habilidades que permitan a los participantes tener una formacidn activa, sélida y
competente de Marketing (Unitec, 2016).

Su actual plan de estudios es:
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Fuente: (Unitec, 2017)

Figura 1. Plan de estudios de Direccion de Mercadotecnia




1.3.  Definicion del problema

1.3.1.  Enunciado del problema

El plan de estudios de la maestria en Direccion de Mercadotecnia de Unitec no ha tenido una
actualizacion desde su creacion en 2006, por lo que de acuerdo con las exigencias a la que todos
los dias los profesionales se enfrentan es indispensable que esté actualizado y conforme con los

avances tecnolégicos que hasta el dia de hoy se han presentado.

Una reforma académica da la posibilidad de hacer cambios positivos, de realizar
actualizaciones que permitan a todos aquellos interesados volverse mas competitivos y desarrollar

actividades para tomas de decisiones futuras y solucion de problemas.

El primer paso es poder tener un panorama claro de la situacién actual, qué cambios se deben
hacer y cuéales son los resultados que se esperan tener con la modificacion y mejora del actual plan

de estudios

1.3.2.  Planteamiento del problema

Falta de actualizacion en el plan de estudios de la maestria de Direccion de Mercadotecnia

¢Qué tan factible seria actualizar el plan de estudios de la maestria de Direccion de

Mercadotecnia?

1.3.3. Preguntas de investigacion
Se plantearan las siguientes preguntas:
1. ¢Cudles son las debilidades que presenta el actual plan de estudios de la maestria en Direccion

de Mercadotecnia de Unitec?



2. ¢Cuales son las actualizaciones que debe sufrir el plan de estudios de la maestria en Direccion
de Mercadotecnia?

3. ¢Cuales son las expectativas que solicitan los empleadores en la actualidad para los egresados
de la maestria en Direccion de Mercadotecnia?

4. ;Cual es el plan de estudios con el que debe contar la maestria de Direccion de Mercadotecnia

segun la demanda laboral que existe en la actualidad?

1.4. Objetivos de la investigacion

1.4.1.  Objetivo general

Contribuir a la actualizacion del pensum de estudios de la maestria en Direccion de
Mercadotecnia, mediante la implementacién de un plan de estudio orientado a la actualizacién de

la malla curricular, para potenciar el desarrollo profesional de cada uno de los egresados.

1.4.2.  Objetivos especificos

1. Identificar las debilidades que presenta el actual plan de estudios de la maestria en Direccién
de Mercadotecnia de Unitec, mediante aplicacion de encuestas y recopilacion de
informacion.

2. Analizar la informacion recopilada para determinar las actualizaciones que debe sufrir el plan
de estudios de la maestria en Direccion de Mercadotecnia y revisar otras experiencias afines.

3. Definir las expectativas que solicitan los empleadores en la actualidad para los egresados de
la maestria en Direccion de Mercadotecnia.

4. Proponer un plan de estudios acorde con la demanda del mercado laboral para que sea

implementado y aporte a la ventaja competitiva de Unitec.



1.5. Justificacion

En la actualidad, el campo laboral para los profesionales puede ser comparado con un campo
de carreras, en donde el que sea capaz de evadir los obstdculos de una mejor manera también estara
preparado para llegar a la meta mas rapido y con menos caidas. Esta es una comparacion que sirve
para darnos cuenta que es necesario que cualquier profesional se mantenga en constante
actualizacién y sea capaz de manejar y manipular a su conveniencia las diversas situaciones con

las que se enfrente.

El actual plan de estudios de la maestria en Direccion de la Mercadotecnia, puede ser
considerado desactualizado, puesto que sus Ultimos cambios se aplicaron en 2006. Esto indica un
desfase con todas las actualizaciones que los Gltimos diez afios se han registrado en el area de
mercadeo, volviéndose la principal razén para poder llevar a cabo una reforma, bajo la cual se
procura lograr una mayor competitividad de los egresados a nivel nacional e internacional y que
sean capaces de solucionar cualquier tipo de problema relacionado directa o indirectamente al area

de mercadeo.

De conformidad con la normativa vigente de la Direccion de Estudios de Postgrados,
aprobada en 2016, “los planes de estudios se deben reformar en un periodo de cinco afios”
(CES,2017) y el anterior hablaba de diez afios, por lo que es indispensable realizar una reforma al

plan actual.



CAPITULO Il. MARCO TEORICO

Se fundamenta en las citas bibliograficas, es el respaldo al tema mediante la consulta de otras

fuentes y diferentes autores, todo ligado con cierta congruencia al tema de investigacion
2.1. Teorias
2.1.1. Teorias de Sustento

2.1.1.1. Marketing de excelencia
Marketing de excelencia
Lograr la excelencia en el marketing de servicios exige un manejo 6ptimo del marketing

externo, el marketing interno y el marketing interactivo.

El marketing externo describe la labor normal de preparar el servicio que se proporcionara al

cliente, fijar su precio, distribuirlo y promoverlo.

El marketing interno describe la capacitacién y motivacién que debe brindarse a los
empleados para que atiendan bien a los clientes. La contribucién més importante que puede hacer
el departamento de marketing es ser “excepcionalmente habil para lograr que todos los demas

miembros de la organizacidon hagan marketing”.

El marketing interactivo describe la habilidad de los empleados para atender al cliente. Los

consumidores juzgan el servicio no solo por su calidad técnica sino también por su calidad.

Empresa

Marketing Marketing
interno externo

lwe

Seniciosde  Senvicios  Industria de
mantenimiento/ financieros/ restaurantes
limpieza  bancarios

Marketing Clientes
interactivo

Figura 2. Marketing de excelencia

Empleados -

Fuente: (Philip Kotler, Kevin Lane Keller , 2012)



Factores que determinan el marketing de excelencia:

a. Compromiso de la alta direccion: es importante que para el correcto desarrollo de una
empresa todas las partes que la conforman se vean involucradas, de esta manera, se llega a conocer
mejor a sus colaboradores y a sus clientes, quienes son el sostén de la organizacion (Philip Kotler,
Kevin Lane Keller , 2012).

Algunas empresas incluyen recordatorios en los recibos de némina de los empleados: “Este
pago es una realidad gracias a nuestros clientes”. Sam Walton, fundador de Walmart,
establecio el siguiente juramento para sus empleados: “Juro y declaro solemnemente que a
cada cliente que se me acerque a tres metros le sonreiré, le miraré a los ojos y le saludaré, o

que Sam me lo reclame”. (Philip Kotler, Kevin Lane Keller , 2012, p.366)

b. Altos estdndares: Toda empresa quiere ser calificada como la mejor sin embargo se debe
tener en cuenta que siempre se descubren nuevas maneras de poder hacer las cosas; sin importar el
ambito al que una empresa se dedica en algin punto del camino, llega a generar competencia, es
importante que llegado el momento esta sea capaz de establecer estdndares para continuar como

lider de mercado o competir contra esta (Philip Kotler, Kevin Lane Keller , 2012).

c. Escuchar a los clientes: En promedio, el 40% de los clientes que sufren una experiencia de
mal servicio dejan de hacer negocios con la empresa responsable. 55% de esos clientes tienen la
disposicion de quejarse antes de dar por terminada la relacion, en realidad estan ofreciendo a la

empresa un regalo y esta podra verse beneficiada si gestiona la queja adecuadamente.

d. Diferenciacidn de servicios: Los clientes que perciben mucha homogeneidad en un servicio

dan menos importancia al proveedor que al precio. ElI marketing de excelencia exige que los

10



especialistas en marketing de servicio continlien sus marcas para evitar que sean percibidas como

una mercancia mas.

2.1.1.2. Laimportancia del marketing

La importancia mas amplia del marketing se extiende a la sociedad como un todo. El
marketing ha ayudado a introducir y obtener la aceptacion de nuevos productos que han
hecho mas facil o han enriquecido la vida de la gente. Puede inspirar mejoras en los productos
existentes conforme los especialistas en marketing innovan y mejoran su posicién en el
mercado. EI marketing exitoso crea demanda para los productos y servicios, lo que a su vez
crea empleos. Al contribuir al resultado final, el marketing exitoso también permite a las
empresas participar més activamente en actividades socialmente responsables. Los CEO*
reconocen el rol del marketing al construir marcas fuertes y una base de clientes leales,
activos intangibles que contribuyen en gran medida al valor de una empresa. (Philip Kotler,

Kevin Lane Keller, 2012)

El marketing trata de medir y anticipar las necesidades y deseos de un grupo de clientes y
responde con un flujo de satisfactores y servicios. Para lograr esto la empresa requiere:

e Identificar el grupo de clientes de interés

e Desarrollar productos que cumplan con las expectativas de la empresa y los clientes

e Disponibilidad de los productos ofrecidos

e Ganarse la fidelidad de los clientes

o Realizar estudios de satisfaccion en los clientes y posicionamiento de los productos

e Trabajar para construir relaciones a largo plazo con el personal de la empresa y con los

clientes
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2.1.1.3. Tipos de marketing
Es importante también tomar en cuenta que nos menciona Mesa (2012): “el marketing actla
como mediador entre la empresa y su entorno, analiza necesidades del mercado y las transforma

en oportunidades de negocios”, (p. 246). Es por esto que debe considerarse como tipo de marketing:

a. Marketing de servicio: Consisten en actividades o beneficios ofrecidos en venta,
basicamente intangibles y no tienen como resultado la obtencién de la propiedad de algo. Los
servicios traen asociado elementos tangibles, marca, simbolo, logotipo, colores corporativos y
disefios especiales que los diferencian de otros servicios de la misma categoria (Mesa, 2012, p.

246).

b. Marketing no lucrativo: este tipo de marketing estd completamente dirigido para poder
generar un impacto positivo en organizaciones del gobierno y ONG. Puede ser confundido con la
responsabilidad social empresarial (RSE); en pocas palabras este tipo de marketing “se refiere a
los esfuerzos que hace una empresa por apoyar una causa” (Mesa, 2012, p. 251), como campafas
donde el enfoque sea alejar a los jovenes de las drogas o fomentar el deporte para mejores
oportunidades de vida. Sin embargo, Mesa (2012) también hace mencidn de que es este marketing
el que a largo plazo generan otros tipos, como: Marketing educativo, de salud, politico, del sector
publico, ambiental, territorial, social; y el desarrollo de cada uno de estos depende del tipo de

campafia a la que esté enfocado y medio en el que se va a publicar o desarrollar dicha campana.

c. Neuromarketing: esta es esa parte del marketing que intenta ganarse la atencidon del

consumidor, penetrando su conducta y muchas veces sin que este se dé cuenta. Para el desarrollo
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del neuromarketing se realiza un estudio de los cinco sentidos del consumidor para poder

determinar la mejor manera de conquistarlos.

d. Marketing de experiencias: este tipo de marketing esta enfocado en que el producto
conquiste al consumidor antes de que este lo compre, es decir permitirle al consumidor interactuar
con los productos, usarlo y de esta forma desarrollar un sentido de pertenencia y/o propiedad para

asegurar la futura compra.

e. Marketing sectorial: da un enfoque especifico a un sector, el principal objetivo de este

marketing es desarrollar actividades que cumplan con un propésito final.

f. Marketing virtual: es el marketing que se logra desarrollar gracias al uso de las plataformas.
El objetivo de este tipo accion es darles un motivo a las personas para que compartan algo de forma

roce

viral y asi “contagiar” a otros con ¢l mensaje.

g. Marketing de humo: este tipo de marketing, el vapor marketing consiste en dar a conocer
un producto o servicio, antes de que exista y de esta forma comenzar a hacer ruido con el mismo.
Este tipo de accién de marketing tiene con dos objetivos en particular:

Para generar expectativa

Para analizar qué es lo que quiere la gente y asi mejorar todo lo posible antes de salir.

h. Marketing de emboscada: EI marketing de emboscada consiste en aprovecharse de algun
evento o un vehiculo de comunicacioén, sin hacer un contrato o una relacion con los mismos,

buscando asi aprovecharse de esa situacion y desviar la atencién a nuestra marca.
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“Uno de los ejemplos mas conocidos, fue el de Bavaria, una cerveza holandesa que en la
copa del mundo 2010 puso a 36 mujeres vestidas de minivestidos color naranja alentando a

Holanda en el partido contra Dinamarca” (Cabrera, 2015).

i. Marketing verde: Es uno de los tipos de marketing que esta orientado al producto y que
busca mostrar al mismo como un producto amigable con el medio ambiente y que por lo tanto se

diferencia asi del resto de los competidores.

“Un buen ejemplo es: Sprout un lapiz que viene con una semilla en su interior y asi cuando
se vuelve demasiado corto, podemos extraer la semilla y con la misma plantar algun tipo de arbol
u hortaliza” (Cabrera, 2015).

j. Marketing Buzz: El marketing Buzz o también conocido en la jergacomln y corriente como
marketing “boca a boca” es una técnica que estd dentro del marketing viral y que tiene como
objetivo hacer que la gente hable de algo, usualmente comienza con una introduccion del producto
a modo de prueba entre algunos consumidores que se seleccionan de forma especifica quienes

luego terminan comentando su experiencia ante otros consumidores.

k. Marketing de afiliados: Esta es una de las ramas del marketing enfocadas en el resultado y

ese resultado es obtener mas clientes mediante la afiliacion que se consiga gracias a otros.

De esta forma una empresa o negocios, abre su sistema de afiliados y aquellos que ingresan

obtienen ingresos en forma de comisiones (ya sean fijas o residuales) por traer nuevos clientes.
. Marketing movil: El marketing movil es el conjunto de técnicas y formatos que se utilizan

para promocionar marcas, productos o servicios utilizando los mdviles como canal de

comunicacion.
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Existen muchas formas de hacerlo, como, por ejemplo:
Haciendo uso de los cddigos QR

Aplicaciones

Geolocalizacién (GPS)

Mensajes de Texto

2.1.1.4. Lascinco fuerzas segun Michel Porter

Las cuales se clasifican en:

Amenazas de nuevos competidores, que, aplicado de forma directa a este estudio, consiste
en todas las universidades que dentro de su oferta académica para el area de maestrias aun no
existen temas relacionados con mercadotecnia, puesto que son estos los encargados de crear nuevas
y mejoras ofertas para los interesados y que pueden valerse de las experiencias vividas por otras

universidades para crear un plan mucho mas atractivo.

Compradores, en este segmento deben considerarse a todos los futuros interesados en poder
iniciar estudios a nivel de maestria.

Porter (2009) afirma:

Gran parte del poder que ejerce el comprador se aplica por igual a los consumidores y a los clientes

negocio a negocio. Al igual que los clientes industriales, los consumidores tienden a ser mas sensibles

a los precios si compran productos indiferenciados. (p.46)

Productos sustitutos, Porter (2009) afirma: “un sustituto realiza una funcién idéntica o similar
a la del producto de una industria de distinta manera” (p.47). Para una investigacion de este tipo se
consideran como productos sustitutos a cursos de marketing y diplomados relacionados con esta

area.
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Proveedores, segun Porter (2009), “los proveedores influyentes acaparan mas valor para si
mismos al cobrar un precio elevado, imitar la calidad o los servicios o al traspasar sus costos a los

participantes de la industria” (p. 43).

Deben considerarse como proveedores de este estudio, los catedraticos encargados de
impartir cada uno de las clases, puesto que estos son uno de unas de las columnas fundamentales
para el desarrollo de toda la maestria, y la disponibilidad de estos tiene un efecto directo en los

resultados que se obtengan de cada egresado.

Competidores, segin Porter (2009), “la rivalidad entre competidores existentes adopta
muchas formas conocidas, entre las cuales se incluyen los descuentos, mejoras al producto/servicio

y publicidad” (p. 48).

Para el caso de directo de Unitec, dentro de los competidores se encuentra UNAH, UTH,
UMH, puesto que son estos tres centros universitarios los que actualmente ofrecen maestrias que

pueden sustituir a la maestria de Direccion de Marketing que ofrece Unitec.

2.1.2. Conceptos

Los conceptos mas relevantes de la investigacién son:
Maestria de Direccion de Mercado: “Programa con una vision global que busca generar
competencias y desarrollar habilidades, que permitan a los participantes tener una formacién activa,
s6lida y competente de marketing en el marco de una economia tanto nacional como mundial”

(UNITEC, 2016).
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Reforma: Cambio que se propone, proyecta o bien se ejecuta, sobre algo determinado con el

objetivo de conseguir innovar o mejorar.

Marketing: “El marketing trata de identificar y satisfacer las necesidades humanas y sociales. Una
de las mejores y mas cortas definiciones de marketing es “satisfacer las necesidades de manera

rentable” (Philip Kotler, Kevin Lane Keller , 2012).

Neuromarketing: “es la parte de la neuroeconomia que estudia el proceso de toma de decisiones
del consumidor, para lo que emplea las técnicas y el conocimiento de la neurociencia” (Yustas

Lépez, Margarita Yolanda).

Publicidad: (en inglés: advertising) es considerada como una de las mas poderosas herramientas
de la mercadotecnia, especificamente de la promocién, que es utilizada por empresas,
organizaciones no lucrativas, instituciones del estado y personas individuales, para dar a conocer
un determinado mensaje relacionado con sus productos, servicios, ideas u otros, a su grupo objetivo

(Thompson, 2005).

Marketing social: EI marketing con causa respalda una causa. EI marketing social es el que hace
una organizacion sin fines de lucro o gubernamental para promover una causa, por ejemplo, “Di
no a las drogas” o “Haz mas ejercicio y lleva una dieta saludable” (Philip Kotler, Kevin Lane Keller

, 2012).

Investigacion de mercados: “es la funcion que vincula a consumidores, clientes y publico con el

mercaddlogo mediante informacién que sirve para identificar y definir oportunidades y los

17



problemas de marketing; generar y evaluar las actividades de marketing; supervisar el desempefio

del marketing, y acrecentar la comprension del marketing como un proceso” (Malhotra, 2004).

Customercentricity: “es una estrategia cuyo objetivo primordial es alinear la conceptualizacion,
desarrollo y comercializacidn de los productos y servicios de una marca, con las necesidades y
deseos de sus clientes mas valiosos. Esta estrategia tiene un fin muy especifico: maximizar los

beneficios de la marca a largo plazo” (Gonzalez, 2013).

2.2. Metodologias aplicadas

1. Benchmarking:
“Procedimiento sistematico para medir los procesos, servicios y productos de una empresa y

compararlos con los de los lideres de la industria” (Krajewski, 2008, p. 171).

Krajewski (2008) ayud6 a poder definir que segln la informacion que se recopilé de manera
macro demostré que la Universidad Harvard Business School, es la que cuenta con la mejor oferta
académica para la maestria de mercadotecnia, de manera micro se pudo observar que existen cuatro
universidades que ofertan esta maestria incluyendo a Unitec con similitud de clases. El
benchmarking es una herramienta valiosa en el redisefio de los procesos, las empresas utilizan este
método para entender como hacen las cosas las empresas méas destacadas con miras a mejorar sus
procesos. Esta técnica se aplicé para poder realizar una comparativa de la oferta académica a nivel
macro, micro e internamente, para establecer una propuesta al plan de estudios actual en la maestria

de Direccion de Mercadotecnia.
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2. Ishikawa:
“Es una representacion grafica de las representaciones multiples de causa y efecto entre las
diversas variables que intervienen en el proceso o la investigacidn, muestra las entradas, proce sos

y salidas” (SPC, 2013).

Segun Ishikawa (1986) el diagrama de causa de efecto es una herramienta que sirve de apoya
para poder analizar un problema y establecer de manera clara las variables que pueden estar
causandolo y/o afectandolo directamente, sin embargo, es importante tener claro que esta
herramienta no identifica un problema, solamente facilita su visualizacién.

El diagrama de causa y efecto se debe utilizar cuando se puede contestar, “si” a una de estas
dos preguntas:

¢Es necesario identificar las causas principales de un problema?

¢Existen ideas y opiniones sobre las causas de un problema?

De acuerdo a lo que explica Ishikawa (1986), en un problema importante se debe localizar
donde, cuando y bajo qué circunstancias ocurrié el problema, esto para localizar el momento de la
causa fundamental del mismo, y esta es una de las principales funciones del diagrama de causa y
efecto.

Algunas de las ventajas de usarlo son:

e Conocer profundamente el proceso o la situacidn que estd generando el problema.
e  Muestra el nivel de conocimiento técnico que se alcanz6 durante el proceso.
e Sefiala todas las posibles causas del problema y como se relacionan entre si

e Se motiva al trabajo en equipo, a través de la lluvia de ideas.
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2.3. Analisis situacion actual

2.3.1.  Analisis macroentorno

La experiencia de América Latina en materia de postgrado es reciente, comenz6 apenas un
siglo después que en Estados Unidos y un siglo y medio después que en Alemania. Los datos
disponibles sugieren que no es posible identificar titulos de maestria en el continente antes de 1930.
Sin embargo, una vez que se comenz6 aimplementar este tipo de cursos, fueron creciendo con gran
intensidad y volviéndose cada vez mas competitivos unos entre otros.

Dentro de las universidades que genera mayor impacto entre sus egresados figuran:

Harvard Business School

e Instituto Tecnolégico Autdnomo de México
e Universidad Adolfo Ibafiez
e Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas
e Escuela de Administracién de negocios para graduados
e Centrum Pontifica Universidad Catolica de Peru
Cada una de estas universidades han sido seleccionadas bajo criterios especificos, tales como
el tener un enfoque directo en el area del marketing, investigaciones profundas en temas
relacionados a este y el estar certificadas por la Triple Corona (Acreditacion Escuelas de Negocios).
El concepto Triple Corona es utilizado en la educacién superior cuando una universidad
obtiene las tres acreditaciones internacionales méas importantes e influyentes (Montenegro, 2010)

estas son:

o Association to Advance Collegiate Schools of Business (AACSB) - en Florida
AACSB provee acreditacion reconocida internacionalmente y especializada para programas
de negocios y contabilidad a nivel de licenciatura, maestria y doctorado. Las Normas de
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Acreditaciéon de AACSB desafian a los educadores postsecundarios a perseguir la excelencia
y la mejora continua en sus programas de negocios. AACSB Accreditation es conocida, en
todo el mundo, como la forma més reconocida y reconocida de acreditacion especializada /

profesional que una institucion y sus programas de negocios pueden obtener. (AACSB,2017)

o Asociacion de MBA (AMBA) - en Londres
La Asociacion de MBA (AMBA) es una organizacion internacional con sede en Londres que
acredita programas de Maestria en Administracion de Negocios (MBA) en universidades en
todo el mundo. La Asociacion es una de las tres principales organizaciones de acreditacion
en la educacion de negocios posgrado. Desde el afio 2005, AMBA acredita grados Maestria
en Negocios Internacional. Desde el afio 2006, AMBA también acredita grados Doctorado

en Administracion de Negocios(DBA). (AMBA, 2017)

e European Quality Improvement System (EQUIS) - en Bruselas
EQUIS es el organismo acreditador de la Fundacion Europea para el Desarrollo de la Gestidn
(EFMD) y el principal sistema internacional de evaluacion, mejora y acreditacion de la calidad de

las mejores escuelas de negocios del mundo (EFMD, 2017).

EQUIS fue creado en 1997 por un mandato de las escuelas de negocios miembros de EFMD
y con el apoyo activo especifico de algunos de ellos, entre los cuales se encontraban los
primeros en EUROPA; Bocconi, HEC Paris, Escuela de Negocios de la Universidad de
Aalto, IESE, IMD, INSEAD, IE Business School, London Business School, Rotterdam

School of Management, etc. (EFMD,2017)
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Actualmente hay 67 universidades con la Triple Corona en el mundo? (octubre 2014). Por lo
tanto solo alrededor del 1% de las 13670 escuelas de negocios del mundo2han pasado

exitosamente las pruebas de las tres asociaciones (Montenegro,2010).

a. HARVARD BUSINESS SCHOOL (HBS)
“La comercializacién es critica para el crecimiento organico de un negocio y su papel central
estd en crear, comunicar, capturar y sostener el valor para una organizaciéon” (Harvard Business

School, 2017).

El estudio del Marketing ayuda a una empresa a poder aumentar su valor en el mercado, a
ser competitivo y poder ganarse la fidelidad de sus clientes; es importante mencionar que por afios
ha sido demostrado que es mucho mas dificil poder retener a los clientes actuales, que poder ganar
nuevos, la creacion de valor a una empresa proporcionarles productos y servicios innovadores, por
lo que es fundamental crear los mejores canales de comunicacion posibles, permitiendo penetrar

en las emociones de los clientes.

Los objetivos de esta Maestria son demostrar el papel del marketing en la empresa; Explorar la
relacién de la comercializacion con otras funciones; Y para demostrar cdmo la comercializacion
eficaz construye en una comprension completa del comportamiento del comprador para crear valor

para los clientes. Los estudiantes aprenden a (Harvard Business School, 2017):

= Tomar decisiones de marketing en el contexto de la gestion general.
= Controlar los elementos de la politica de productos mixtos de marketing, canales de
distribucion, comunicacion y precios para satisfacer las necesidades de los clientes de

manera rentable. Utilice este conocimiento en una simulacidn de gestién de marca.
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Tabla 1. Plan de estudios HBS

Universidad Clases Créditos  Sesiones Forma de Evaluar

Marketing Estratégico en

Harvard 15 Industrias Creativas 3 28 Proyecto
Venta al por menor 3 28 Examen
Ventas Personales y
manejo de fuerza de ventas 1.5 14 Ensayo
Marketing lujoso 1.5 14 Ensayo
Curso de Campo: Ventas
emprendedoras y marketing 3 14 Proyecto
Curso de Campo: Los
productos conectados en
los negocios 3 14 Proyecto
Ventas emprendedoras y el
marketing 1.5 14 Examen
Comercio electronico 1.5 14 Proyecto
Estrategia de Marketing
Digital 3 28 Proyecto
Consumidores,
Corporaciones y Salud
Publica 1.5 14 Ensayo
Los negocios de Productos
conectados 3 14 Examen
Negocio a Negocio en
Marketing 1.5 14 Examen

Negocio en la base de la

piramide 3 28 Examen

Gran data en marketing 3 28 Examen

Agroindustria 1.5 14 Examen
Total: 345 280

Fuente: (Harvard Business School, 2017)



Tabla 2. Benchmarking Unitec vs. HARVARD

FACTORES

Unitec

HARVARD

Plan de estudios

17 clases

Quince (15) clases diferentes (Marketing
Estratégico en Industrias Creativas,
Venta al por menor, Ventas Personales y
manejo de fuerza de ventas, Marketing
lujoso, Curso de Campo: Ventas
emprendedoras y marketing, Curso de
Campo: Los productos conectados en los
negocios, Ventas emprendedoras y el
marketing, Comercio electrénico, Los
negocios de Productos conectados,
Consumidores, Corporaciones y Salud
Plablica, Los negocios de Productos
conectados, Negocio a Negocio en
Marketing, Negocio en la base de la
piramide, Gran data en marketing,
Agroindustria)

Perfil maestria

La maestria en Direccion de Mercadotecnia es
un programa con una vision global que busca
generar competencias y desarrollar las
habilidades que permitan a los participantes
tener una formaciéon activa, so6lida vy
competente de Marketing en el marco de una
economia tanto nacional como mundial.

La maestria de mercadotecnia es un curso
que tiene como objetivo demostrar el rol
del marketing en la compaifiia; explorar la
relacion del marketing con otras
funciones, Y para demostrar como la
comercializacion eficaz construye en una
comprension completa del
comportamiento del comprador para
crear valor para los clientes y mostrar
cuan efectivo es

Este programa ha sido desarrollado para
profesionales ejecutivos con potencial al
desarrollo en sus organizaciones. Tanto
gerentes de las areas comerciales como los de
ventas y otras relacionadas que se desempefien

La maestria de mercadotecnia esta
enfocada para profesionales lideres que
desean entender las necesidades de los
clientes para proporcionar servicios y
productos innovadores por medio de

Mercadeo en empresas de producciéon como en las de | distintos enfoques del marketing en los
prestacion de servicios, encontrardn en este | tiempos actuales.
programa la oportunidad de desarrollar talentos
y competencias apropiadas para la alta
gerencia, desde una perspectiva de marketing.
El programa de Direccion de Mercadotecnia | ElI programa permite al egresado poder
permite al egresado desempefiarse como | desempefiarse como gerente de marca,
gerente de mercadeo, gerente administrativo y | gerente de mercadeo, gerente
Perfil laboral desempefiar funciones de ventas y publicidad. | administrativo. También podrd asumir

puestos de gerencia de ventas, promocion
y publicidad. Dar asesorias y consultorias
para empresas de servicios y productos.
Termina siendo especialista.

Fuente: (Unitec,2016) (Harvard Business School, 2017)




INSTITUTO TECNOLOGICO AUTONOMO DE MEXICO (ITAM)

EI ITAM es una institucién mexicana de educacidn superior, privada, laica y sin fines de lucro. Tiene

como misién contribuir a la formacidn integral de la persona y al desarrollo de una sociedad mas

libre, més justa y mas prdéspera. Para realizar sus funciones de investigacion, docencia y extension.

(ITAM, 2017)

Tabla 3. Plan de Estudios ITAM

Universidad

Instituto Tecnoldgico
Autdénomo de México

Nombre

Maestria en
Mercadotecnia

Clases

18

Temas

Administracion Estratégica de Marca
Direccion de Mercadotecnia

Finanzas Corporativas

Comportamiento del Consumidor
Comunicacion Gerencial en Ingles
Computacidn para el anélisis de datos
Administracion de la relacion con los clientes CRM
Investigacion de Mercados

Estrategia de Precios

Creatividad en los negocios

Publicidad y Promocion

Innovacién y Desarrollo de nuevos productos
Modelos de Mercadotecnia

Mercadotecnia Digital

Investigacion de Mercados Avanzada
Estrategias de Mercadotecnia

Métricas de Mercadotecnia

Mercadotecnia basada en la informacion

Fuente: (ITAM, 2017)

La Mercadotecnia se encuentra en un proceso de transformacidn radical que responde a

cambios profundos en factores externos e internos a la empresa. Dentro de los factores del entorno,

la evolucion mas radical se observa en los consumidores, tanto en sus expectativas sobre los

productos y servicios como en las formas de comunicarse.
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Tabla 4. Benchmarking Unitec vs. ITAM

Factores

Unitec

ITAM

Plan de Estudios

17 clases

Dieciocho (18) clases distintas,
Comunicacion gerencial en
inglés, computacidn para el
analisis de datos, administracion
estratégica de marca, estrategia
de precios, investigacion de
mercados, marketing digital,
investigacion de mercados
avanzada, finanzas corporativas,
métricas de marketing, modelos
de marketing, administracion de
la relacion con clientes (CRM),
creatividad en los negocios,
innovacion y desarrollo de
nuevos productos, publicidad y
promocion, estrategias de
marketing, marketing basada en
la informacidn y dos optativas.

Perfil Maestria

La maestria en Direccién de Mercadotecnia es
un programa con una vision global que busca
generar competencias y desarrollar las
habilidades que permitan a los participantes
tener una formacion activa, sélida 'y
competente de Marketing en el marco de una
economia tanto nacional como mundial.

La maestria de Mercadotecnia de
ITAM tiene como objetivo que
el participante entienda
profundamente el
comportamiento del consumidor,
tanto de clientes actuales como
potenciales, de forma que se
innove proporcionando una
oferta de valor que responda a
sus necesidades.

Este programa ha sido desarrollado para
profesionales ejecutivos con potencial al
desarrollo en sus organizaciones. Tanto
gerentes de las areas comerciales como los de
ventas y otras relacionadas que se desempefien

El enfoque de esta maestria esta
enfocado para un selecto grupo
de participantes debido a que el
ITAM es una institucion tnica
por su vocacién a la excelencia
(certificada por las tres

gerente de mercadeo, gerente administrativo y
desempefiar funciones de ventas y publicidad.

Mercado . L
en empresas de produccion como en las de acreditaciones de mayor
prestacion de servicios, encontraran en este prestigio para las Escuelas de
programa la oportunidad de desarrollar talentos | Negocios, distincion otorgada a
y competencias apropiadas para la alta menos del cinco por ciento de
gerencia, desde una perspectiva de marketing. |las universidades a nivel
mundial)
El programa permitira estimar
El programa de Direccion de Mercadotecnia probabilidades de éxito de
Perfil laboral permite al egresado desempefiarse como campafias y nuevos productos,

calculando el rendimiento
financiero de las estrategias de
mercadotecnia.

Fuentes: (Unitec, 2016) (ITAM, 2017)
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UNIVERSIDAD “ADOLFO IBANEZ” (UAI)

El Modelo Educativo de la UAI representa el principal marco generador de los grandes lineamientos,

criterios y procedimientos que permiten que la misién, valores y propésitos fundamentales de la

Universidad se cumplan, tanto en sus dimensiones educativas como en el contexto global de las demés

areas de desarrollo de la institucion. EI Modelo integra la formacion profesional especifica con una

preparacion intelectual amplia y multidisciplinaria, enfatizando la naturaleza dindmica del proceso

formativo. (UAI, 2017)

Tabla 5. Plan de

Universidad

Universidad

“Adolfo Ibafez”

Estudios UAI

Maestria en Direccién

de Marketing

17

Direccién de Marketing Estratégico
Investigacion de Mercados
Segmentacion

Targeting

Neuromarketing

Brand Management, Shopper,
workshop y costumer experience
management

Direccidn de Marketing Operativo
Bases de Direccion Comercial
Cost to Costumer

Convenience

Communication

Digital Strategy

Marketing Metrics

Gestion Financiera y Marketing
Taller de Presentaciones Efectivas
Taller de Innovacion

Trabajo Integrador

Fuente: (UAI, 2017)
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Tabla 6. Benchmarking Unitec vs. UAI

Factores Unitec

Universidad “Adolfo Ibafez”

Plan de estudios 17 clases

Diez (10) médulos conformados por 16
clases compuestas, direccion de
marketing estratégico, investigacion de
mercados, segmentacién, targeting,
neuromarketing, valor desde la marca y
el shopper journey, direccién de
marketing operativo, el valor esta en el
cliente, communication, digital strategy,
control y medicion en un mundo de
cambios constantes, marketing y las
exigencias del siglo XX.

La maestria en Direccidon de
Mercadotecnia es un programa con
una vision global que busca generar
competencias y desarrollar las
habilidades que permitan a los
participantes tener una formacion
activa, sélida y competente de
Marketing en el marco de una
economia tanto nacional como
mundial.

Perfil Maestria

La maestria en Mercadotecnia tiene la
visidn de orientarse a ejecutivos con
postulaciones en el mes de febrero de
cada afio, sin embargo se pueden cerrar
antes si los cupos se llenan. Se desea
desarrollar una visién critica y creativa
que permita identificar oportunidades,
amenazas y cambios en el entorno
competitivo, permitiendo asi actuar
anticipadamente frente a ellos, a nivel de
mercado, los canales y la competencia.

Este programa ha sido desarrollado
para profesionales ejecutivos con
potencial al desarrollo en sus
organizaciones. Tanto gerentes de
las &reas comerciales como los de
ventas y otras relacionadas que se
Mercado desempefien en empresas de
produccion como en las de
prestacion de servicios, encontrardn
en este programa la oportunidad de
desarrollar talentos y competencias
apropiadas para la alta gerencia,

desde una perspectiva de marketing.

La maestria esta creada para ejecutivos
con experiencia laboral de cuatro a cinco
afios, que deseen mejorar y/o actualizar
su desempefio profesional. Esto con el
objetivo de transformarse en agentes
relevantes de toma de decisiones de
marketing en sus respectivas
organizaciones. Y, a la vez,
desempefiarse en posiciones directivas
en el area e incluso superiores.

El programa de Direccion de
Mercadotecnia permite al egresado
desempefiarse como gerente de
mercadeo, gerente administrativo y
desempefiar funciones de ventas y
publicidad.

Perfil Laboral

El programa permite crear directores de
marketing tomando liderazgo para crear
experiencias integradas que transformen
a sus clientes en fans.

Fuentes: (Unitec, 2016) (UAI, 2017)
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UNIVERSIDAD PERUANA DE CIENCIAS APLICADAS (UPC)

“La aceleradora de negocios de la UPC esta orientada a impulsar la transformacion del pais

a través de la innovacion e investigacion aplicada. Su objetivo es desarrollar, transformar y

potenciar emprendimientos que promuevan el desarrollo de diversos sectores” (UPC, 2017).

Tabla 7. Plan de Estudios UPC

Universidad
Universidad Peruana

de Ciencias Aplicadas

Nombre
Maestria en
Direccion de
Marketing y

Gestion Comercial

Temas
Competencias Funcionales
El Entorno Actual del Marketing
Investigacion Estratégica de Mercados
Segmentacion y Posicionamiento
Psicologia del Consumidor
Decisiones de Producto
Marketing global
Decisiones de Precios y Percepcion de Valor
Finanzas para el Marketing
Decisiones de Distribucion
Comunicaciones Integradas de Marketing
Experiencia y Servicio al Cliente
Marketing en Redes Sociales
Imagen y Reputacion Corporativa
Plan Integrado de Marketing
Direccion Estratégica de Marca: Branding
Competencias directivas
Innovacién empresarial
Neuromarketing
Direccion de Ventas
Simulador de Negocios
Marketplace
Habilidades directivas y de liderazgo
Presentaciones de Alto Impacto
Formacion de Equipos Lideres
Negociaciones
Liderazgo gerencial
El Poder de la Actitud
Tesis

Misién académica internacional

Fuente: (UPC, 2017)
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Tabla 8. Benchmarking Unitec vs. UPC

Factores

UNITEC

UPC

Plan de estudios

17 clases

Compuesta por cinco ejes que
agrupan el total de los cursos:
Competencias funcionales,
competencias directivas,
simulador de negocios,
habilidades directivas y de
liderazgo, tesis junto con una
semana en Kellogg School of
Management

Perfil Maestria

La maestria en Direccién de Mercadotecnia
es un programa con una vision global que
busca generar competencias y desarrollar las
habilidades que permitan a los participantes
tener una formacion activa, so6lida 'y
competente de Marketing en el marco de
una economia tanto nacional como mundial.

La maestria de Direccion de
Marketing y Gestion Comercial
aplica las Gltimas tendencias
globales del marketing, enriquece
el networking y potencia las
habilidades directivas y de
liderazgo para innovar y crear
marcas que conecten con el
consumidor.

Mercado

Este programa ha sido desarrollado para
profesionales ejecutivos con potencial al
desarrollo en sus organizaciones. Tanto
gerentes de las areas comerciales como los
de ventas y otras relacionadas que se
desempefien en empresas de produccion
como en las de prestacién de servicios,
encontraran en este programa la oportunidad
de desarrollar talentos y competencias
apropiadas para la alta gerencia, desde una
perspectiva de marketing.

La maestria de Direccion de
Marketing y Gestion Comercial
esta dirigida para ejecutivos con
experiencia minima de tres afios
ofreciendo una doble certificacion
y estructura curricular basada en
competencias.

Perfil Laboral

El programa de direccion de Mercadotecnia
permite al egresado desempefiarse como
gerente de mercadeo, gerente administrativo
y desempefiar funciones de ventas y
publicidad.

El programa de maestria en
Direccién de Marketing y Gestion
Comercial permite en el egresado
desarrollar liderazgo y visién
global, se convierte en un
ejecutivo capaz de tomar
decisiones acertadas, afrontar
retos e innovar de manera
estratégica generando
constantemente valor a sus
consumidores con una mirada de
corto, mediano y largo plazo.

Fuentes: (Unitec, 2016) (UPC, 2017)
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ESCUELA DE ADMINISTRACION DE NEGOCIOS PARA GRADUADOS (ESAN)

Es la primera institucion académica de posgrado en Administracién creada en Hispanoamérica. Hoy

ofrece maestrias en Administraciéon, maestrias especializadas en Organizacidn y Direccién de

Personas; Gestion y Desarrollo Inmobiliario, Finanzas y Derecho Corporativo, Finanzas, ocho

carreras en el nivel de pregrado y otros servicios académicos y profesionales. (ESAN, 2017).

Tabla 9. Plan de Estudios ESAN

Universidad
Escuela de

Administracién

de Negocios para
Graduados

Nombre
Maestria en Direccion

de Marketing

Clases
31

Temas
Direccion estratégica del marketing

Anélisis del comportamiento del consumidor

Investigacion cualitativa

Andlisis de datos

Investigacion cuantitativa

Costos aplicados al marketing

Herramientas financieras para marketing
Inteligencia comercial y del mercado
Seminario de Investigacion |

Estrategia de segmentacion y posicionamiento
Estrategias de productos y servicios
Estrategia de precio

Estrategia de canales de distribucion
Estrategia de comunicacién integral en marketing
Estrategia de marketing relacional

Estrategia en marketing digital

Branding

Seminario de Investigacion 11

Key concepts end Marketing Science
Marketing ROl & Marketing budget optimization
Data modelling

Online analytics

Segmentacion de clientes

Customer lifetime value (CLV)

Customer retention

Brand painting

Customer insights

Master Project

Plan de marketing

Markstrat

Seminario de Investigacion 111

Fuente: (ESAN, 2014)
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Tabla 10. Benchmarking Unitec vs. ESAN

Factores Unitec ESAN
Presenta cuatro modelos académicos compuestos
de la siguiente manera: Soporte y conocimiento
Plan de estudios 17 clases del mercado, estrategias de marketing,

Internacional-ESIC Marketing analitico y
Electivos, integracién y cierre

Perfil maestria

La maestria en Direccion de
Mercadotecnia es un programa con
una vision global que busca generar
competencias y desarrollar las
habilidades que permitan a los
participantes tener una formacion
activa, solida y competente de
Marketing en el marco de una
economia tanto nacional como
mundial.

La maestria de Marketing estd dirigida a tres
grupos de graduados universitarios: Profesionales
con estudios en marketing, administracion y
disciplinas afines, de las ciencias sociales y
humanidades con expectativas de especializarse
en el campo de marketing, bachilleres que cuenten
con experiencia relevante en las areas de
marketing y que deseen obtener una formacion
que respalde y actualice sus conocimientos
practicos. Funcionarios publicos que se
desempefien en las A&reas de marketing de
empresas y organismos del Estado.

Mercado

Este programa ha sido desarrollado
para profesionales ejecutivos con
potencial al desarrollo en sus
organizaciones. Tantos gerentes de
las areas comerciales como los de
ventas y otras relacionadas que se
desempefien en empresas de
produccion como en las de
prestacion de servicios, encontraran
en este programa la oportunidad de
desarrollar talentos y competencias
apropiadas para la alta gerencia,
desde una perspectiva de
marketing.

La maestria de Marketing da un énfasis al
desarrollo de los criterios y capacidad de analisis.
El programa incluye un componente internacional
realizado con la prestigiosa escuela de ESIC en
Madrid, Espafia, asi como la eleccidn de un track
de cursos electivos.

Perfil Laboral

El programa de Direccién de
Mercadotecnia permite al egresado
desempefiarse como gerente de
mercadeo, gerente administrativo y
desempefar funciones de ventas y
publicidad.

El programa de Direccion de Marketing presenta
al egresado cuatro ventajas diferenciales que
permitirdn una comprensidon integral de los
conceptos, y un adecuado uso de herramientas
para la gestion comercial con énfasis en el analisis
cuantitativo para la toma de decisiones e
implementacion de estrategias de marketing.

Fuentes: (Unitec, 2016) (ESAN, 2014)
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CENTRUM PONTIFICA UNIVERSIDAD CATOLICA DE PERU

La Maestria Corporativa Internacional en Direccién en Marketing comprende en su estructura
curricular las areas de Marketing, Finanzas, Estrategia y Liderazgo, y los cursos se desarrollan en
cuatro modulos. Para aprobar el programa, debes completar satisfactoriamente estas asignaturas,

ademas de sustentar y aprobar una tesis de grado. (CENTRUM, 2017)

Tabla 11. Plan de Estudios CENTRUM

Universidad Nombre Clases Temas ‘

CENTRUM Pontifica Maestria Corporativa 20 Direccion de Marketing
Universidad Catoélica  Internacional en Direccion Comportamiento del Consumidor
Métricas del Marketing y Generacion de
de Peru de Marketing Valor

Direccion de Ventas

Seminario de Tesis |

Comunicaciones Integradas y Promociones
Gerencia de Productos y Marcas
Estrategias y Gestion de Canales
Estrategia de Precios y Yield Management
Metodologia de la Investigacion
Investigacién de Mercados

Inteligencia Estratégica de Mercados
Retail Management y Trade Marketing
Marketing Digital

Marketing de Servicios

Seminario de Tesis Il

Estrategias de Marketing Socialmente
Responsable

Marketing Relacional y Fidelizacion de
Clientes

Estrategias de Marketing Internacional

Tesis

Fuente: (CENTRUM, 2017)

Esta maestria es un programa de alta gama disefiado para incrementar tus conocimientos y
habilidades en gestion del marketing. Conviértete en un gerente creativo capaz de reconocer las
oportunidades y aportar soluciones integrales incorporando una visidon estratégica (CENTRUM,

2017).
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Tabla 12. Benchmarking Unitec vs. CENTRUM

Factores

Plan de Estudios

Unitec

17 Clases

CENTRUM

Veinte (20) clases, de las cuales hay diferencia
en 16 cursos, métricas de marketing, direccién de
ventas, comunicaciones integradas y
promociones, gerencia de productos y marcas,
estrategias y gestidn de canales, estrategia de
precios y yield management, investigacion de
mercados, retail management y trade marketing,
marketing digital, marketing de servicios,
estrategia de marketing socialmente responsable,
marketing relacional y fidelizacion de clientes,
estrategia de marketing internacional.

Perfil Maestria

La maestria en Direccidn de
Mercadotecnia es un programa con
una visién global que busca generar
competencias y desarrollar las
habilidades que permitan a los
participantes tener una formacion
activa, sélida y competente de
Marketing en el marco de una
economia tanto nacional como
mundial.

La estructura de este programa enfatiza aspectos
criticos en marketing, estrategia y liderazgo,
innovacion, trabajo en equipo, productividad y
ética, para competir con éxito en el cambiante
mundo de los negocios. Las clases son dictadas
por profesores expertos de CENTRUM catolica,
y estan basadas en estudios de casos, que otorga
una vision préactica de los desafios de la alta
gerencia.

Mercado

Este programa ha sido desarrollado
para profesionales ejecutivos con
potencial al desarrollo en sus
organizaciones. Tanto gerentes de las
areas comerciales como los de ventas
y otras relacionadas que se
desempefien en empresas de
produccion como en las de prestacion
de servicios, encontraran en este
programa la oportunidad de
desarrollar talentos y competencias
apropiadas para la alta gerencia, desde
una perspectiva de marketing.

El programa esta dirigido a profesionales de
marketing, publicidad y area comercial con mas
de 3 afios de experiencia laboral que busca una
vision estratégica de la gestion de marketing.

Perfil Laboral

El programa de direccion de
Mercadotecnia permite al egresado
como gerente de mercadeo, gerente
administrativo y desempefiar
funciones de ventas y publicidad.

El egresado del programa podra desarrollar
capacidades para la gestidn eficaz de las
relaciones culturales e connacionales a la vez
podré tener dominio de conceptos avanzados y
promover habilidades en la ejecucién de los
mismos.

Fuentes: (Unitec, 2016) (CENTRUM, 2017)
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2.3.2.  Analisis micro entorno
Las Universidades que ofrecen Maestriasrelacionadas directamente con el area de Mercadotecnia

son y los costos de estas, son:

Tabla 13. Universidades con Maestria en Mercadotecnia

UNIVERSIDAD MAESTRIA DURACION COSTO

UNITEC Direccion de | 24 meses L. 167,060.00
Mercadotecnia

UNAH Maestria en Mercadotecnia | 24 meses L. 78,500.00
con énfasis en negocios
internacional

UTH Maestria en  Direccidén | 24 meses L. 76,000.00
Comercial y Mercadeo

UMH Maestria en Gerencia de | 24 meses L. 74,400.00
Mercadotecnia

Fuentes: (Unitec, UNAH, UTH, UMH)

También deben tomarse en cuenta la siguiente informacién:

Tabla 14. Cantidad de Graduados de Postgrado en Honduras

Graduados de Postgrado de Maestria de Mercadotecnia

2013 2014 2015
Unitec 17 13 3
UNAH 4 4 2
UTH 9 10 15
UMH 11 11 0

Fuentes: (Honduras en Cifras, 2015)
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a. UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE HONDURAS

Tabla 15. Plan de Estudios UNAH

Universidad Créditos
Universidad Nacional Merce}dotecnla eon - -
. Enfasis en Negocios 20 Administracién General
Auténoma de Honduras .
Internacionales 3

Derecho del Comercio Nacional e
Internacional 3
Sistemas Integrales de Investigacion de
Mercados 3
Retrospectiva y Prospectiva para negocios
Internacionales de Honduras y América
Latina 2
Contabilidad General y Administrativa
Administracion del Marketing
Marketing Internacional y Gestion
Comercial 3
Analisis Competitivo de la Empresa y
Planeacion Estratégica de Marketing 3
Entorno Econdémico de Honduras y
politica Internacional 3
Estadisticas y Modelos Decisionales
Aplicados a Marketing 3
Informéatica como herramienta de
marketing y e-marketing 2
Matematicas Empresariales y Financieras 3
Administracion Financiera para el
marketing empresarial 3
Comunicacién Integral del Marketing 3
Metodologia de Investigacién
Psicologia del Comportamiento del
Cliente y el consumidor 2
Desarrollo de Nuevos Productos para la
exportacion
Seminario de Tesis | 3
Evaluacion de Proyectos y Desarrollo de
Proyectos (Seminario de Tesis Il) 2
Seminario de Tesis Il 2

Total Créditos 53

Fuente: (Presencia Universitaria, 2013)
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Tabla 16. Benchmarking Unitec vs. UNAH

FACTORES

Unitec

UNAH

Plan de estudios

17 clases

Dice (12) clases diferentes (Administracion
General, Derecho del Comercio Nacional e
Internacional, Administracion del Marketing,
Marketing Internacional y Gestion
Comercial, Entorno Econémico de Honduras
y politica Internacional, Estadisticas y
Modelos Decisionales Aplicados a
Marketing, Informatica como herramienta de
marketing y e-marketing, Matematicas
Empresariales y Financieras, Administracion
Financiera para el marketing empresarial ,
Psicologia del Comportamiento del Cliente y
el consumidor, Desarrollo de Nuevos
Productos para la exportacion, Evaluacion de
Proyectos y Desarrollo de Proyectos
aplicados al Marketing (Seminario de Tesis)

Perfil maestria

La maestria en Direccion de
Mercadotecnia s un programa con una
vision global que busca generar
competencias y  desarrollar  las
habilidades que permitan a los
participantes tener una formacion
solida y competente de Marketing en el
marco de una economia tanto nacional
como mundial.

La finalidad es ofrecer a los alumnos una
solida preparacidn técnica y aplicada que les
permita colaborar con el desarrollo de
proyectos de investigacion aplicados a los
mercados locales, regionales e
internacionales, y contribuir con el desarrollo
econdmico y social del pais.

Mercadeo

Este programa ha sido desarrollado
para profesionales ejecutivos con
potencial al desarrollo en sus
organizaciones. Tanto gerentes de las
areas comerciales como los de ventas y
otras relacionadas que se desempeifien
en empresas de produccién como en
las de prestacion de servicios,
encontraran en este programa la
oportunidad de desarrollar talentos y
competencias apropiadas para la alta
gerencia, desde una perspectiva de
marketing.

El programa se desarroll6 para todo
profesional que estan relacionados
directamente con el area de mercadeo, pero
también para aquellos no han tenido ningln
tipo de preparacion académica en esta area. A
través de este programa cualquier profesional
puede ser capaz de comenzar a dar a sus
primeros pasos y desarrollar  basto
conocimiento de mercadeo. Gerentes o0
aspirantes a este puesto en areas comerciales
y/o de produccién.

Perfil laboral

El programa de direccion de
Mercadotecnia permite al egresado
como desempefiarse gerente de
mercadeo, gerente administrativo y
desempefiar funciones de ventas y
publicidad.

Los egresados del programa de maestria
seran capaces de desarrollarse como gerentes
generales, en areas de ventas, produccion y
administracion; ademas de poder
especializarse en segmentos y/o marcas
especificas de su interés con el propoésito
impulsarla y/o hacerla crecer.

Fuentes: (Unitec, 2016), (Presencia Universitaria, 2013)
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Reglamento general del sistema de estudios de postgrado, segun la UNAH

Todas las carreras de postgrado deben sumarse al proceso de innovacién educativa, al nuevo modelo
educativo y régimen curricular que promueve la reforma universitaria; asi como el régimen bimodal
a que se refiere la educacion presencial y virtual. EI modelo educativo es un instrumento de trabajo
que permite una vision sistémica y coherente de los procesos educativos que surgen en la comunidad.

(La Gaceta, 2008)

Del sistema de estudios de postgrados:

Articulo 2. El sistema de estudios de postgrados estara orientado hacia la consecuencia de
los siguientes fines:

a. Formar especialistas e investigadores capaces de proponer alternativas de solucién a
problemas especificos de su campo de especializacién, conforme a los requerimientos
del desarrollo cientifico, politico, econémico, social y cultura de la Nacién.

b. Formar personal docente y de investigacion idéneo para laborar en instituciones de
educacidn superior que contribuyan al desarrollo cientifico y tecnolégico.

Articulo 4. Los estudios de postgrado seran organizados y desarrollados por las unidades
acadéemicas de la UNAH segun la naturaleza del campo cientifico que le corresponda, pudiendo
existir postgrados multi e interdisciplinarios que por su caracter y naturaleza funcionaran bajo una

estructura académica y administrativa propia (La Gaceta, 2008).

De la organizacion del sistema de estudios de postgrados:
Articulo 7. Los 6rganos del sistema de estudios de postgrado, son los siguientes:
a. El consejo general del sistema de estudios de postgrado
b. La direccién de estudios de postgrados
c. Coordinacioén general de estudios de postgrados de cada centro universitario

d. Coordinacién de carrera de postgrado

38



Del Consejo General:
Articulo 11. Son funciones del consejo general de estudios de postgrados:
a. Apoyar la ejecucion académica y administrativa de la direccion de postgrados
b. Conocer, aprobar e involucrarse en la creacion de nuevas carreras, programas y
proyectos de postgrado
c. Conocer y aprobar previo a su presentacion las propuestas de las reformas y normas del

sistema de postgrado

De la Direccién de Postgrado:

Articulo 12. La direccion de postgrados, es la unidad ejecutora de las disposiciones del
consejo general del sistema (La Gaceta, 2008).

Articulo 13. La Direccidn de postgrados estard a cargo de un director, que serd electo previo

un concurso publico desarrollado en la UNAH.

De la coordinacion de la carrera de postgrados:
Articulo 24. Cada carrera de postgrado serd gestionada académicamente por un coordinador
de carrera.
Articulo 26. Para ser coordinado de la carrera de postgrado se requiere:
a. Ser profesor titular en la disciplina correspondiente, con una antigliedad no menor de
cinco afios
b. Poseer como minimo el grado académico que ofrece el postgrado
c. Tener preferiblemente una antigiedad de tres afios como catedratico de postgrado,

exceptuando de esto a los postgrados recién creados
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De las coordinaciones de investigacidon y vinculacion de los postgrados:

Articulo 28. Cada carrera de postgrado contard con un coordinador de investigacidn quien
dependera del coordinador de carrera de postgrado respectivo (La Gaceta, 2008).

Articulo 29. El coordinador de investigacion y vinculacion de cada postgrado serd nombrado
por la rectoria de una terna presentada por la coordinacion de carrera de postgrado en consulta con

la direccion de investigacion.

De los estudios de postgrado:
Articulo 34. Los estudios de postgrados comprenden:
a. Las carreras de especializacién y subespecializacion
b. Las carreras para optar al grado de maestria
c. Las carreras para optar al grado de doctorado
d. Los cursos de postdoctorado
e. Programas de educacion continua para los que ostenten titulo del grado de licenciatura
Articulo 35. Las carreras de postgrados antes mencionadas en el articulo anterior podran ser
permanentes o temporales, segun las necesidades nacionales determinadas por los organismos

correspondientes (La Gaceta, 2008).

Del régimen académico:
Articulo 47. Los requisitos para la admision a estudios de postgrados deberan ser:
a. Titulo original del grado de licenciatura extendido o reconocido por la UNAH y
fotocopia cotejada
b. Acreditar el indice académico, el cual no podra ser menor al 70%

c. Cumplir con los otros requisitos establecidos segin cada plan de estudios
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Articulo 48. Los estudiantes seleccionados deberdn matricularse de conformidad con las
normas establecidas por cada universidad.

Articulo 49. El minimo obligatorio de asistencia a clases para cada asignatura seré reflejado
por el reglamento interno de cada centro universitario, el cual no podra ser inferior al 80% (La

Gaceta, 2008).

De la tesis de postgrado:

Articulo 54. Los estudios de postgrado culminaran con la elaboracién, defensa, y aprobacion
de un trabajo de investigacidn cientifico denominado Tesis de Grado. Esta tiene como finalidad
contribuir a la creacién e interpretacion cientifica y propuesta de soluciones a los problemas
nacionales y/o regionales. Es un trabajo de caracter individual.

Articulo 56. Es requisito de las carreras de especializacion el reporte final de un trabajo de
investigacion. Las especializaciones de caracter médico realizardn una investigacién que sera
sustentada ante ternas examinadoras nombradas por las autoridades de la carrera y en eventos
cientificos nacionales e internacionales (La Gaceta, 2008).

Articulo 60. La resolucion o calificacion sera consignada en un libro de actas habilitado en
cada carrera de postgrado para tal fin.

Articulo 62. Cada programa de postgrado, para asegurar la realizacion de la tesis, completara
en su pensum académico, contenidos metodoldgicos de investigacion cientifica y contara con un
equipo de académicos que asesoren metodologicamente los trabajos de tesis, independientemente
del asesor tematico o individual asignado a cada estudiante.

Articulo 63. Es requisito obligatorio que el candidato presente el tema de investigacién que
desarrollarda como Tesis de Grado desde el inicio de sus estudios; sin embargo, esto también puede

quedar a consideracidn de cada centro universitario (La Gaceta, 2008).
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b. UNIVERSIDAD TECNOLOGICA DE HONDURAS

El objetivo primordial de la maestria de Comercio y Mercadeo es poder “formar master
altamente capacitado en la Direccidn Comercial y Mercadeo que ofrezcan sus servicios a las

empresas de la region, las cuales demandan personal con conocimientos” (UTH, 2017).

Tabla 17. Plan de Estudios UTH

Nombre Clases Temas Créditos

Direccién Comercial y Administracion de las

Mercadeo 19  Organizaciones Modernas 0
Economia Empresarial 0
Contabilidad Gerencial 0
Liderazgo Empresarial 3
Sistemas de Informacién
Gerencial 3
Direccién Financiera 3
Mercadotecnia Estratégica 3
Direccién de Recursos
Humanos 3
Direccién de Operaciones 3
Direccion Estratégica 3
Metodologia de
Investigacion
Distribucion y Logistica
Producto y Precio 3
Publicidad y Promocidn 3
Seminario de Tesis | 2
Direccion de Ventas 3
Gerencia de Marca 3
Mercadotecnia Avanzada 3
Seminario de Tesis Il 2

Total Créditos 46

Fuente: (UTH, 2017).
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Tabla 18. Benchmarking Unitec vs. UTH

FACTORES Unitec UTH
Once (11) clases diferentes
(Administracion de las Organizaciones
Modernas, Economia Empresarial,
Liderazgo Empresarial, Sistemas de
Plan de estudios 17 clases Informacién Gerencial, Direccion

Financiera, Mercadotecnia Estratégica,
Direccién de Recursos Humanos,
Producto y Precio, Publicidad vy
Promoci6on, Direccién de Ventas,
Gerencia de Marca)

Perfil maestria

La maestria en Direccion de
Mercadotecnia s un programa con una
vision global que busca generar
competencias y  desarrollar  las
habilidades que permitan a los
participantes tener una formacion
activa, soélida y competente de
Marketing en el marco de una
economia tanto nacional como
mundial.

Formar master altamente capacitado en la
Direccion Comercial y Mercadeo que
ofrezcan sus servicios a las empresas de
la regidn, las cuales demandan personal
con conocimientos practicos para hacerle
frente a los problemas que enfrentan,
entre ellos, las ventas.

Mercadeo

Este programa ha sido desarrollado
para profesionales ejecutivos con
potencial al desarrollo en sus
organizaciones. Tanto gerentes de las
areas comerciales como los de ventas y
otras relacionadas que se desempefien
en empresas de produccién como en
las de prestacibn de servicios,
encontrardn en este programa la
oportunidad de desarrollar talentos y
competencias apropiadas para la alta
gerencia, desde una perspectiva de
marketing.

El mercado cada vez estd maés
competitivo y los mejores puestos y
salarios se los ofrecen a quienes estan
mejor  preparados. Las  empresas
necesitan profesionales ejecutivos
dotados de herramientas gerenciales
utiles para lograr resultados y, por otra
parte, el sector empresarial esta
interesado en tener lideres ya que son
excelentes compafieros y facilitadores del
trabajo en equipo.

Perfil laboral

El programa de Direccion de
Mercadotecnia permite al egresado
desempefiarse como gerente de
mercadeo, gerente administrativo y
desempefiar funciones de ventas y
publicidad.

La maestria en Direccién Comercial y
Mercadeo prepara al profesional y lo
capacita para:

e Tomar cargos directivos y de alta
gerencia.

e Lo dota de habilidades técnicas para
resolucion de problemas de ventas y
mercadeo.

e Adquirir un alto nivel profesional en
el campo de la direccidn comercial.

Fuentes: (Unitec, 2016), (UTH, 2017).




c. UNIVERSIDAD METROPOLITANA DE HONDURAS

Tabla 19. Plan de estudios UMH

Universidad Nombre
Universidad Gerencia de
Metropolitana de

Honduras

Mercadotecnia

Clases

22

Temas

Metodologia de la Investigacion

Fundamentos de la Mercadotecnia

Introduccién a las computadoras como
herramienta de Mercadotecnia

Estadistica en las Organizaciones
Mercantiles

Informacién Financiera y Mercadotecnia

Investigacién de Mercados

Estrategias de Mercadotecnia

Métodos Cuantitativos para la toma de
decisiones

La informatica y los sistemas de ayuda a
la toma de decisiones

Planes de Mercadotecnia

Administracidn estratégica de negocios
Internacionales

Comercio Exterior

Creacion y Mercado de nuevos productos

Equipos de alto desempefio en
Mercadotecnia

Gerencia Estratégica en Mercadotecnia

Gerencia para el Desarrollo de la
Mercadotecnia

Gerencia y Liderazgo en Mercadotecnia

Anélisis Empresarial y Mercadotecnia
Mercadotecnia Internacional

Mercado de Capitales

Planificacion Estratégica en
Mercadotecnia

Proyecto de Investigacién

Fuente: (UMH, 2017).
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Tabla 20 Benchmarking Unitec vs. UMH

FACTORES

Unitec

UMH

Plan de estudios

17 clases

Quince (15) clases diferentes (Introduccién a las
computadoras como herramienta de
Mercadotecnia, Informacién Financiera y
Mercadotecnia, Estrategias de Mercadotecnia,
Métodos Cuantitativos para la toma de
decisiones, La informéatica y los sistemas de
ayuda a la toma de decisiones, Planes de
Mercadotecnia, Administracion estratégica de
negocios Internacionales, Comercio Exterior,
Creacién y Mercado de nuevos productos,
Equipos de alto desempefio en Mercadotecnia,
Gerencia Estratégica en  Mercadotecnia,
Gerencia para el Desarrollo de la
Mercadotecnia, Gerencia y Liderazgo en
Mercadotecnia, Mercadotecnia Internacional,
Mercado de Capitales)

Perfil maestria

La maestria en Direccion de
Mercadotecnia es un programa con una
vision global que busca generar
competencias y  desarrollar  las
habilidades que permitan a los
participantes tener una formacion
activa, soélida y competente de
Marketing en el marco de una
economia tanto nacional como
mundial.

La maestria pretende poder responder a las
necesidades crecientes de las actividades
privadas y publicas de contar con personal
con alto grado de capacidad para poder
utilizar de forma eficiente las nuevas y
modernas técnicas de aprovechamiento y
explotacién de los mercados, que sea
congruente con la realidad nacional y
regional

Mercadeo

Este programa ha sido desarrollado
para profesionales ejecutivos con
potencial al desarrollo en sus
organizaciones. Tanto gerentes de las
areas comerciales como los de ventas y
otras relacionadas que se desempefien
en empresas de produccién como en
las de prestacion de servicios,
encontraran en este programa la
oportunidad de desarrollar talentos y
competencias apropiadas para la alta
gerencia.

La maestria ha sido creada para todo aquel
profesional con el deseo de conocer y
desarrollar técnicas de mercadeo en su
ambiente laboral actual o futuro. Obteniendo
conocimientos con base cientifica para el
estudio y desarrollo de mercados, innovando
en cada area de trabajo y mejorando las
capacidades competitivas de los maestrantes.

Perfil laboral

El programa de direccion de
Mercadotecnia permite al egresado
desempefiarse como gerente de
mercadeo, gerente administrativo y
desempefiar funciones de ventas y
publicidad.

El master en Gerencia de mercadotecnia sera
un profesional capaz de evaluar, seleccionar,
asimilar, elaborar, explotar y mantener
herramientas de mercadotecnia,
fundamentalmente  aplicadas. Podra
participar activamente en grupos de
investigacion y desarrollo para la solucion de
problemas.

Fuente: (Unitec, 2016) (UMH, 2017).
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2.3.3. Analisis interno
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA CENTROAMERICANA

Unitec es una institucion privada de educacion superior que fue fundada en 1987 con el
propdsito de convertirse en una alternativa para la formacién universitaria, tanto por su innovacion

en la oferta académica como por su propuesta y modelo educativo (UNITEC, 2016).

Es esta una de las razones por la que Unitec busca el progreso continuo de cada uno de sus
estudiantes, volviéndolos capaces de solucionar cualquier tipo de problema en cualquier nivel
laboral que se desenvuelvan; ademas de mantener un gran interés por que sus estudiantes y

egresados sean competitivos a nivel nacional e internacional.

La universidad se preocupa por desarrollar habilidades directivas en cada uno de sus
estudiantes e impulsar el liderazgo innato que cada persona posee; proporcionandoles un ambiente
educativo adecuado que les permite involucrarse en actividades académicas que generan
competencia a nivel curricular. Unitec cuenta con catedraticos con experiencia docente y laboral,
que facilitan el desarrollo de los contenidos, no solo para el aprendizaje sino también para su

aplicacion.

Las maestrias que esta universidad ofrece, relacionadas con marketing son:

e Maestria en Direccién de Mercadotecnia

e Maestria en Direccion Empresarial con orientacion en Mercadotecnia

Ambas maestrias cubren contenidos administrativos, sin embargo, su principal diferencia es

el enfoque que estas tienen.
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Tabla 21. Plan de estudios maestria Direccion de Mercadotecnia Unitec

Universidad

Créditos

Universidad
Tecnologica
Centroamericana

Total de Créditos

17

Metodologia de la Investigacion

Estadistica en las organizaciones

Teoria Econémica

Direccién de la mercadotecnia

Contabilidad Gerencial

Sistemas Integrales de Investigacion
de Mercados

Anélisis del Entorno Empresarial

Comportamiento del Consumidory
prospectiva de los mercados

Desarrollo de habilidades Directivas

Comunicacién Integral de
Mercadotecnia

Direccién Comercial y ventas

Sistemas de Gestion de Informacion

Topicos en Direccion en
Mercadotecnia

Planificacion estratégica y operativa
del marketing

Distribucidn estratégica y logistica

Topicos en Direccion en
mercadotecnia Il

Proyecto de Graduacion

51

Fuente: (Unitec, 2016).
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Tabla 22. Plan de estudios maestria Direccion Empresarial Unitec

Universidad Clases

Universidad
Tecnologica
Centroamericana

Total Créditos

17

Temas

Metodologia de la
Investigacion
Estadistica en las
organizaciones

Teoria Econémica
Desarrollo de habilidades
directivas

Contabilidad Gerencial

Direccion Financiera
Gerencia de la cultura
organizacional

Direccion de la Mercadotecnia
Direcciéon de Sistemas
Humanos

Direccidn de la Tecnologia y
las Operaciones

Topico avanzado en Gerencia
Topico avanzado en Gerencia
1

Topico avanzado en Gerencia
Il

Topico avanzado en Gerencia
v

Sistema de Gestion de la
Informacion

Estrategias Empresariales

Proyecto de Graduacion

Créditos

53

Fuente: (Unitec, 2016).
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Tabla 23. Benchmarking interno Unitec

FACTORES

Maestria en Direccion de
Mercadotecnia

Maestria en Direccion Empresarial
con orientacion en Mercadotecnia

Plan de estudios

17 clases

Seis (6) clases diferentes (Analisis
del Entorno Empresarial,
Comportamiento del Consumidor y
prospectiva de los mercados,
Comunicacion Integral de
Mercadotecnia, Direccion
Comercial y ventas, Planificacion
estratégica y operativa del
marketing, Distribucidn estratégica
y logistica)

Perfil maestria

La maestria en Direccion de
Mercadotecnia es un programa con una
vision global que busca generar
competencias y  desarrollar  las
habilidades que permitan a los
participantes tener una formacion
activa, soélida y competente de
marketing en el marco de una
economia tanto  nacional como
mundial.

Se caracteriza por brindar una sélida
formacion académica, asi como por
desarrollar la habilidad relacionarse
con personas. Ambas caracteristicas
indispensables para liderar un
esfuerzo proactivo en una realidad
permanentemente sujeta a cambios:
la capacidad de conceptualizar una
vision es complementaria con la
habilidad para compartirla y formar
los equipos de trabajo que la pongan
en préactica.

Mercadeo

Este programa ha sido desarrollado
para profesionales ejecutivos con
potencial al desarrollo en sus
organizaciones. Tanto gerentes de las
areas comerciales como los de ventas y
otras relacionadas que se desempefien
en empresas de produccién como en
las de prestacion de servicios,
encontraran en este programa la
oportunidad de desarrollar talentos y
competencias apropiadas para la alta
gerencia.

Este programa se dirige a las
personas que buscan integrar los
conocimientos previos de sus
propias disciplinas en una vision
sistematica de la gestién estratégica,
analizar el entorno nacional e
internacional y equilibrar los nuevos
conocimientos y tecnologias de
gestién, armonizandolas con su
persona en su rol directivo.

Perfil laboral

El programa de direccion de
Mercadotecnia permite al egresado
desempefiarse como gerente de
mercadeo, gerente administrativo,
desempefiar funciones de ventas y
publicidad.

La maestria de direccion empresarial
con orientacibn en marketing,
permite que los egresados se
desarrollen como gerentes generales
no solo en 4&reas propias de su
pregrado, si no pudiendo adentrarse
en areas relacionadas con
mercadotecnia, dandoles la
posibilidad de tomar decisiones,
tomando en cuenta  aspectos
administrativos y de marketing.

Fuente: (Unitec, 2016).
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CAPITULO IlIl. METODOLOGIA

Se explica cémo se llevara a cabo a la practica los procedimientos correspondientes, justificando

la aplicacién de los mismos; también definir el enfoque de la investigaciéon y técnicas para

recolectar informacion.

3.1. Congruencia metodolédgica

3.1.1.

Matriz metodoldgica

Tabla 24. Matriz Metodoldgica

Mercadotecnia?

3. ({Qué habilidades
son consideradas
como
indispensables en
un profesional
egresado de la
maestria de
direccion de la
Mercadotecnia?

4. ;Qué
expectativas tienen
los empleadores de
los méster
egresados de
Unitec?

5. ¢(Qué asignaturas
deben ser
cambiadas o
mejoradas en el plan
de estudio de la
maestria de
direccion de la
mercadotecnia, para
poder provocar un
impacto positivo en
sus maestrantes?

actualizacion
de la malla
curricular,
para potenciar
el desarrollo
profesional de
cada uno de
los egresados.

actualizaciones
que debe sufrir el
plan de estudios
de la maestria de
mercadotecnia 'y
revisar otras
experiencias
afines

3. Definir las
expectativas que
solicitan los
empleadores en la
actualidad, para
los egresados de
la maestria de
direccion de la
mercadotecnia.
4. Proponer un
plan de estudios
acorde a la
demanda del
mercado laboral
para que sea
implementado y
aporte a la
ventaja de
UNITEC

Titulo Problema Preguntas Objetivos Variables
General Especificos Independiente Dependiente
Mejora Falta de 1. ;Cual seria la 1. Identificar las 1. Docentes de Plan de
académica Actualizaci6 | alternativa mas debilidades que Unitec estudios
en el plan nen el Plan adecuada para presenta el actual | 2. Egresados
de estudios de Estudios | actualizar el Contribuir a la | plan de estudios 3.Empleadores
de la de la contenido de la actualizacion de la maestria de piblicos y
m-aestr-i’a de M-aestr-ig de m.aestrTe} de del pejnsum de me'rcadotecma de privados
direccion de | Direccion Direccion de estudios de la | Unitec mediante 4. Estudiantes
mercadotec de Mercadotecnia? maestria de aplicacion de .
nia Mercadotec 2. ¢Qué factores direccién de encuestas y 5. Contenido
nia pueden estar mercadotecnia | recopilacion de actual
causando la falta de , mediante la informacion
competitividad en implementaci 2. Analizar la
los egresados de la 6n de un plan informacion
maestria de de estudio recopilada para
Direccion de orientadoa la | determinar las
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3.1.2. Definicion operacional de las variables

3.1.2.1. Variable dependiente — Plan de estudios

Al hablar de reforma, se habla de realizar mejoras con un aporte significativo, que pueda
marcar la diferencia de un antes y un después. La importancia de los cambios relacionados con
planes de estudios radica en el poder actualizar los contenidos y/o temas que estos contienen y
obtener como resultado a mediano y largo plazo, profesionales actualizados, con una mayor

capacidad de respuesta y el poder de anticipar situaciones poco favorables.

3.1.2.2. Variables Independientes
Las variables que tienen un efecto sobre la mejora de plan de estudios de la maestria de
direcciébn de mercadotecnia, son: docentes, egresados, empleadores publicos y privados,
estudiantes y contenido actual. Son ellas las encargadas de generar un efecto positivo o negativo
en el plan de estudios, esto segln la manera en que sean manipuladas. Es de suma importancia
poder establecer el rol que cada una juega y asi mismo hacerle frente a los retos que suponen las

exigencias tecnoldgicas, laborales y personales.
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Plan de estudios

Docentes de Unitec

publicos y privados

Figura 3. Diagrama de variables

Tabla 25. Operacionalizacién de las Variables

Variable Definicion Dimensién | Indicador Item Unidad Escala
Dependiente Categorica
Conocimiento Muy malo 1
del consumidor | Malo 2
y mercado Regular 3
Bueno 4
Muy 5
El plan de estudios es Bueno
el esquema Creacidn de Muy malo 1
estructurado de las valor Malo 2
areas obligatorias y Propuesta Calidad Regular 3
fundamentales y de de la del Plan Bueno 4
areas optativas con sus Carrera Muy 5
respectivas asignaturas Bueno
que forman parte del Estrategias de Muy malo 1
curriculo de los comunicacion Malo 2
establecimientos Regular 3
Plan de educativos. Bueno 4
estudios Muy 5
Bueno
Enfoque al Muy malo 1
cliente Malo 2
Regular 3
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Bueno 4
Muy 5
Bueno
Medicién de la Muy malo 1
estrategia Malo 2
comercial. Regular 3
Bueno 4
Muy 5
Bueno
Innovacion Muy malo 1
Malo 2
Regular 3
Bueno 4
Muy 5
Bueno
Variable Definicion Dimensiéon | Indicador Item Unidad Escala
Independiente Categorica
Nivel de ;Se cumplieron | Si abierta
Aprendizaje | sus expectativas | no
de aprendizaje
por la cual
Egresado o graduado es ingreso al
aquel sujeto que ha programa de la
concluido sus estudios, licenciatura/
y obtenido un titulo o Maestria en
graduacién académica, Mercadotecnia?
normalmente de rango
universitario. Nuevo Qué Si abierta
Satisfaccion | Contenido orientacion No
Empleador es, en Cambios considera
Egresados, un contrato de trabajo, relevante que
Empleadores y | la parte que provee ofrezca a futuro
estudiante s pago de una UNITEC en la
remuneracion o salario maestria en
Mercadotecnia?
Estudiante, individuo Cambio o 4 QUE otras
que_se encuentra_ actualizacion | asignaturas
re_allzando_ estudios _de del considera deben
nivel m_edlc_J 0 superior contenido incluirse y/o
en una institucion eliminarse del
académica plan de Si abierta
estudios? No
¢ Qué otras

mejoras y/o
innovaciones le
gustaria se
implementaran
en el Plan de
Estudios de la
Maestria en
Mercadotecnia?
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https://es.wikipedia.org/wiki/Contrato_de_trabajo
https://es.wikipedia.org/wiki/Salario

3.1.3. Enfoque y métodos de la investigacion

Se realiz6 una investigacién bajo un enfoque exploratorio, con una inclinacion cualitativo,
ya que se utilizd la recoleccion de datos haciendo uso de dos tipos de herramientas, como grupos
focales, entrevistas y encuestas. La investigacion exploratoria “es el disefio de investigacion que
tiene como objetivo primario facilitar una mayor penetracién y comprensién del problema que
enfrenta la investigacion” (Malhotra, 2004, p.87). A través de estas técnicas se logré profundizar
de manera clara en cada una de las variables que afectan el tema de investigacion, ampliando y
enriqueciendo resultados que ayudaron a finalizar con un analisis méas exacto.
El andlisis cualitativo permitié analizar multiples realidades subjetivas que detienen o potencian el

desarrollo de la maestria de direccion de mercadotecnia.

Los métodos aplicados en el desarrollo de esta investigacion fueron los siguientes:

1. Método Deductivo: método que fue empleado para el andlisis de los resultados obtenidos
de los grupos focales desarrollados con catedraticos de UNITEC, y de entrevistas con.

2. Método Inductivo: este método fue utilizado para el razonamiento de la informacién
recopilada por medio de la aplicacién de encuestas a los siguientes segmentos: estudiantes,
egresados, docentes y empleadores; mismos que determinaron el rumbo de esta
investigacion.

3. Método Explicativo: este método permitié definir qué clases deben mantenerse,
actualizarse y eliminarse del plan de estudio actual.

4. Método Historico: fue desarrollado en base a los hechos historicos que se han dado
alrededor de temas relacionados con mercadotecnia, tomando en cuenta sus inicios y la

evolucién que este ha tenido.
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5. Meétodo Analitico: fue empleado en el anélisis de las variables que tiene un efecto en el
problema de la investigacién, tomando en cuenta el plan de estudios actual, la competencia
directa a nivel nacional y la diferencia con la universidad top a nivel mundial.

6. Meétodo Sintético: se desarroll6 para poder establecer razones concisas de la falta de
actualizacion del plan de estudios, acoplando los resultados obtenidos en los diferentes
métodos, antes mencionados.

7. Método Ldgico: con este método se establecieron conclusiones finales para determinar la
raiz del problemay poder sugerir las mejoras que permitan ofrecer un plan de estudio segln

las exigencias del mercado meta.

3.2. Disefio de la investigacion

Dentro de esta investigacion utilizaremos variables de estudio como ser: los estudiantes,
maestros, egresados junto con el contenido actual de la malla curricular ya que estas son las
influyentes para determinar las carencias necesarias para que la Maestria de Mercadotecnia de
Unitec estd acorde con las exigencias actuales. Segun el Texto de Hernandez Sampieri, una
investigacion no experimental-transversal, es aquella en la cual las variables de estudio no son
manipuladas por el investigador y solamente son evaluadas; por lo mencionado anteriormente se

define el disefio de la investigacién como no experimental (Sampieri, 2010).
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Las etapas del proceso de investigacion son:

Informe
Conclusio final
Resultado nes y
licacié sy Recomen
Aplicacid T i
o n%e Analisis daciones
Definit encuestas de la
Elaboraci Metodolo informaci
6n de gia de é/ I on
Establecer Marco Investigac esarrollo
Identificar<| | OPjetivos i ion de grupos
el y alcance Tedrico focales
problema
de
investigac

ion

Figura 4. Disefio de la investigacion

3.2.1. Poblacion de la investigacién

La poblacion para la cual se trabajo esta investigacion se enfocd en un universo de los
siguientes segmentos: estudiantes y egresados de pregrado (Licenciatura de Mercadotecnia) y a
nivel de maestria, tomando en cuenta las siguientes universidades: Unitec, UNAH, UTH, UMH

junto con los docentes y empleadores del sector publico y privado.

3.2.2. Muestra
Para el desarrollo de la investigacion no se realiz6 calculo numérico de muestra, puesto que
la investigacion realizada se desarrollé bajo pardmetros no probabilisticos y por conveniencia;
dejando a criterio del investigador la cantidad total de encuestas aplicar a cada uno de los grupos
de interés.
Las cantidades aplicadas por segmento fueron:

30 estudiantes: 15 Licenciatura (4 UNITEC,4 UNICAH, 4 UNAH, 3 UTH), 15 Maestria (UNITEC)
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20 egresados: 14 Licenciatura (4 UNITEC, 6 UNAH, 2 UNICAH, 2 UMH)

20 empleadores: 15 Sector Privado, 6 Sector Publico

3.2.3.  Unidad de anélisis
Dentro de esta investigacién se realizé un analisis dirigido a los estudiantes y egresados de
Unitec que cursan la Licenciatura de Mercadotecnia, los maestrantes de UNITEC, Universidad
Tecnologica de Honduras (UTH), Universidad Metropolitana de Honduras (UMH) vy la
Universidad Auténoma de Honduras (UNAH), asi mismo los catedraticos que imparten clases
relacionadas a la mercadotecnia. De igual forma, se tomo6 en cuenta para la poblacion a los

empleadores publicos y privados de Tegucigalpa.

3.2.4. Unidad de respuesta
Luego de realizar el andlisis de los resultados se presenta como unidad de respuesta,
porcentaje (%), con los cuales se pudo evaluar cuales eran los cambios més urgentes a desarrollarse

en un nuevo plan de estudios.

3.3.  Técnicas, Instrumentos y Procedimientos aplicados
Las técnicas e instrumentos utilizados se seleccionaron de acuerdo a la prioridad del

enfoque cualitativo.

3.3.1. Técnicas
Aplicacidn de encuestas en las cuales participaron estudiantes de la licenciatura y maestria

de Mercadotecnia, matriculados y egresados de Unitec, UTH, UMH y UNAH. También se trabajo
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haciendo uso de un grupo focal y entrevistas a expertos y/o conocedores del area de mercadotecnia,

con el objetivo de poder establecer la situacion actual de la maestria de direccion de mercadotecnia.

Entrevista: Una entrevista dirigida a un docente de las maestrias de Unitec.

3.3.2.  Instrumentos
Cuestionarios: estos fueron desarrollados de forma no estructurados, con preguntas cerradas y

abiertas que permitan a los entrevistados plasmar su opinion.

3.3.3.  Procedimientos

Grupe fecal:

Figura 5. Desarrollo grupo focal

Figura 6. Aplicacion de encuestas

3.4. Fuentes de informacién
Se definen las fuentes de informacién que proporcionaran datos histéricos y actuales, que

ademas serviran para identificar patrones de tendencias en los resultados.
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3.4.1. Fuentes primarias

Resultados y andlisis desarrollado en la investigacion.

3.4.2. Fuentes secundarias
Se consulto al diario oficial La Gaceta, como fuente para poder sustentar el marco legal de
la investigacion, también se tomé en cuenta libros de texto como: Metodologia de la

investigacion de Roberto Sampieri, Direccién de Marketing de Philip Kotler.

3.5. Limitantes del estudio

La mayor limitante para el desarrollo de la investigacién esta relacionada con el factor
tiempo, puesto que esta debe desarrollarse en un tiempo maximo de diez semanas, en las cuales
estd incluido la aplicacion y desarrollo de herramientas de investigacion y su respectivo analisis.
Tomando en cuenta los horarios laborales para los investigadores, representa un verdadero reto

poder fundamentar la investigacion en un analisis profundo.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y ANALISIS

Se describe e ilustra la informacion obtenida y relacionada a los objetivos de estudio, incluyendo

texto, tablas, figuras, mapas y otros materiales de soporte.

4.1. Encuestas

4.1.1. Encuestas a estudiantes

Plan de estudios:

¢Cuan importante es este conocimiento para el desempefio exitoso de los nuevos profesionales

que se integran al mundo del trabajo?

0.8
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Figura 7. Evaluacién plan de estudios, segln estudiantes
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Figura 8. Evaluacién plan de estudios, segun estudiantes

Se les presentd a los encuestados un listado de clases relacionadas directamente con temas
de marketing, la mayoria de las clases son consideradas por los encuestados extremadamente
importantes, observandose un notable interés en las clases de investigacion de mercados,
distribucion estratégica, publicidad y promocién y, principalmente, servicio al cliente, resultando
de suma importancia que estas asignaturas estén con el contenido mas actualizado para cada afio
que se cursa, puesto que al paso del tiempo presentan nuevas tendencias que generaran valor
agregado a cada estudiante. La percepcion que manifiestan los estudiantes debe tomarse muy en
cuenta, ya que son ellos quienes en un futuro optaran para una maestria y de no tener algun atributo

no genera atractivo para ingresar.
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Pregunta #1: ;Se cumplieron sus expectativas por las cuales ingresé al programa de la carrera?

Hsi HEno

Figura 9. Cumplimiento de expectativas, segun estudiantes

El 70 por ciento de los estudiantes se siente satisfecho y consideran que el plan de estudios
actual llena sus expectativas, con mayor frecuencia la razén de este sentimiento es que consideran
que el plan de estudios les ofrece un panorama amplio sobre el campo laboral de la carrera,
volviéndolos competitivos y futuros profesionales actualizados para enfrentar retos a corto plazo.
Los estudiantes satisfechos deben ser prioritarios para el desarrollo del contenido de las asignaturas
para que a medida se generen nuevas tendencias se puedan incluir y ellos puedan recibirlas. En
relacién a los estudiantes que no estan satisfechos hasta el momento se manifiestan de esta forma
por considerar el contenido tedrico sin tener parte practica que los permita desarrollar su
aprendizaje, por lo cual esto genera una necesidad por la implementacion de talleres o convenios
con empresas que permitan pasantias para los estudiantes de la carrera. Al tener estas innovaciones

se obtendrd mayor satisfaccion de la que ya se tiene en la actualidad.
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Pregunta #2: ;Qué otras asignaturas considera deben incluirse y/o eliminarse del plan de estudios?

) 6.25%
) 6.25%
J 6.25%

Gestion de la Innovacion
Marketing Financiero

Investigacion de Precios

liderazgo e 6.25%
Desarrollo de Nuevos Mercados ¥ 12.50%
Marketing Humano ) 6.25%
Marketing Hospitalario y Turismo T 6.25%
Comportamiento al Consumidor ) 12.50%
Disefio 131.25%
Branding T 6.25%

0 005 01 015 02 025 03 035

Figura 10. Asignaturas a incluirse, segun estudiantes

Dos de las asignaturas por las cuales se muestra un mayor interés por parte de los estudiantes son
Disefio y Desarrollo de nuevos mercados, cabe mencionar que el desarrollo de nuevos mercados
actualmente es un tema con el que cualquier profesional debe enfrentarse y posiblemente de ahi es
de donde nace el interés en una asignatura que pueda guiar de forma certera no solo a desarrollar,
sino también a enfrentar nuevos mercados y eso hace importante que estos temas se abarquen con
las dltimas tendencias del mercado. Estas dos asignaturas se pueden abarcar en una sola clase,
generando un gran valor agregado en el estudiante, ya que en la manera que sepa cOmo generar
nuevos productos y realizar disefios a la vanguardia podra afrontarse a los retos que se avecinen.
La mejora forma en como se puede impartir esta clase es desarrollando proyectos para que los

mismos estudiantes puedan obtener un aprendizaje mas directo.
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® Programacion

® Seminario de Politica
m Clases de RRHH

m Clases de Algebra

m Clases generales

Figura 11. Asignaturas a eliminarse, segun estudiantes

Las clases que son consideradas menos utiles por los estudiantes son aquellas relacionadas
con el &rea de programacién. En este punto se puede resaltar que los estudiantes no consideran
dicha asignatura como sinénimo de disefio, y una solucion rapida a este problema seria un cambio
de clases, convirtiendo las de programacion en asignaturas de disefio o publicidad, dandole esta
clase un mayor valor al perfil del estudiante. También consideran que no les genera mayor valor la
clase de Seminario de Politica debido a que no es un contenido puramente de la carrera, por lo que
en la manera de hacerlo mas atractivo seria una ensefianza de campafas politicas que si aporta al

conocimiento enriquecedor.
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Pregunta #3: ;Qué otras mejoras y/o innovaciones le gustaria se implementaradn en el plan de

estudios de la carrera? Por ejemplo, nuevas orientaciones en Banca y Seguros, Pymes y otras.

m PYMES

® Banca

= Marketing Digital
m Call Center

® ONG

Figura 12. Nuevas asignaturas, segin estudiantes

Una orientacion que pueda servir como guia para la creacién y desarrollo de las Pymes es la
que representa un mayor interés para los estudiantes. Esta orientacion viene a presentar interés
puesto que han surgido bastantes emprendedores y ese conocimiento les ayuda mucho. Por otro
lado, estan las orientaciones como el marketing digital y banca que también podrian representar
grandes posibilidades de crecimiento personal y laboral para los estudiantes y toda aquella persona
interesada en estas ramas de estudio y debido a estas expectativas es importante tenerlo en
consideracion para futuras orientaciones. Teniendo en cuenta el interés que han generado estas

orientaciones es importante la implementacion de ellas a corto plazo.
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Pregunta #4: Valoracién de competencia

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

m Muy en desacuerdo W En desacuerdo m Neutral W De acuerdo m Muy deacuerdo

Figura 13. Valoracion de competencias, segun estudiantes

Un profesional competitivo debe ser capaz de poder enfrentarse a situaciones complicadas y
sacar lo mejor de ellas. Dentro de las competencias que se consideran indispensables que
desarrollen los estudiantes de la maestria de Direccion de Mercadotecnia, figuran: Comunicacion
y liderazgo, expresién oral y escrita, trabajo en equipo, organizacion y planificacion, capacidad de
trabajar bajo presiéon y disefio y proposicién de soluciones. Estas son algunas de las mas
importantes, sin embargo, es necesario reconocer que las demas habilidades o destrezas se vuelven
complementarias de estas para apoyar el éxito de todo profesional; observacion y analisis, uso de
herramientas estadisticas y el manejo de instrumentos medios para obtener informacién igualmente
representan un alto grado de interés y, por lo tanto, es de suma importancia considerar contenido

gue agregue el desarrollo de estas competencias.
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Pregunta #5: ;Cursaria usted la maestria en Direccion de Mercadotecnia con orientacién en caso

de ser implementada en Unitec?

88.89%
0.9
0.8
0.7
0.6
05 41.67%
0.4

03
0.2 11.11%

-3
0
si no Publicidad y Distribucion Direccion de
Promocion  Estrategica Ventas

37.50%

20.83%

Figura 14. ¢ Estudiaria en Unitec?

La mayoria de los estudiantes encuestados estan dispuestos a cursar una maestria en
Mercadotecnia en Unitec, esto debido al gran renombre que tiene la universidad y como
consecuencia el aporte que da al desarrollo curricular. Se muestra un mayor interés por
orientaciones como Direccion de Ventas y Publicidad y Promocidn, denotandose el espiritu de
superacion que existe entre los encuestados y, al mismo tiempo, genera una necesidad que la
universidad pueda mantener actualizadas sus cargas académicas con la informacién de las ultimas
tendencias. Es un reto para Unitec generar mayores atractivos en las orientaciones que pueda

ofrecer para que exista una mayor cantidad de estudiantes que quieran optar por una maestria
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Datos generales:

Figura 15. Datos generales/ ¢ Trabaja actualmente?

28% = Publica
(1]
= Banco
® Productivo

= Sodial
= Negocio Propio

m Otros

Figura 16. Datos generales/ ¢ En qué sector trabaja?
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La mayoria de los encuestados son personas que se encuentran trabajando, sin embargo, una
tercera parte no lo estd y son estudiantes activos de maestria, por lo que debe considerarse que la
falta de un empleo no es un factor determinante que detenga a las personas para poder aspirar a un
grado académico mayor, ya que estos indican que pueden financiar sus estudios. También, la
mayoria de personas son empleados del sector publico y del sector privado, especificamente del
area bancaria, es aqui donde se han logrado ubicar la mayor cantidad de personas y esto les crea

beneficio poder tener mayor oportunidad de optar a un ascenso dentro de su lugar de trabajo.

4.1.2. Encuestas a egresados

Plan de estudios:

¢Cudn importante es este conocimiento para el desempefio exitoso de los nuevos profesionales

que se integran al mundo del trabajo?
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Figura 17. Plan de estudios, segun egresados
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Figura 18. Plan de estudios, segun egresados

Los egresados realizaron una valorizacion de las clases que son parte del marketing en la

actualidad, presentando una importancia extrema las clases de publicidad y promocidn,

investigacion de mercados, plan de marketing y servicio al cliente, porque los egresados ya conocen

la importancia de poseer un plan de marketing correcto. Esta es la linea vertebral para que un

proyecto sea exitoso. Es importante tomar en consideracion la opinion de los egresados, sobre todo

porque ellos ya estadn en el campo y han ganado experiencia.

Pregunta #1: ;Se cumplieron sus expectativas por las cuales ingreso al programa de la carrera?

M sj

H Nno

Figura 19. Expectativas, segun egresados
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El 75 por ciento de los egresados manifiesta sentirse satisfechos con su aprendizaje en la
licenciatura debido a que consideran haber obtenido conocimiento amplio del marketing para
poder poner en practica en el mercado laboral, por otro lado el 25 por ciento de los egresados
encuestados manifiestan que el contenido deberia presentar mas parte practica en lugar de la
totalidad de teoria, por lo que denota una urgencia en incorporar mas trabajo de campo para
profundizar en experiencias que aporten a sus conocimientos, ya que estan generando mayor aporte

a la comprensién de los temas y aplicabilidad.

Pregunta #2: ;Que orientacion considera relevante que Unitec ofrezca a futuro en la maestria en

Direccion de Mercadotecnia?

23.08% 23.08%

15.38% 15.38%
I 7.69%
B N

Figura 20. Orientaciones a considerarse

7.69%

Los egresados consideran de manera muy significativa dos orientaciones para la maestria en
Direccion de Mercadotecnia, las cuales son: Marketing digital y orientacién social, resultando estas
muy importantes para crear una diferenciacion en el estudiante. Ambas orientaciones han venido a

repuntar de manera significativa en un mundo globalizado, donde la tecnologia ya no solo esté&
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abarcando las areas técnicas, sino también las administrativas, aportando a las maestrias
competencias significativas en relacion a las universidades de la region. De igual manera, se
presentan como opciones con menos tendencia las de neuromarketing y marketing virtual. Todas
estas opciones son las mds innovadoras y que agregarian valor a la maestria, por lo que si es clave
que la universidad pueda ofrecer estas asignaturas de manera innovadoras e, incluso, en forma de
taller. Que cada profesional pueda experimentar el crecimiento profesional producto de la
combinacidn de administracién, marketing y tecnologia, en las diferentes ramas propuestas en este

informe.

Pregunta #3: ;Que otras asignaturas considera deben incluirse y/o eliminarse del plan de estudios

actual?

m Agregar Publicidad y
Comunicacion

m Agregar Marketing
Electronico

® Tendencia de Generoy
mercado en el mundo
® Finanzas

= Servicio al cliente

= Derecho mercantil

= PYMES

Figura 21. Asignaturas a incluirse, segun egresados
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La asignatura que presenta mayor interés dentro de los egresados es el marketing electrénico,
debido a como van cambiando las tendencias y el auge que presenta la tecnologia. A la vez, la
asignatura de finanzas presenta un interés notable dentro de los egresados por el mercado laboral
en el que se encuentra el pais en la actualidad, resultando importante la incorporacion de estas
clases al plan que pueda presentar la maestria en Direccion de Mercadotecnia de Unitec, para

hacerla atractiva y competitiva.

Hoy en dia, las competencias para la universidad son abrumadoras, tanto asi que ya en internet se
mencionan plataformas como NextUniversity o NextU, las cuales estan apropidndose de la gran
parte de los interesados en especializarse en marketing electrénico y sus asignaturas similares, lo

cual con esta implementacion ira incorporando el crecimiento del prestigio e imagen de Unitec.

Pregunta #4: ;Que otras mejoras y/o innovaciones le gustaria se implementaran en el plan de

estudios de la maestria de Direccién en Mercadotecnia?

m Conferencias virtuales de
personajes exitosos en MKT

m Innovacion

= Publicidad y Promocion

m Distribucion Estrategica

= Direccion de Ventas

Figura 22. Mejoras e innovaciones, segun egresados
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Una mejora en la cual los egresados presentan mayor interés es la clase de distribucion
estratégica, de manera muy pronunciada, como una muy buena opcién aplicable a todo tipo de
carreras. También teniendo en consideracion la publicidad y promocion que generan valor
agregado al perfil curricular de cada profesional egresado, este es un tema que puede ayudar a

incentivar la creatividad y sabiendo cémo generar camparfias exitosas que creen valor agregado,

por lo que se debe tener presente para futuras orientaciones.

Pregunta #5: Valoracién de competencias
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Figura 23. Valoracion de competencias, segun egresados

Se presentd a los egresados un listado de habilidades y destrezas con el propoésito de
determinar cuéles consideran, segin su opinién, con mayor valor, obteniendo las siguientes:
Capacidad de comunicacion y liderazgo, ser capaz de disefiar propuestas y dar solucion a conflictos
laborales, ser capaz de trabajar en equipo y tener capacidad para organizar y planificar trabajos,

constituyendo estas de las méas valor y teniendo presente también la capacidad de innovacion de
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instrumentos, recursos informaticos y la habilidad en el manejo de instrumentos para la obtencion
de informacidn, por lo que es importante poder realizar formas de explotar estas competencias por

medio de las asignaturas de la maestria.

Datos generales

0.00%
1 5.00%
20.00%

60.00%

0 0.1 0.2 0.3 0.4 0.5 0.6 0.7

M Privado M Otro ™ Negocio Propio MSocial M Productivo Banco M Publico

Figura 24. Datos generales egresados

El 100 por ciento de los encuestados actualmente trabaja en el sector privado, teniendo
empleo en la mayor parte en el sector bancario y una tercera parte en el sector productivo. Esto
resulta un buen impacto para considerar, ya que los egresados estan conociendo las tendencias que
generan un aporte significativo al desarrollo curricular de ellos mismo. Para la universidad debe
ser importante tomar en cuenta que la mayoria de los mercaddlogos logran ubicarse en el sector
bancario, dando esto una importancia extrema donde retomar sus estudios, por tanto, buscaran las
opciones mas atractivas. Es labor de cada universidad generar propuestas con las mejores

tendencias y actualizaciones, segln sea la época.
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4.1.3. Encuestas empleadores
Plan de estudios:
¢Cudn importante es este conocimiento para el desempefio exitoso de los nuevos profesionales

que se integran al mundo del trabajo?
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Figura 25. Evaluacion de conocimientos entre empleadores
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Figura 26. Evaluacion de conocimientos entre empleadores



Se present6 a los empleadores un listado de clases relacionadas con el marketing y las que
en su mayoria son consideradas por los empleadores con una importancia extrema son:
Comportamiento del consumidor y métricas del marketing. De igual manera, se presentan con
mucha importancia las clases: Investigaciéon de mercados y experiencia (atencion) al cliente,
resultando claves para aportar al enriquecimiento de la empresa donde vaya a trabajar. Estas
asignaturas son determinantes para las estrategias que necesita cada empresa, por lo que el

contenido debe ser comprendido y para una mejor aplicabilidad cada dia.

Pregunta #1: ;Qué otras asignaturas consideran pertinentes se deberan incluir en el plan de

estudios de la maestria?
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Figura 27. Asignaturas a incluirse, segin empleadores

Se presentd a los empleadores publicos y privados las asignaturas que a su parecer son
importantes para el conocimiento de un egresado de la maestria en Direccién de Mercadotecnia,
de las cuales predominaron el manejo de la tecnologia y nuevos tipos de marketing, sin embargo,
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se da un interés notable por desarrollo de campafias junto con técnicas de ventas. Por lo que esta
informacion es de gran aporte para el desarrollo de la inclusién dentro de la actualizacidn del plan

de la maestria en Direccion de Mercadotecnia.

Pregunta #2: ;Ha observado fortalezas en la formacién profesional de los graduados de Unitec?
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Figura 28. Fortalezas en egresados de Unitec

La fortaleza mas pronunciada, segln los empleadores, acerca de los egresados de Unitec, es
la motivacion a buscar cosas nuevas, como resultado del empuje que la universidad proporciona a
cada maestrante. Ademas, los empleadores también valoran dos fortalezas dentro de egresados de
Unitec que son: La disciplina y compromiso, resultando muy importantes al momento de valorar a

un candidato para una plaza dentro de las empresas. Es importante que Unitec siga implementando
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la innovacion dentro de los estudiantes y trabaje mas en desarrollar que se mejore en las relaciones

interpersonales para que sea tomada como una fortaleza.

Pregunta #3: ¢Ha observado debilidades en la formacion profesional de los graduados de

Unitec?

=Jompetitividad

Figura 29. Debilidades entre egresados de Unitec

La debilidad predominante segln los empleadores del sector publico y privado ha sido la
competitividad, puesto que, si no va dirigida de la forma correcta, puede convertirse en un conflicto
interno dentro de la empresa. Es necesario que los egresados pueden diferenciar cuando es el
momento para ser competitivo y cuando para trabajar en equipo. Es importante tomar este aporte
en consideracion para que se pueda trabajar de la manera positiva, es decir que los estudiantes que
salgan de Unitec puedan canalizar su competitividad, de modo que enriquezca a la empresa donde

estan laborando.
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Pregunta #4: ;Se ha visto la empresa en la necesidad de nivelar o capacitar al profesional en

cuestion? De haber sido asi, por favor haganos saber en qué tema o areas especificas.

ugj

Figura 30. Necesidad de nivelacion

El 100 por ciento de los empleadores manifesté que han tenido que capacitar al profesional
de Unitec, especificamente en relacién al puesto que va a desempefiar junto con las capacitaciones
institucionales que proporciona la empresa como requerimiento al entrar. Los empleadores
solamente trabajan para que el estudiante que acaba de ingresar a la empresa conozca acerca de la

misma, que se empape de los valores para que se pueda hacer parte de ellos de manera inmediata.
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Pregunta #5: ;Qué opinidn tiene del desempefio profesional de los egresados de Unitec en

general?

m Capacitados m®trabajoenequipo = muy competitivos  m pueden trabaja solos

Figura 31. Desempefio profesional de los egresados de Unitec

Los empleadores consideran que los profesionales egresados de Unitec son bastante
competitivos de manera bien pronunciada, al igual que bien capacitados. Sin embargo, consideran
que no pueden trabajar solos y esta es una oportunidad de mejora que se debe trabajar en la
universidad. Una parte minima considera que pueden trabajar en equipo y esto es lo mas urgente
en trabajar, ya que al estar en una empresa es clave poder desenvolverse con otras personas para

conformar equipos de trabajo exitosos.
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Pregunta #6: ;Aparte de las ya evaluadas, qué conocimientos, habilidades y destrezas deberia

tener un egresado de la maestria en Direccion Empresarial de Unitec?

® conocimientos
administravitos
® Organizacion

® Liderazgo

® innovacion

Figura 32. Otras destrezas y habilidades que deben poseer los egresados de Unitec

Dos de los conocimientos més solicitados por parte de los empleadores es poseer
conocimientos administrativos, por lo cual se podria realizar por medio de talleres dentro de las
empresas que existen convenios con la universidad, y también consideran de suma importancia que
un egresado pueda tener la habilidad de innovar y de ese modo crear nuevos productos y servicios,
una tercera parte considera importante tener un liderazgo marcado para destacarse dentro de las

empresas.
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Pregunta #7: ;Cuél de las siguientes orientaciones considera que deberia haber en la maestria en

Direccion Empresarial?

m Publicidad y ventas
m Distribucion estrategica

m Distribucion de ventas

52.94%

Figura 33. Orientaciones, segin empleadores

Los empleadores consideran que una orientacion que aportaria bastante al mercado actual es
la de Distribucion estratégica, que actualmente no existe en Unitec, luego seguiria publicidad y
promocidn, la cual es un contenido que viene siendo actualizando a cada momento y una tercera
parte mencionan una orientacion en Distribucion de ventas. Unitec podria crear un nuevo plan en

estas Ultimas opciones generadas por los empleadores publicos y privados.
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Datos Generales:
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Figura 34. Datos generales empleadores/lugar
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Figura 35. Datos generales empleadores/sector
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Existe un 40 por ciento de los empleadores que trabaja en el sector productivo y un 20 por
ciento en bancos, teniendo estas dos la mayor participacidn dentro de la informacion obtenida. Es
portante mencionar que el 20 por ciento de la totalidad de las encuestas fueron colocadas en la

ciudad de La Paz y el 100 por ciento de estas pertenecian al sector productivo.

Habilidades, destrezas, actitudes y valores:
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Figura 36. Habilidades y destrezas que deben poseer los egresados de Unitec

Un profesional debe poseer las siguientes habilidades, segin las exigencias de los
empleadores: Capacidad de comunicacion y liderazgo, como la més exigida; luego la capacidad de
establecer y cumplir con las metas y objetivos individuales, capacidad de alinear su trabajo con las
estrategias de la organizacién, capacidad de interpretar informes y resultados de la gestion
administrativa, de ser posible para desarrollar estas habilidades dentro de la maestria en Direccidn

de Mercadotecnia de Unitec.
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4.2. Entrevista a docente

Entrevista realizada a la ingeniera Reina Fiallos

¢(Estd de acuerdo con el plan de estudios actual de la maestria en Direccion de
Mercadotecnia? ¢Por qué?

No completamente, creo que se deberia enfatizar en mas practica e investigacion. La
situacion con la maestria es que incluye demasiadas areas, por ejemplo, se tocan temas de logistica,
de comportamiento del consumidor, de publicidad, etcétera, al tocar todos los temas no se

profundiza en ninguno, por lo que es una maestria con una visién global del marketing.

¢ Qué clases considera deben eliminarse del plan y cuales incluir?
No considero tan importante la clase de Contabilidad Gerencial, tal vez deberia enfocarse
maés a la carrera de Mercadotecnia, ni Sistemas de gestién de informacion, aunque desconozco a

profundidad el silabo.

¢Qué fortalezas considera que tiene la maestria y de qué manera pueden apoyarse e
impulsarse al desarrollo?

Es una maestria en la que los estudiantes adquieren un conocimiento sdlido, aunque mas
tedrico que practico sobre la relacidn entre las diferentes disciplinas que se tocan como economia,
estadistica, sicologia, lo cual para comprender al consumidor y desarrollar las estrategias de

marketing que permitiran el éxito a la empresa.

¢Considera que la maestria en Direccion Empresarial con orientacion al mercadeo afecta la
matricula de la maestria en Direccion de Mercadotecnia?

Creo que la gente no tiene clara la diferencia entre una y otra, pudiera afectar.
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Segun su experiencia, ¢cudl considera que deben ser las competencias que debe poseer un
egresado de la maestria en Direccion de Mercadotecnia?

Pensamiento estratégico

Toma de decisiones

Resolucidn de problemas y conflictos

Prospeccion

Creatividad

Capacidad de trabajar en equipo

Andlisis y sintesis

;Seria efectivo para los maestrantes implementar el trabajo de campo a largo plazo durante
la maestria y que estos se desarrollen de forma préctica en areas del marketing?

Si, creo que seria efectivo para los estudiantes hacer un proyecto desde el inicio e ir aplicando
en cada clase los conocimientos, seria ideal hacer proyectos que beneficien a la microempresa, por
ejemplo. Eso les haria sentir satisfechos de que se hizo un trabajo que sirvié a alguien y no un mero

ejercicio académico.

4.2.1. Analisis entrevista

Es indiscutible que parte de ser profesionales exitosos es necesario tener claro que el aprender
es algo que nunca se debe detener, sin embargo un buen profesional también debe concentrarse en
areas especificas, ya que no por saber de mas cosas significa que se sabe mas, actualmente la
maestria en Direccion de Marketing no estad concentrada en un area especifica, abarca muchas areas

como temas de logistica, de comportamiento del consumidor y de publicidad, que aunque dan un
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panorama mas amplio a los maestrantes también les impiden el poder especializarse en conceptos
y areas especificas. De acuerdo con las exigencias que cada dia se presentan en la sociedad laboral
es importante que Unitec, pueda implementar métodos de trabajo de campo abierto, permitiéndole
a los maestrantes enfrentarse a situaciones y/o problemas reales que los lleven a tomar decisiones
con impactos reales y que sean mas alla que definir si estan bien o no segun un libro de texto.
Clases como Contabilidad gerencial y sistemas de gestion de la informacién podrian ser

consideradas a eliminarse y en el espacio de estas incluir el trabajo de campo antes mencionado.

El profesional cuenta por si mismo con destrezas propias, Unitec en este momento esta
reforzando cada una de esas destrezas y habilidades, tocando dentro de su malla curricular temas
psicoldgicos y econémicos que da la posibilidad de conocer nuevas experiencias y nuevas maneras

de enfrentarse a los consumidores y al mundo del marketing en general.

Pensamiento estratégico, toma de decisiones, resolucion de problemas y conflictos,
prospeccién, creatividad, capacidad de trabajar en equipo, analisis y sintesis, son algunas de las
destrezas que un master en Mercadotecnia debe poseer, para que los egresados sean capaces de
medir estrategias y enfrentarse a problemas, volviéndose profesionales destacados en su campo
laboral, resultando una referencia de hacia dénde se debe llegar y creando esa diferencia que es tan
indispensable en el mundo del marketing.

Es importante también que Unitec sea capaz de establecer diferencias claras en su oferta
académica entre la maestria en Direccién de Marketing y Direccién Empresarial con orientacidn
en marketing, puesto que ese tema puede llegar a afectar la decisidn de los interesados en iniciar
estudios relacionados con marketing y considerar si es necesario contar con ambas maestrias y si

esto es beneficioso no solo para la universidad, sino también para los interesados en marketing.
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4.3. Desarrollo de Grupo Focal

4.3.1. Analisis del grupo focal
Los mercadologos deben comenzar a considerarse méas que como un gran sofiador y pasar a ser un
profesional capaz de generar aportes a un nivel mas alto como areas administrativas y financieras,
esto porque las empresas hoy en dia estan mas interesadas en saber el porqué de una campafia

publicitaria, en asegurar los resultados que simplemente en ejercer acciones.

Es esta una de las principales razones por las se vuelve necesario que el plan de estudios de
la maestria en mercadotecnia sea mas practico y/o aplicable a los diferentes temas con los que los
profesionales deben enfrentarse; un claro ejemplo de esto es la clase de planificacion de medios,
donde se ven involucrados temas de campafias publicitarias imposible obviar temas financieros,
puesto que el mercadologo también debera establecer los costos y ganancias que generara llevarla

al mercado.

El objetivo primordial de una maestria en direccion de marketing es y siempre debe ser
especializar a los profesionales, ensefiarles a estos no separar conceptos tedricos de la practica o la
aplicabilidad para que estos sea capaces de crear estrategias de marketing con verdadera

aplicabilidad y que demuestren resultados reales.

Existen clases primordiales que sin discusién no deben faltar en la carga académica de un
profesional de marketing tal es el caso de investigacion de mercado, esta pueda considerada parte

de la columna vertebral de la carrera, poder cursarla al inicio generara beneficios para los
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estudiantes, permitiéndoles aplicar el contenido a lo largo de la carrera 'y poco a poco perfeccionar

su aplicabilidad cada vez mas.

Para que puedan abarcarse todos los temas de interés en el area de mercadotecnia debe
considerarse establecer un plan de estudios maleable que permita insertar y/o modificar el
contenido de las clases, aunque esto no significa hacer un cambio directo en el nombre de la clase,
de ahi la importancia de poder nombrar a cada clase de forma simple y concreta, evitando nombres

especificos y asi permitiendo la manipulacion del temario interno de cada asignatura.

Como sugerencias para la creacién del plan de estudios de una maestria actualizada, se dan

los siguientes parametros:

e Iniciar el plan de estudios con las clases que permitan realizar, y aprender la forma correcta
de llevar a cabo un estudio/analisis/investigacién de mercado

e En la parte central del plan colocar herramientas que permiten facilitar las areas de estudio
del marketing, como, por ejemplo: neuromarketing, branding, marketing y/o comercio digital

e Finalizar con asignaturas que permitan desarrollar o fortalecer capacidades y habilidades,
como toma de decisiones y liderazgo

e Para un éxito curricular mayor, es importante tomar en cuenta la aplicabilidad de los
contenidos y desarrollar temas que permitan que los estudiantes los pongan en practica en el

momento que le son impartidos hasta la finalizacidn de la maestria; es decir de forma transversal.
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4.4. Ishikawa
4.4.1. Diagrama de Ishikawa

o Clases Teéricas\ [ Plan de \

e Internet de banda ancha\

e Docentes

o Autoridades de Unitec

_ _ estudios
e Autoridades consejo e Firma de convenios institucionales .
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> para la
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e Precios altos para el cambio,

e Métodos de Evaluacion generalizados « Laboratorios Equipados
y . mercadotecnia
e Evaluacion de satisfaccion

e Aulas no acondicionadas,

; / —_— entre los docentes / de UNITEC.
entre los estudiantes \ J

7 /

Figura 37. Diagrama de Ishikawa Causa y Efecto positivo

e Comunicacién interna

4.4.2. Anélisis de cada variable

Mano de Obra: Dentro de la mano de obra se debe trabajar de la siguiente manera: los docentes
deben estar actualizados constantemente para poder impartir las asignaturas a la reforma que
sufriria el plan de la maestria de mercadotecnia. Las autoridades de Unitec deben brindar
empoderamiento a los docentes para que estos presenten las novedades y creacidn de talleres para
que el estudiante pueda aprender haciendo. Y las autoridades del Consejo de Educacion Superior,

son el ente regulador para coordinar las reformas los planes de las universidades a nivel nacional.

Medicién: En la categoria de medicion presenta las siguientes variables: Métodos de evaluacion,
se debe realizar una medicion variable donde se puede evaluar el conocimiento de las siguientes

formas: ensayo, examen y proyectos. Y la forma de medicion de satisfaccidn de los estudiantes de
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la maestria es importante poder obtener la retroalimentacién que puedan presentar los mismos
estudiantes en relacion a la maestria que estan cursando para poder tomar acciones correctivas de

forma inmediata.

Maquinaria: Dentro de la categoria se encuentran las siguientes variables: la universidad cuente
con laboratorios adecuados para impartir las clases y aulas con acondicionamiento relacionado al

mobiliario apropiado junto con las mejores instalaciones.

Métodos: Dentro de métodos se encuentra las siguientes variables: Clases tedricas que se
complementen con alguna practica y de ese modo la teoria que se le ensefia podran implementarla,

contar con un ancho de banda suficiente para cubrir todo el campus y aporte a cada ensefianza.

Procesos: En la categoria de procesos se encuentra las siguientes variables: Precio alto para el
cambio, ya que para poder implementar un cambio en el plan el proceso es bastante complejo e
implica mucho trabajo junto con excelente coordinacion con los docentes. La comunicacion interna

con los docentes es clave para permitir que todo el proceso se lleve a cabo con éxito.
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4.5. Propuesta

4.5.1.

4.5.2.

4.5.3.

454,

4.5.5.

45.1.

4.5.2.

Plan de estudios actualizados para la maestria de Direccion de Mercadotecnia
Introduccion
Descripcion de la propuesta
4.5.3.1. Competencias profesionales
4.5.3.2. Plan de estudios sugerido
4.5.3.3. Descripcion interna del plan de estudios
4.5.3.4. Justificacion de la reforma
4.5.3.5. Estrategias de mercadeo para la maestria
4.5.3.6. Alcance
4.5.3.6.1. Modalidad
4.5.3.6.2. Duracion

4.5.3.6.3. Perfil de la maestria

4.5.3.6.4. Perfil laboral
Presupuesto

Cronograma

Plan de estudios actualizados para la maestria de Direccion de Mercadotecnia

Introduccidn

Dentro de los objetivos enmarcados en esta investigacidn resulta importante proponer un plan

de estudios de la maestria en Direccion de Mercadotecnia, de manera que en relacién a los

resultados obtenidos se definen asignaturas de acuerdo con las exigencias de nuestro campo

analizado y que tengan como consecuencia un plan de estudios competitivo y con las ultimas

tendencias.
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La maestria se ve en la necesidad de una reforma teniendo como antecedente que la Gltima
modificacién se realiz6 en el 2006, por lo que se procedié a realizar una investigacion entre los
empleadores del sector publico y privado que tienen o han tenido egresados de Unitec, docentes
de Unitec, egresados de la carrera de mercadotecnia de las diversas universidades del pais y
estudiantes de mercadotecnia con el fin de recabar la informacién necesaria para proponer un malla

curricular que satisfaga las necesidades.

4.5.3. Descripcidn de la propuesta

4.5.3.1. Competencias y habilidades profesionales
De acuerdo con los resultados obtenidos a través del desarrollo de un grupo focal, entrevista
y aplicacion de encuestas a los segmentos de interés y que tienen un impacto en el area del
marketing se dieron a conocer las diferentes habilidades y competencias con las que debe contar

un master en Direccién de Mercadotecnia.

La mercadotecnia hoy dia la encontramos en todas partes. Es de gran importancia para todas
las empresas, desde la microempresa hasta aquellas que juegan un papel a nivel internacional; la
mercadotecnia hoy dia no solo se trata de vender, sino que es conquistar a sus clientes, ganarse la

fidelidad de estos y convertirlos en un nuevo instrumento de mercadeo.

Las habilidades y competencias que debe poseer un egresado de la maestria en Direccion de

Marketing son:

e Observacién y analisis
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e Capacidad de innovacién
e Manejo de herramientas estadisticas, informatica y de métricas
e Disefio y proponer soluciones a conflictos laborales
e Capacidad de trabajar bajo presion
e Destrezas en la expresion oral y escrita
e Capacidad de organizacion y planificacién en el trabajo
e Destreza en comunicaciones y liderazgo
e Capacidad para desarrollar planes de mercadeo, solo o0 en equipo
Estas exigencias en el comportamiento de los egresados se deben a los nuevos retos que todos

los dias se imponen en el mercado de trabajo.

Los nuevos escenarios de ejercicio profesional al que se deben incorporar los egresados de
una maestria que tiene una relacién con las areas de la mercadotecnia demandan que estos sean
personas capaces de enfrentar exitosamente los problemas que su puesto genere y que, ademas, se
adapten a los cambios venideros, generando el menor impacto posible para la empresa. Esto genera
una carga para las instituciones encargadas de preparar a los futuros master, obligdndolas a
desarrollar no solo conocimiento tedrico, sino también todas las habilidades y destrezas innatas o

no en sus estudiantes.

La manera en que se elaboren y desarrollen los programas de estudio tendrd un impacto
directo en estas competencias, puesto que es este el que les permitird a los maestrantes enfrentarse

a diferentes situaciones que incluyen situaciones dentro y fuera de las aulas de clases.
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4.5.3.2. Plan de estudios sugerido

Maestria Direccion de Marketing Comercial

NUCLEO PROPEDEUTICO

M etodologia de la Desarrollo de

DiTecciom Fimanciera —
investigacion Habilidades
directivas

'

Direccion de la NUCLI:}Q,QEQI;’Q&T(]%RADO Psicologia del

mercadotecnia Marcados Consumidor y

neurociencia

CUrso de Campo:

Simulador de

MEYoTios

Comercioy
Branding Estrategia de
Marketing Digital

Curso de Campo: Los
productos conectados en
los negocios y el

pneuromarketing

Distribucion
Trade Marketing estratégica y
logistica

Estrategias de
Disefio y Precio

Proyecto de
Graduacion

Figura 38. Plan de estudios sugerido



4.5.5.1. Descripcidn interna del plan de estudios
a. Nombre de la asignatura: Metodologia de la Investigacion

Forma de Evaluacion: Proyecto y Examen

Objetivo de la asignatura: Proporcionar al maestrante las herramientas y conocimientos para la
realizacion de investigacion documentada y experimental, asi como las bases para la interpretacidn,
discusion y presentacién de resultados.

Competencias: Contribuye a la formacidn critica y objetiva del maestrante permitiéndole adquirir
los conocimientos y estrategias necesarias para el desarrollo de investigacién documental y

experimental.

b. Nombre de la asignatura: Direccion Financiera
Forma de Evaluacion: Examen
Obijetivo de la asignatura: Permitir gestionar los recursos financieros de la empresay la realizacidn
de analisis y planificacion de inversiones, asi como la interpretacién de los resultados obtenidos en
los casos practicos.
Competencias: Obtener dominio en la resolucion de problemas: evaluacion econémica-financiera
de proyecto de inversién —financiacién en ambiente de riesgo. Comprender las operaciones

financieras que tienen lugar en el &mbito empresarial.

c. Nombre de la asignatura: Desarrollo de Habilidades Directivas
Forma de Evaluacion: Ensayo con defensa de tema
Obijetivo de la asignatura: El maestrante identificara y practicara técnicas para el desarrollo de las
habilidades y actitudes necesarias, que le permitan aumentar su capacidad para coordinar
eficientemente los esfuerzos individuales de sus equipos de trabajo hacia el cumplimiento de los

objetivos organizacionales, bajo un enfoque estratégico.
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Competencias: EI maestrante identificara el entorno de la actividad administrativa en los negocios

con el propdsito de evaluar la importancia del desarrollo de habilidades directivas.

d. Nombre de la asignatura: Direccion de Mercadotecnia

Forma de Evaluacion: Proyecto

Objetivo de la asignatura: Proporcionar al maestrante una formacion béasica y una visién de
conjunto de los aspectos fundamentales dentro del area funcional de la empresa de Direccion de
Investigacion Comercial que le permita afrontar su practica en la actividad empresarial,
especialmente en los perfiles profesionales de consultoria comercial y director comercial.
Competencias: El maestrante podra realizar un plan de mercadeo para aplicar las herramientas
practicas para la toma de decisiones mercado l6gicas en areas tales como]: investigacién de
mercados, mezcla de productos, lanzamiento de nuevos productos, planificacion de promociony

ventas, politicas de precios, estrategias de promocion y de distribucién.

e. Nombre de la asignatura: Investigacion de Mercados
Forma de Evaluacion: Proyecto
Objetivo de la asignatura: El objetivo de esta asighatura es que los maestrantes adquieran
conocimientos y habilidades que les cualifiquen para disefiar estudios y analizar datos, cualitativos
y cuantitativos, para la investigacién de mercados, comprendiendo su lugar y funcién desde la
gerencia de marketing.
Competencias: La asignatura aporta una perspectiva pragmatica de como los métodos y técnicas

de investigacién demoscépica se aplican a la funcion de marketing.

f. Nombre de la asignatura: Psicologia de Consumidor y neurociencia

Forma de Evaluacion: Ensayo con defensa de tema
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Objetivo de la asignatura: EI objetivo de esta clase es profundizar, desde una perspectiva de
marketing, en el estudio del individuo como consumidor, asi como en las razones que influyen en
su comportamiento.

Competencias: Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser

originales en el desarrollo y/o aplicacion de ideas, a menudo en un contexto de investigacian.

g. Nombre de la asignatura: Simulador de Negocios

Forma de Evaluacion: Proyecto

Objetivo de la asignatura: Desarrollar y fomentar en el alumno la capacidad para la generacion y
evaluacién de planes y estrategias de negocio mediante una adecuada toma de decisiones basadas
en distintas metodologias para tal efecto, a través del uso de una herramienta de tecnologia de
informacion y simulador de negocio, enfocadas a las disciplinas econémico administrativas,
mismos que establecerdn un ambiente virtual e interactivo de una empresa que promuevan su perfil
empresarial y gerencial.

Competencias: El maestrante debera desarrollar y poner en practica sus habilidades en practica
integrando conocimientos, ingenio y creatividad para obtener los mejores resultados, presentando

los modelos de simulacién desarrollados.

h. Nombre de la asignatura: Branding
Forma de Evaluacion: Proyecto
Objetivo de la asignatura: La finalidad de esta asignatura es profundizar en el escenario de
decisiones que se pueden tomar para la construccién de notoriedad y la reputacion de una marca y
de ese modo establecer una accion coordinada y a largo plazo con el consumidor.
Competencias: Aplicacién de los conocimientos en el contexto general de las organizaciones y

especificamente en la construccién de estrategias publicitarias y desarrollos creativos. Asi mismo
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resolver problemas y tomar decisiones eficaces ante situaciones de alto nivel competitivo e

incertidumbre, propias de las industrias de la comunicacion actual.

i. Nombre de la asignatura: Comercio y Estrategia de Marketing Digital
Forma de Evaluacion: Proyecto
Objetivo de la asignatura: Planteamiento de definicion, disefio, implementacién y evaluacion de
estrategias y programas de marketing en un entorno digital a nivel internacional.
Competencias: Introducir los instrumentos basicos de la comercializacién y capacidad para
planificar estrategias comerciales. Ademas de generar capacidad para pensar y planificar como un
gestor de marketing a la web, junto con la capacidad para desarrollar un plan de marketing online

teniendo en cuenta los diferentes sectores y mercados internacionales.

j. Nombre de la asignatura: Trade Marketing

Forma de Evaluacion: Proyecto

Objetivo de la asignatura: Desarrollar las habilidades y competencias con las cuales integrar las
funciones de distribucidn, promocién, comunicacién y ventas enfocadas en optimizar las relaciones
y actuacion de los canales. Mediante la aplicacion de conceptos, herramientas, técnicas y mejores
practicas de gestién del punto de venta, marketing promocional, merchandising y push de venta,
con un manejo efectivo de los recursos y portafolios de productos.

Competencias: Reconocer y utilizar las variables de éxito de la relacién entre fabricantes y
distribuidores, a fin de conseguir ventajas mutuas dentro del establecimiento junto con la

elaboracion de un eficiente plan de trade marketing.

k. Nombre de la asignatura: Distribucion Estratégica y logistica

Forma de Evaluacion: Ensayo con defensa de tema
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Objetivo de la asignatura: El objetivo de esta asignatura es proporcionar los conceptos
fundamentales, modelos cuantitativos y cualitativos, soluciones y técnicas punteras en la gestion
estratégica y operativa de la logistica.

Competencias: EI maestrante serd capaz de identificar las funciones principales del &rea de logistica
y gestidn de la cadena de suministro y podra ser capaz de relacionar el area de la logistica con la

estrategia empresarial y su relacién con las otras areas funcionales de la empresa.

k. Nombre de la asignatura: Estrategia de Disefio y Precio

Forma de Evaluacion: Examen y Proyecto

Obijetivo de la asignatura: La asignatura permitird al maestrante definir concretamente los criterios
principales para la elaboracion de una estrategia de precio efectiva, por medio del disefio de
estrategias orientadas a la definiciobn de precios, punto de venta, disefio, innovaciéon y
posicionamiento de productos para determinar el segmento del mercado en el que se quiere operar,
asi como poder demostrar la importancia de la fijacién de precios en el proceso de creacion y puesta
en venta del producto.

Competencias: Desarrolla la capacidad de abstraccion, analisis y sintesis en la bdsqueda de
informacion pertinente a su desarrollo profesional y asumir procedimientos acertados para

identificar, planear y resolver problemas y conflictos en el &mbito profesional.

I. Nombre de la asignatura: Curso de Campo, los productos conectados en los negocios y el
neuromarketing.
Forma de Evaluacion: Proyecto
Objetivo de la asignatura: Realizacién en campo en conjunto con las empresas que Unitec presenta

alianzas para poder desarrollar un proyecto en el desarrollo de tres meses que es la duracién de la
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clase, para los maestrantes que no pueden asistir al curso de campo se generaria el mismo de forma

virtual.

m. Nombre de la asignatura: Proyecto de Graduacién
Obijetivo de la asignatura: El maestrante realiza un proyecto poniendo en practica todo lo aprendido

a lo largo de la maestria.

4.5.3.3. Justificaciéon de la reforma

Segun las reglas establecidas por el Consejo de Educaciéon Superior, la carga académica de
todas las carreras debe ser actualizada con un espacio minimo de cinco afios, tomando en cuenta
las nuevas tendencias en los mercados, las exigencias de las empresas y las actualizaciones en los

temas de estudios.

El andlisis desarrollado en esta investigacién ha permitido identificar los puntos débiles que
actualmente tiene el plan de estudios de la maestria de Direccion de Mercadotecnia y de esta forma

establecer de forma clara los pardmetros a mejorar y/o cambiar.

4.5.3.4. Estrategias de mercadeo para la maestria
Las estrategias de mercadeo que se proponen para el conocimiento de las modificaciones del
plan son las siguientes:
e Lanzamiento de maestria con evento formal con los medios para que ellos puedan transmitir

las modificaciones, las novedades que presenta y las formas de inversion que se manejaran.
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e Pauta en prensa, se establecera hacer pauta en contraportada de dos diarios con mas
renombre para que aparezca dos dias de la semana, dos semanas al mes, esto con el fin de
generar atencion para obtencidn de mayores matriculas.

e Envio de volante digital con la informacién de la maestria a las empresas que manejan
convenio con Unitec, de modo que sepan que tienen beneficios y deseen matricularse.

e Envid de volante digital a la base de datos que ya cuenta Unitec para que puedan

matricularse y tengan mayor competitividad dentro del mercado

4.5.3.5. Alcance
4.5.3.5.1. Modalidad
La modalidad que presentard esta nueva maestria se propone desarrollarla de manera
presencial y en trabajo de campo por un semestre para obtener mayor alcance de experiencia y

conocimiento. Se sugiere poder hacer formas de evaluacion variable: Examen, ensayo y proyectos.

4.5.3.5.2. Duracion
La propuesta de este plan va en menor cantidad de clases, sin embargo, si se propone

desarrollarla en un periodo de dos afios de modo que sea de provecho cada asignatura cursada.

4.5.3.5.3. Perfil de la maestria
El perfil de la maestria en (Direccion de Mercadotecnia) Marketing Comercial es un
programa que engloba las nuevas tendencias y actualizaciones para crear en el participante la

comprensidn del mercado actual de forma activa de forma mundial.

103



4.5.3.5.4, Perfil laboral

El perfil laboral que propone la maestria en (Direccion de Mercadotecnia) Marketing

Comercial permitira al egresado desempefiarse como gerente de mercadeo, gerente administrativo,

gerente de ventas y gerente de marca.

Tabla 26. Presupuesto para mercadeo de nuevo plan

NO

4.5.4. Presupuesto

ACTIVIDAD

Lanzamiento de
maestria con
evento formal con
los medios

Pautar en prensa
en dos diarios

Envio de volante
con la maestria a
empresas con
convenios

Envio6 de volante a
la base de datos de
Unitec.

Marketing en
redes sociales

DESCRIPCION

Realizar presentacion del nuevo plan
de manera formal con los medios.

Pautar dos dias a la semana, con dos
diarios para dar a conocer el nuevo
plan. Dos semanas al mes.

Presentacion de propuesta educativa
junto con inversion, segin convenio

Crear atencién para generar mayor
volumen de matriculas

Utilizacion de redes sociales vigentes
por parte de Unitec para crear
promociones y anuncios que brinden
matriculas.

Total de inversion

VALOR

L. 60,000.00

L. 200,000.00

Sin costo

Sin costo

Sin costo

L. 260,000.00
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Tabla 27. Cronograma de ejecucién de propuesta

NO

4.5.5.

ACTIVIDAD

Cronograma

TAREAS

INICIO

FINAL

RESPONSABLE

SUPUESTO

Desarrollo de

1. Planteamiento de la
problematica

2. Establecimiento de
objetivos

3. Desarrollo de Marco
Tebrico

Ana Cecilia Aguilar
(maestrante)

Nelly Gabriela
Chéavez (Maestrante)

Obtener informacién a
nivel macro, micro e
interno de las mejores
universidades que
ofrecen la maestria de

1 estudio de 4. Definicion de métodosy | 16/01/2017 | 21/01/2017 . -
mercado técnicas a utilizar Doctor Carlos Oviedo | mercadotecnia para
5 Desarrollo de R.esultados (asesor metodolégico) | poder implementar los
.Anélisis Doctor Edwin Araque | cambios necesarios en
g Elaboracién de (asesor tematico) el plan de estudios de
; nitec.
Conclusiones y Unitec
recomendaciones
1. Hacer comparacion de
plan de estudios actual Obtencion de clases
Revision del versus las mejores Conseio Académico que deben suprimirse
2 contenido por universidades del ranking. 22/03/2017 | 12/04/2017 dJe Unitec del plan y las clases
parte de Unitec | 2. Tomar en consideracion que deben agregarse al
los resultados obtenidos por mismo.
las variables del estudio.
1. Presentacion de clases a
eliminar Presentacidn del plan
Construccién del | 2. Presentacion de clases a Consejo Académico .
3 . L 13/04/2017 | 21/04/2017 ) . de estudios con los
Plan Sugerido adicionar de Unitec cambios sugeridos
3. Elaboracion de plan con 9 '
las clases
Resolucidn del Lograr alcanzar el
nuevo plan por . ., | visto bueno del consejo
n E ion
4 | parte del Consejo i 24/04/2017 | 24/09/2017 consejo Qe ducaci6 de educacion superior
1. Presentacion de plan con Sunerior UNAH
de Educacion ificaci i P para la implementacion
; modificaciones al Consejo
Superior de Educacion Superior en la del nuevo plan.
UNAH.
1. Envié de la nueva
Lanzamiento de . . .
propuesta de plan a base de 4 4
5 | Campafia de Plan | gatos de Unitec. 01/10/2017 | 10/10/2017 CO”SZJ: UA:iiSEmICO Aceptacgjznde nuevo
Reformado |2 |nvitacion a lanzamiento '
de modificacién de plan de
maestria.
1. Realizacion de matriculas
para el nuevo plan.
ol .| 2. Facilitar las asignaturas a Comienzo de nueva
g | mplementacion o5 gocentes. 11/10/2017 | 31/12/2017 | Postgrado de Unitec maestria con plan

del Plan

3. Realizar adaptaciones a
los estudiantes que ya se
encuentran dentro de la
maestria.

actualizado.
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CAPITULO V. CONCLUSIONESY RECOMENDACIONES

Es un capitulo estrechamente relacionado con los objetivos y las variables de investigacion, se dan

recomendaciones que pueden llegar a crear la solucién al problema que gener6 la investigacién.

5.1.

Conclusiones
Dentro de las debilidades que estan provocando a nivel interno de la maestria de direccion
de mercadotecnia, esta la falta de actualizacidn en temas que ahora son indispensables para
un mercadologo sea competitivo; el plan de estudios actual necesita actualizar y dentro de

lo posible ampliar el contenido de las clases del pensum académico.

Las actualizaciones a las que debe someterse el actual plan de estudios van desde actualizar
temas, hasta lograr implementar nuevos mecanismos de evaluacion que les permitan a los
maestrantes desarrollar sus conocimientos y habilidades de forma practica, permitiendo que

las asignaturas obliguen a los estudiantes a enfrentarse a situaciones reales.

El mercado laboral al que se enfrentan los egresados, es cada dia mas exigente, por lo que
se vuelve indispensable poder preparar a estos para aplicar sus conocimientos en habientes
hostiles, trabajando bajo presién, solucionando problemas a corto, mediano y largo plazo,
volviéndolos capaces de guiar equipos de trabajo o trabajar de forma individual, pero bajo

las condiciones que sean siempre con el objetivo de salir victoriosos.

El plan de estudios propuesto para realizar una reforma dentro de la maestria de Direccidn
de Mercadotecnia, incluye clases que permitiran a los estudiantes desenvolverse de una
manera mas activa dentro del campo, permitiéndoles aplicar el conocimiento de forma
inmediata una vez que ha sido adquirido, también se sugieren cambios en las metodologias

de evaluacion, implementando la evaluacién por medio de ensayos y proyectos de clase.
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5.2.

Recomendaciones

Cumplir con el plazo de cinco afios para la actualizacién de los planes de estudios de todas
las carreras que a nivel de pregrado y post-grado ofrece Unitec; en el caso especifico de la
maestria en Direccion de Mercadotecnia el plazo establecido (de cinco afios) para la
revision y actualizacion de la carga académica deberia ser considerado razén de estudio y
lograr disminuir a dos o tres afios, tomando en cuenta que marketing estd directamente
relacionado con todas los avances tecnol6gicos y sociales que se viven, lograr actualizar,
cambiar y/o eliminar clases de la carga académica de esta maestria cada vez de forma mas
continua, permitird a la universidad prepara mejor a los maestrantes, volviéndolos mas

competitivos y capaces.

Impulsar nuevas alianzas y fortalecer las existentes con empresas que dan a sus estudiantes
mayores oportunidades laborales al momento de egresar no solo por la oferta laboral, sino

también por los aportes que estan dan en la preparacion de los mismo.

Creacién un departamento encargado de realizar Benchmarking continuo nacional e
internacionalmente y de esta manera poder establecer metas a corto plazo que le permitan
a Unitec avanzar paulatinamente y sin generar un impacto grande e inesperado en su
presupuesto, ademés de poder estar a la vanguardia de las exigencias que los mercados

laborales y comerciales van creando.

Implementar los hallazgos de la investigacion y poder llevar del papel a una realidad los
cambios que en este momento son indispensables para la maestria en Direccion de
Mercadotecnia. Es fundamental iniciar con los cambios en el pensum académico de forma

inmediata sin la necesidad de esperar a que ingresen nuevas generaciones a la maestria.
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ANEXOS

Anexo #1 Encuesta para los egresados

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA CENTROAMERICANA (Unitec)

FACULTAD DE POSGRADOS

ENCUESTA PARA EGRESADOS

La presente encuesta tiene como propdsito conocer su apreciacion con respecto a la licenciatura y
maestria en Mercadotecnia y orientaciones académicas afines. Esta informacion serd de mucha
utilidad para reformar el plan de estudios a futuro. Agradecemos de antemano su colaboracidn.

I PROPUESTA DEL PLAN DE ESTUDIOS DE LA CARRERA

El cuadro siguiente contiene el listado de asignaturas de la maestria y se le pide que haga una reflexién: Qué
asignaturas se deben cambiar o sustituir conforme a lo aprendido en cada una de ellas. Para dar las respuestas haga
una valoracién de 1 a 5, siendo 1 la menor valoraciéon y 5 el mayor valor, de acuerdo a la importancia que ha
tenido para usted.

AREA DEL CONOCIMIENTO ACADEMICO ESCALA DE VALORACION

¢Cuan importante es este conocimiento para el . ) ) i ; T|ene Qe i

desempefio exitoso de los nuevos profesionales No tiene Tiene cierta Tiene Tiene mucha |importancia
importancia importancia |importancia |importancia extrema

que se integran al mundo de trabajo?

Estrategia de precios

Branding

Decisiones de producto

Publicidad y promocion

Distribucion estratégica

Investigacion de mercados

Comportamiento del consumidor

Neuromarketing

Inteligencia competitiva

Customer Centricity
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Direccion de ventas

Design Thinking

Taller Lego Serious Play

Servicio al cliente

Endomarketing

Experiencia al cliente

Marketing Relacional

Marketing social y responsable

Human Centricity

Plan de marketing

Métricas del marketing

1. ¢Se cumplieron sus expectativas de aprendizaje por la cual ingresé al programa de la 5 e
licenciatura/maestria en Mercadotecnia?
Explique:
Si No

2. ¢Qué orientacion considera relevante que ofrezca a futuro Unitec en la maestria en Direccion
de Mercadotecnia?
Explique:

3. ¢Qué otras asignaturas considera deben incluirse y/o eliminarse del plan de estudios actual (ver flujograma

adjunto)
Describa:
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4. ;Qué otras mejoras y/o innovaciones le gustaria se implementaran en el plan de estudios de la maestria en
Direccion de Mercadotecnia? por ejemplo orientaciones en
i. PUBLICIDAD Y PROMOCION

ii. DISTRIBUCION ESTRATEGICA
iii. DIRECCION DE VENTAS

Describa:

Il.  VALORIZACION DE COMPETENCIAS

5. Dada la experiencia actual, ;cuales de las siguientes competencias recomendaria al futuro egresado de la
maestria en Direccién de Mercadotecnia de Unitec?
Califique por grado de importancia, siendo 1 la menor valoracién y 5 el mayor valor.

HABILIDADES Y DESTREZAS 1 2 3 4 5
a. Capacidad de observacion, analisis numérico y sintesis.
b. Capacidad de innovacién de Instrumentos recursos informéticos

c¢. Habilidad en el manejo de instrumentos para la obtencion de

informacién.
d. Habilidad de herramientas estadisticas, matematicas financieras.
e. Sercapazde disefar propuestasy dar solucién a conflictos laborales.
f.  Capacidad de critica y autocritica.
g. Capacidad para trabajar bajo presién (controly flexibilidad)
h. Tener capacidad para organizar y planificar trabajos.
i. Sercapazde trabajar en equipo.
j. Habilidad para la expresion oral y escrita.

k. Capacidad de comunicaciony liderazgo.

Ill. DATOS GENERALES
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6. Fecha actual: 7.

8. Campus donde cursé su carrera:

Por favor, marque las opciones que correspondan:

. I:' Tegucigalpa
« Ll sps.
o |:| La Ceiba

9. ¢(Trabaja actualmente? Si No.

10. Institucion donde labora:

11. Publica |:]

12. Privada:

1. Bancol:] 2. Productivo |:] 3. Social |:] 4. Negocio propio: |:] 5.0tro: _____

Aiio en el cual egreso:

“Gracias por su valioso tiempo”
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Anexo #2 Encuesta para los estudiantes

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA CENTROAMERICANA (Unitec)

FACULTAD DE POSGRADO

ENCUESTA PARA ESTUDIANTES

La presente encuesta tiene como propdsito conocer su apreciacion con respecto a la licenciatura y maestria en
Mercadotecnia. La informacion serd de mucha utilidad para reformar el plan de estudios a futuro. Agradecemos de
antemano su colaboracién.

PLAN DE ESTUDIOS DE LA CARRERA

En el siguiente cuadro se presentan las diferentes asignaturas que la licenciatura de Mercadotecnia podria tener,
marque con una (X) su respuesta.

Por favor solo marque una respuesta por cada concepto.

AREA DEL CONOCIMIENTO ACADEMICO ESCALA DE VALORACION
;Cuan importante es este conocimiento para el ) ) ; ; ; Tiene Sl ;
desempefio exitoso de los nuevos profesionales No tiene Tiene cierta Tiene Tiene mucha | importancia
importancia importancia |importancia |importancia extrema

gue se integran al mundo de trabajo?

Estrategia de precios

Branding

Decisiones de producto

Publicidad y promocion

Distribucién estratégica

Investigacion de mercados

Comportamiento del consumidor

Neuromarketing

Inteligencia competitiva

Customer Centricity

Direccion de ventas

Design Thinking

Taller Lego Serious Play

Servicio al cliente

Endomarketing
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Experiencia al cliente

Marketing Relacional

Marketing social y responsable

Human Centricity

Plan de marketing

Métricas del marketing

Si

No

1. ¢Se cumplieron sus expectativas por las cuales ingresé al programa de la carrera de Mercadotecnia?
Explique

2. ¢Qué otra asignatura considera deben incluirse y/o eliminarse del plan de estudios?
Explique

3. ¢Qué otras mejoras y/o innovaciones le gustaria se implementaran en el plan de estudios de la carrera? Por
ejemplo, nuevas orientaciones en Banca y Seguros, Pymes y otras.
Explique

V. VALORIZACION DE COMPETENCIAS

4. A continuacion, se presenta una lista de competencias que se pretenden alcanzar en esta carrera. Califique
por grado de importancia, siendo 1 la menor valoracion y 5 el mayor valor.

Por favor marque con (X) solo una respuesta para cada concepto:

Escala valorativa: 1. Muy en desacuerdo; 2. En desacuerdo; 3. Neutral; 4. De Acuerdo; 5. Muy de acuerdo.
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HABILIDADES Y DESTREZAS 1 2 3 4 5
|.  Capacidad de observacién, analisis numérico y sintesis.
m. Capacidad de innovacién de Instrumentos recursos informéaticos

n. Habilidad en el manejo de instrumentos para la obtencion de

informacién.
o. Habilidad de herramientas estadisticas, mateméaticas financieras.
p. Sercapazde disefiar propuestasy dar solucion a conflictos laborales.
g. Capacidad de critica y autocritica.
r. Capacidad para trabajar bajo presién (control y flexibilidad)
s. Tener capacidad para organizar y planificar trabajos.
t. Sercapaz de trabajar en equipo.
u. Habilidad para la expresiéon oral y escrita.
v. Capacidad de comunicaciény liderazgo.

5. En su opinién, ;qué otras competencias considera deberian ser incluidas?

VI. Valoracién de orientaciones e implementacion de nuevas asignaturas

¢Cursaria usted la maestria en Direccién de Mercadotecnia con orientacion en caso de ser implementada en

Unitec?
1. PUBLICIDAD Y PROMOCION
2. DISTRIBUCION ESTRATEGICA
3. DIRECCION DE VENTAS
Explique:

Si

No

Vil. DATOS GENERALES

6. Fecha actual:

7. ¢Trabaja actualmente? E]Si |:]No, sisurespuesta es No fin de la encuesta.

8. Institucion donde labora:

a. |:]Pub|ica

b. Privada:

[ 1. Banco [__]2. Productivo [__] 3.social [__]4. Negocio propio: [ ] 5.0tro:
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Anexo #3 Encuesta para los docentes

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA CENTROAMERICANA (Unitec)
DIRECCION DE DESARROLLO CURRICULAR
PROCESO DE EVALUACION CURRICULAR

ENCUESTA PARA DOCENTES

La presente encuesta tiene como propdsito conocer su apreciacion con respecto a la maestria en Direccién de Mercadotecnia
que Unitecimparte. La informacién seréd de mucha utilidad para reformar el plan de Estudios a futuro. Agradecemos de antemano
su colaboracion.

I. PROPUESTA DE LA CARRERA

1. El cuadro siguiente, contiene el listado de asignaturas de la Maestria que se han propuesto para el nuevo plan de
estudios y se le pide: Qué asignatura debe incluirse o no tomarse en cuenta, conforme a su experiencia académica
como docente. Para dar las respuestas haga una valoracién de 1 a 5, siendo 1 la menor valoracion y 5 el mayor
valor, de acuerdo a la importancia que pueda tener para usted.

1. Investigacion de mercados.

Conocimiento del 2. Comportamiento del consumidor.

consumidor y mercado

3. Neuromarketing.

4. Inteligencia competitiva.

5. Marketing estratégico.

6. Estrategia de precios.

Creacién de valor. 7. Decisiones de producto.

8. Logistica.

9. Customer Centricity.

10. Marketing Digital.

Estrategias de

Ny 11. Publicidad y promocién.
comunicacion.

12. Branding.

13. Direccion de ventas.

14. Servicio al cliente.
Enfoque al cliente.

15. Experiencia del cliente.

16. Marketing relacional.

Responsabilidad social. 17. Human Centricity.
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18. Endomarketing.

19. Marketing social y responsable.

20. Design Thinking
Innovacion.

21.Taller Lego Serious Play.

22.ROI del marketing.

Medicion de la estrategia

. 23. Métricas del marketing.
comercial.

24.Plan de marketing.

Por favor marque con (X) solo una respuesta para cada concepto:

Il. PLAN DE ESTUDIOS DE LA CARRERA

9. Elcuadro siguiente, contiene el listado de asignaturas de la Maestriay se le pide definir qué asignatura debe cambiar
o sustituir, conforme a su experiencia académica como docente. Para dar las respuestas haga una valoraciénde 1 a
5, siendo 1 la menor valoracién y 5 el mayor valor, de acuerdo con la importancia que tenga para usted. En las
tres Ultimas columnas puede especificar si cambiaria alguna asignatura (marque “Si” o “No") y en el caso de tener

una propuesta para el cambio hagalo especificando la asignatura.

Por favor marque con (X) solo una respuesta para cada concepto:

Escala valorativa: 1. Muy en desacuerdo; 2. En desacuerdo; 3. Neutral 4. De Acuerdo; 5. Muy de acuerdo.

1. Metodologia de la Investigacién
Nucleo
L. 2. Estadistica en las Organizaciones
Propedéutico
3. Teoria Economica
4. Direccién de la Mercadotecnia
5. Sistemas Integrales de Investigacién de Mercados
Nicleo
Posgrado 6. Comportamiento del Consumidory Prospectiva de
los Mercados
7. Desarrollo de Habilidades Directivas
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8. Contabilidad Gerencial

9. Analisis del Entorno Empresarial

10. Comunicacién Integral de Mercadotecnia

11. Direccién Comercial y las Ventas

12. Planificacién Estratégica y Operativa del Marketing

13. Sistema de Gestion de Informacion

14. Distribucién Estratégica y Logistica

15. Topicos en Direccion de Mercadotecnia |

16. Topicos en Direccién de Mercadotecnia Il

17. Proyecto de Graduacion o Tesis

10. ;Considera que la formacion académica impartida hasta la fecha es pertinente para los maestrantes

11.

12.

que actualmente cursan el programa de Mercadotecnia?
Explique

Si

¢Qué otras asignaturas considera deben incluirse y/o eliminarse en el niicleo propedéutico?
Explique

¢Qué otras asignaturas considera deben incluirse y/o eliminarse en el nticleo posgrado?

Explique

121




13. ;Qué otras mejoras y/o innovaciones le gustaria se implementaran en el plan de estudios de la carrera?
Explique

. VALORIZACION DE HABILIDADES Y DESTREZAS

14. A continuacion, se presenta una lista de competencias que se pretenden alcanzar en esta carrera. Califique
por grado importancia, siendo1 la menor valoracion y 5 el mayor valor.

Por favor marque con (X) solo una respuesta para cada concepto:

Escala valorativa: 1. Muy en desacuerdo; 2. En desacuerdo; 3. Neutral 4. De Acuerdo; 5. Muy de acuerdo.

HABILIDADES Y DESTREZAS 1 2 3 4 5
a. Capacidad para descifrar las necesidades del mercado.

b. Ganasde aprender, a definir, evaluar y liderar estrategias de
mercadeo.

c. Pensamiento estratégico para detectar oportunidades en el
mercado.

d. Habilidad para desarrollar planes estratégicos de marketing
que generen valor, crecimiento y utilidades.

e. Creatividad e instinto para desarrollar productos y/o servicios
gue tengan amplias posibilidades de éxito comercial

f.  Destreza para utilizar la promocién y la publicidad para
comunicar diferencias estratégicas y atraer consumidores.

g. Iniciativa para identificar y resolver problemas.

h. Balance entre el potencial creativo, de iniciativa, de
comunicacién y de trabajo.

i.  Facilidad de relacion y comunicacién con los demas en forma
oral y escrita

j. Capacidad de crear, innovar, desarrollar ideas, conceptos u
objetos

k. Disposicion para asumir riesgosy responsabilidades.

I. Aceptacion para la discusion y aceptacion de propuestas
diversas.

m. Disposicion para el manejo de recursos econémicos, materiales
y humanos

n. Facilidad para entablar relaciones interpersonales y trabajo en
grupo.
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15. En su opinion ;jqué otras competencias considera deberian ser incluidas?

IV. DATOS GENERALES

16. Fecha actual: 18. Institucién y giro del negocio donde

17. Campus donde labora como docente: labora ademas de Unitec.

° |:|Banco

. DProductivo
« [Junitec Tegucigalpa o |:|Social

« [unitec s.p.s. o DNegocio propio
. |:| Ceutec La Ceiba |:| otro:

Por favor, marque las opciones que correspondan:

19. Liste las clases que imparte

Gracias por su valioso tiempo
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Anexo #4 Encuesta para los empleadores

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA CENTROAMERICANA (Unitec)

FACULTAD DE POSTGRADOS
DIRECCION DE DESARROLLO CURRICULAR

ENCUESTA PARA EMPLEADORES

La presente encuesta tiene como propdésito obtener informacion de empleadores que cuenten entre sus empleados con profesionales
graduados de la licenciatura y maestria en Mercadotecnia y orientaciones académicas afines. La informacion serd de mucha utilidad
para reformar el plan de estudios a futuro. Agradecemos de antemano su colaboracién.

VIII.  VALORACION DE COMPETENCIASEN AREA DEL CONOCIMIENTO.

¢ Cuén importante es este conocimiento para el desempefio exitoso de los nuevos profesionales que se integran al mundo
del trabajo?
Escala de Valoracion.

1. No tiene importancia en absoluto para el desempefio exitoso en el lugar de trabajo
2. Tiene ciertaimportancia para el desempefio exitoso en el lugar de trabajo
3. Tiene importancia para el desempefio exitoso en el lugar de trabajo
4. Tiene mucha importancia para el desempefio exitoso en el lugar de trabajo
5. Tiene una importancia extrema para el desempefio exitoso en el lugar de trabajo
AREA DEL CONOCIMIENTO ACADEMICO ESCALA DE VALORACION
;Cuan importante es este conocimiento para el ) ) ) ) ) Tlene una )
desempefio exitoso de los nuevos profesionales No tiene Tiene cierta Tiene Tiene mucha |importancia
importancia importancia importancia |importancia extrema

que se integran al mundo de trabajo?

Estrategia de precios

Branding

Decisiones de producto

Publicidad y promocion

Distribucion estratégica

Investigaciéon de mercados

Comportamiento del consumidor

Neuromarketing

Inteligencia competitiva

Customer Centricity

Direccion de ventas

Design Thinking
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Taller Lego Serious Play

Servicio al cliente

Endomarketing

Experiencia al cliente

Marketing Relacional

Marketing social y responsable

Human Centricity

Plan de marketing

Métricas del marketing

1. ;Qué otras asignaturas considera pertinente deberan incluirse en el plan de estudios de la maestria?

IX. APRECIACION ACADEMICA
Si No
2. ;Ha observado fortalezas en la formacién profesional de los graduados de Unitec?
Explique
Si No
3. ¢Ha observado debilidades en la formacién profesional de los graduados de Unitec?
Explique
4 ;Se ha visto la empresa en la necesidad de nivelar o capacitar al profesional en cuestion? De Si No

haber sido asi, por favor haganos saber en qué tema o areas especificas.

5. ¢Qué opinion tiene del desempeiio profesional de los egresados de Unitec, en general?
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X. VALORACION DE COMPETENCIAS EN AREA HABILIDADES Y DESTREZAS.
;Cuan importante son esta Habilidades, Destrezas, Actitudesy Valores para el desempefio
exitoso de los nuevos profesionales que se integran al mundo de trabajo?

w. Capacidad de observacion, anélisis numérico y sintesis.

x.  Capacidad resolver problemas de trabajo con independencia, segun corresponda.
y. Capacidad de utilizar tecnologia y aplicaciones para su trabajo

z. Capacidad para identificar riesgos de gestion administrativa, operativa, mercadeo y
financiera.

aa. Habilidad en el manejo del “proceso de toma de decisiones”

bb. Capacidad de establecer y cumplir con metas y objetivos individuales

cc. Capacidad de alinear su trabajo con las estrategias de la Organizacion

dd. Capacidad para interpretar informes y resultados de la gestién administrativa.
ee. Capacidad de critica y autocritica. (Aprendizaje y desarrollo personal)

ff. Capacidad para trabajar bajo presion (control y flexibilidad)

gg. Ser capaz de generar nuevas ideas y propuestas en su area de especializacién
hh. Tener capacidad para organizar y planificar trabajos.

ii. Sercapazde trabajar en equipo.

jj. Habilidad para la expresién oral y escrita.

kk. Capacidad de comunicaciény liderazgo.

Il.  Actitud para preservacion de los estandares éticos de la Organizacion
mm.Demostracion de responsabilidad y compromiso con la Organizacién

nn. Respaldar iniciativas de cambio, adecuarse y cumplir con ellas.

XI. FORMACION PROFESIONAL

6. ;Aparte de las ya evaluadas, qué conocimientos, habilidades y destrezas deberian tener un egresado de la maestria

en Direccién Empresarial de Unitec?

CONOCIMIENTOS:
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e HABILIDADES O DESTREZAS!:

XIl. ORIENTACIONES DE LA MAESTRIA EN DIRECCION EMPESARIAL

7. ¢ Cuél de las siguientes orientaciones considera que deberia haber en la maestria en direccién empresarial?

4. PUBLICIDAD Y PROMOCION
5. DISTRIBUCION ESTRATEGICA

6. DIRECCION DE VENTAS:

Xlll. DATOS GENERALES

8. Fecha actual:

9. Ciudad donde se aplicé la encuesta:
Por favor, marque las opciones que correspondan:

. I:' Tegucigalpa
. DS.P.S.

. D La Ceiba

10. Tipo de empresa
c. [ Jpublica

d. Privada:

|:]‘l. Banco I:]Z Productivo I:] 3. Social 4. I:] Negocio propio: |:] 5.0tro:

“Gracias por su valioso tiempo”
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