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Resumen

Para los responsables del disefio de los programas academicos, tanto de pregrado como de
posgrado, es indispensable dar respuesta a la pertinencia que tiene el naciente programa para la
sociedad, la persona y el sector productivo. Recolectar la informacion precisa para responder a
esta triple pertinencia no es tarea facil dado que se trata de informaciéon cualitativa y
especializada. Por tal motivo, este trabajo de grado de la Maestria en Economia Aplicada quiere
proponer un instrumento de recoleccion de informacion que sirva a los responsables de los
disefios de programas de posgrados para responder las preguntas sobre pertinencia. Este
instrumento se probd en el redisefio de la Especializacion en Mercadeo de la Universidad EAFIT.
Finalmente, es importante recalcar que la pertinencia educativa y la economia se relacionan en
que, si el capital humano de una regidn tiene mayor calidad y estd formado para responder a las
necesidades de los sectores productivos, éstos seran mas competitivos e innovadores y aportaran
al desarrollo econémico y social de dicha region.

Palabras Claves
Pertinencia educativa; formacion por competencias; recoleccion de informacion; programas de
posgrado.

Abstract

For those individuals responsible of designing the academic programs -both in undergraduate
careers as in masters and specialization programs- it is essential for them to respond
appropriately at the pertinence of the rising academic program designed for modern day society,
individuals and the productive sector. Furthermore, to collect the precise information and data,
as well as responding to this triple pertinence mentioned before, is not an easy task to perform,
since we are talking about qualitative specialized information. Therefore, this thesis paper from
the Master in Applied Economics Program, proposes an Information Instrument Collector, that
will be useful for those responsible of academic program design, in order to be able to answer the
questions about pertinence. As a result, this instrument was already tested in the redesign process
of the Marketing Specialization Program of UNIVERSIDAD EAFIT. Finally, it is important to note
that the educational pertinence and the economy are closely related: if the human capital of a
certain region has a better quality and is educated according to the needs of the productive sectors,
it will be more competitive and innovative, and will contribute to the economic and social
development of that region.

Keywords
Educational pertinency, Skills based training, collecting data, graduate academic programs.
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Introduccion

Antecedentes

La Universidad EAFIT en el afio 2014, desde el Centro de Innovacién, Consultoria y
Empresarismo (CICE)?!, en alianza con la Camara de Comercio de Medellin para Antioquia, la
Corporacion Proantioquia y la Alcaldia de Medellin,? realizd una investigacion denominada
Estudio cuantitativo del estado de las competencias requeridas para la competitividad de cuatro

clster de Medellin®. Este estudio fue liderado por Alfonso Vélez* y Alejandro Gil®.

El objetivo principal del estudio fue “identificar el nivel de importancia, logro y brecha de
las competencias requeridas para atender los desafios de competitividad de los cluster de energia
eléctrica; textil/confeccion, disefio y moda; construccion y servicios de medicina y odontologia”
(Velez & Gil, 2014)

Para comprender la metodologia utilizada en este estudio es clave mencionar que dicha
investigacion era la segunda etapa de una anterior iniciada en el 2011 denominada Estudio de
pertinencia de la oferta educativa para atender los desafios de la competitividad de la comunidad
clister y la vocacion productiva de Medellin®, en la cual se realizaron un listado de las
competencias genéricas y especificas que requiere desarrollar el capital humano para aportar a la

competitividad de cada uno de los cluster de la ciudad.

A partir de este listado de competencias, el estudio cuantitativo siguié los siguientes pasos
metodoldgicos para la obtencion de los resultados: 1) depuracién de la lista inicial de

competencias; 2) preparacion y aplicacion del instrumento cuantitativo.

La depuracion inicial de la lista se realizo con el siguiente proceso:

1 Actualmente ha cambiado de nombre a “Innovacion EAFIT”

2 Desde la Secretaria de Desarrollo Econémico

3 http://www.eafit.edu.co/innovacion/Paginas/informacion-de-interes.aspx
4 Jefe de consultoria del CICE

5 Consultor Junior del CICE

6 Este estudio no ha sido publicado por el CICE



http://www.eafit.edu.co/innovacion/Paginas/informacion-de-interes.aspx
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Figura 1: Proceso para obtencidn y ajuste del listado de competencias.
(Velez & Gil, 2014)

Para el desarrollo del segundo paso se desarrollé el siguiente proceso:

..., . - Recoleccion
Definicidon de Disefno de de . Resultados

criterios cuestionario . -
informacion

Figura 2: Proceso para la preparacion y aplicacion del instrumento cuantitativo.
(Vélez & Gil, 2014)

Los resultados obtenidos de este estudio y las principales recomendaciones se encuentran

publicados en el sitio web de la Universidad EAFIT.

Una vez concluido este estudio, la decanatura de la Escuela de Administracion de la

Universidad EAFIT decidi6 utilizar los resultados obtenidos para aplicarlos en el disefio de

7 http://www.eafit.edu.co/innovacion/Paginas/informacion-de-interes.aspx
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programas de posgrados de manera que este disefio estuviera basado en competencias y que

contribuyera, de manera pertinente, a las necesidades del entorno productivo de la region.

Para ello se realizd un disefio piloto bajo esta metodologia, que pretendia ser el primer
programa de posgrados de la Escuela disefiado bajo ciertas tematicas de competencias y con los
resultados del estudio presentado anteriormente. Este piloto fue el disefio del programa de
Maestria en Gerencia Integral por Procesos®.

Identificacién del problema

Con la obtencidn de la aprobacion del Consejo de Escuela y del Consejo Académico del programa
de Maestria en Gerencia Integral por Procesos se tomd la decision de continuar con esta
metodologia para los disefios de programas basados en competencias de la Escuela de

Administracion.

Sin embargo, el estudio cuantitativo realizado por el CICE en 2014 va perdiendo vigencia y
por lo tanto los nuevos disefios o redisefios de programas no pueden basarse en los resultados
obtenidos de él, lo que hace necesario tener una herramienta basada en dicho estudio que se adecue
a las necesidades particulares de cada programa y que permita recopilar informacion del entorno
laboral para determinar las bases de pertinencia que requiere y que son necesarias para la definicion

de las competencias que se desarrollaran en los estudiantes.

Para determinar la pertinencia en los disefios curriculares se debe proveer de informacion
externa a los disefiadores, y requiere de un andlisis responsable de la actualidad de los mercados
laborales de una manera prospectiva para conocer las necesidades de cada sector econémico en los
siguientes afios. Por tal motivo se vuelve indispensable que los disefios de los programas
académicos partan de la necesidad del mercado laboral para disminuir la brecha de capital humano
que existe en la actualidad. ElI Consejo Privado de Competitividad (CPC) define formacion
pertinente como “aquella que logra reducir al maximo los descalces entre oferta y demanda en el
mercado laboral y aportar a la sofisticacion y diversificacion de la produccion.” (Consejo Privado

de Competitividad, 2015). También se puede decir que la pertinencia educativa es el aporte para

8 Actualmente el programa se encuentra en fase de aprobacién del Ministerio de Educacién Nacional (MEN)
para obtencion del Registro Calificado.



disminuir la brecha de conocimientos y competencias entre lo que forman las Instituciones de
Educacion Superior (IES) y las necesidades del sector productivo para aportar a la competitividad

y al desarrollo econémico de una region.

Por tal motivo, este trabajo de grado propone y prueba un instrumento cualitativo de
recoleccion de informacion basado en el Estudio cuantitativo del estado de las competencias
requeridas para la competitividad de cuatro clister de Medellin® para que los encargados del
disefio de los programas académicos puedan tomar las decisiones necesarias para definir las
competencias que formaran en los estudiantes, a fin de ofrecer al mercado laboral un capital
humano pertinente y competitivo. EIl esfuerzo de este trabajo de grado se centra en la recoleccion
de informacidén proveniente de diferentes personas por medio de entrevistas a profundidad, y su

aplicacion al redisefio de la Especializacion en Mercadeo de la Universidad EAFIT.

La relacién entre la pertenencia educativa y la economia se da el a través del capital humano
de una region, ya que, si este tiene mayor calidad y esta formado para responder a las necesidades
de los sectores productivos, éstos seran mas competitivos e innovadores y aportaran al desarrollo

econdmico y social de dicha region.

El Banco Interamericano de Desarrollo (BID), en su reporte anual Desarrollo en las
Américas'® (DIA) para el 2017, denominado Aprender mejor. Politicas pUblicas para el desarrollo
de habilidades expresa que “Un ingrediente clave para mejorar las vidas en América Latina y el
Caribe es tener las habilidades adecuadas para enfrentarse a los retos de esta nueva era.” (Busso,
Cristia, Hincapié, Messina, & Ripani, 2017) Lo cual expresa que el desarrollo de habilidades en
las personas desde su formacion académica y familiar se ve reflejado en un crecimiento social y

economico de la region.

El presente documento comienza haciendo un compendio sintético de las principales
definiciones y categorizaciones de competencias dadas por algunas instituciones que tocan estos
temas para el desarrollo econémico y social y luego se indicara cudles de éstas son las que ha
incorporado la Universidad EAFIT en su planteamiento institucional. Posteriormente, se

contextualiza al lector en el programa académico de Especializacion en Mercadeo, el cual es el

9 http://www.eafit.edu.co/innovacion/Paginas/informacion-de-interes.aspx
10 Conocido como DIA, 2007.
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programa escogido para probar el instrumento propuesto en esta tesis. Después de esto se explicara
el instrumento propuesto, la metodologia de aplicacion de este instrumento o trabajo de campo y
se analizardn los principales resultados obtenidos de su aplicacion. Por ultimo, se darén

conclusiones y recomendaciones a partir del analisis de los resultados obtenidos.



1. Desarrollo de habilidades para la vida

Antes de presentar el instrumento propuesto para apoyar a los disefiadores de programas en la
recoleccion de informacion para la construccion de curriculos pertinentes, se ahondara en el tema

de las habilidades y competencias para la vida.

Como se habia mencionado en la parte final de la introduccion, la pertenencia educativa y la
economia tienen su punto de encuentro en el fortalecimiento del capital humano, dado que
personas mas competitivas e innovadoras aportaran al desarrollo econémico y social de una region.

Como lo menciona el libro Desconectados. Habilidades, educacion y empleo en América Latina:

¢Por qué las habilidades son un propulsor tan importante del éxito tanto de los empleadores como
de los empleados? No siempre ha sido asi. Por décadas, en las industrias de produccion las firmas
podian competir utilizando técnicas estandarizadas, lo cual era suficiente para asegurar el éxito
sin tener que apoyarse en las ideas y contribuciones de sus empleados. En la industria de servicios,
la calidad y la atencidn al cliente por lo general se encontraban en un segundo plano. Sin embargo,
las cosas han cambiado. Hoy en dia, los sistemas modernos de produccion se apoyan de manera
importante en las contribuciones de los empleados que conforman equipos y grupos dedicados a
la busqueda de soluciones; tanto en el sector manufacturero como en el de los servicios la calidad
es critica. Y no se puede producir calidad si no se cuenta con una fuerza de trabajo competente y

comprometida. (Bassi, Busso, Ursula, & Vargas, 2012)

En otro texto importante para América Latina en temas de habilidades para la vida publicado por
la Corporacion Andina de Fomento (CAF), el Reporte de Economia y Desarrollo, que para 2016
fue denominado Habilidades para el trabajo y la vida se justifica la necesidad del desarrollo de
habilidades en las personas en cuanto que es directamente proporcional al desarrollo econémico y
social de nuestra regién ya que permite generar mayor equidad e igualdad en oportunidades para

las personas. El reporte dice textualmente:

En lo social, una poblacién con més habilidades tendra menos problemas para coordinar decisiones
colectivas, lo que ayuda a tomar mejores decisiones de politica publica y a tener menores niveles
de conflictividad social. (...) Estos aspectos sociales, sumados a la mayor productividad laboral,

repercuten en crecimiento econémico y mayor bienestar general. (Berniell, y otros, 2016)



Desde la teoria de la formacion por competencias, son muchos los autores e instituciones
pertenecientes a diferentes corrientes pedagagicas, filosoficas y psicologicas que han escrito sobre
el tema, sobre sus diferentes formas de catalogarlas y dividirlas. Unos dividen las competencias
en las relacionadas con el ser, el hacer y el conocer (Ministerio de Educaciéon Nacional, 2006). La
UNESCO define la educacién por competencias como la enfocada en aprender a conocer;
aprender a hacer; aprender a convivir y aprender a ser (UNESCO, 1997), otros las separan en

competencias transversales, genéricas y especificas (Tuning, 2009),

Tambieén se ha escrito y disertado sobre la definicion de competencia, desde el Ministerio de
Educacion Nacional (MEN) se define como “La nocion de competencia, historicamente referida
al contexto laboral, ha enriquecido su significado en el mundo de la educaciéon en donde es
entendida como saber hacer en situaciones concretas que requieren la aplicacion creativa, flexible
y responsable de conocimientos, habilidades y actitudes” (Ministerio de Educacion Nacional,
2006) y mas recientemente en el Marco Nacional de Cualificaciones (MNC) se define como la
“capacidad demostrada para poner en accién conocimientos, habilidades, destrezas y actitudes en
un contexto determinado.” (Ministerio de Educacion Nacional, 2017)

Dentro de esta caracterizacion y definicion de competencias, la Fundacion Corona, la ANDI
y ACDI/VOCA en el Modelo de Empleo Inclusivo para poblacion vulnerable realiza la siguiente

categorizacion de competencias que recoge lo propuesto por el MEN y por otras Instituciones:

- Las competencias duras son los conocimientos y destrezas técnicas requeridas o adquiridas para
desempefiar tareas o funciones y que se desarrollan a partir de la capacitacién o entrenamiento. Las
competencias duras reflejan la apropiacion del conocimiento de una disciplina en particular y son

indispensables para desempefiarse en un cargo especifico.

- Las competencias basicas hacen referencia a las areas fundamentales del conocimiento
que se desarrollan durante la Educacion Basica y Media y que todo estudiante deberia saber y hacer
para lograr el nivel de calidad esperado por el sistema educativo. Las competencias basicas se
dividen en:

- Competencias comunicativas: Permiten que el individuo comprenda, utilice y analice
textos escritos y hacen referencia al uso adecuado de la lengua materna y una lengua extranjera.
- Competencias cientificas (sociales y naturales): Permiten que el estudiante identifique
problemas, explique fenémenos y extraiga conclusiones en topicos cientificos. Estas a su vez, se
clasifican en ciencias naturales, ciencias sociales y educacion ambiental.



- Competencias matematicas: Capacidad del individuo para razonar, analizar y comunicar
operaciones matematicas. Esta competencia incluye pensamiento numérico, espacial, métrico y
resolucion de problemas, entre otros. (...)

- Las habilidades blandas, también conocidas como competencias transversales, socio-
emocionales o habilidades para la vida, son aquellas que reflejan las actitudes sociales y
emocionales de las personas que les permiten desempefiarse mejor en las relaciones laborales y
personales como por ejemplo el respeto, la capacidad de resolucion de conflictos, la empatia, entre
otras. Estas habilidades permiten que las personas se adapten ante nueva informacién o en
condiciones de incertidumbre y estan relacionadas con el aprender a convivir, aprender a ser y
aprender a hacer (ANDI, ACDI/VOCA, Fundacion Corona, 2016).

Es de destacar las ultimas publicaciones realizadas por dos instituciones que aportan al desarrollo
economico y social de América Latina, a saber, Mas habilidades para el trabajo y la vida: los
aportes de la familia, la escuela, el entorno y el mundo laboral de la CAF y Aprender Mejor,
politicas publicas para el desarrollo de habilidades del Banco Interamericano de Desarrollo

(BID), en estas dos publicaciones definen y categorizan las competencias como:
La definicion realizada por la CAF es:

El sostén del capital humano. Son las capacidades con las que cuenta una persona para resolver
de manera eficaz distintos problemas, y no solo incluyen el conocimiento o el razonamiento
abstracto, sino también aspectos de la personalidad, creencias y hasta destrezas fisicas. Las
habilidades se van acumulando a lo largo de la vida, incluso desde antes de nacer, y son

fundamentales para el bienestar individual y social.” (Berniell, y otros, 2016)
La definicion realizada por el BID es:

Las habilidades son capacidades que aumentan la productividad de los individuos, permitiéndoles
producir mas en igual tiempo y utilizando la misma tecnologia y equipo. (...) Las habilidades
generales mejoran la productividad de las personas en una amplia gama de ocupaciones y se
pueden clasificar en tres grandes categorias: habilidades socioemocionales, cognitivas y
académicas. Las habilidades socioemocionales ayudan a las personas a identificar y manejar sus
propias emociones y las de los demas. Las habilidades cognitivas comprenden la memoria de
largo plazo y el reconocimiento de patrones, asi como el control ejecutivo, relacionado con la
coordinacion de diversas funciones mentales. Las habilidades académicas abarcan el

conocimiento de hechos, conceptos y procedimientos y la capacidad de aplicar estrategias en



disciplinas como matemaética, lectura y ciencias, y también habilidades informéticas. Por otro
lado, las habilidades especificas son aquellas que aumentan la productividad en una gama
reducida de ocupaciones, sectores o empresas (Busso, Cristia, Hincapié, Messina, & Ripani,
2017).

Desde los antecedentes propuestos para este trabajo de grado se ha tomado la categorizacion
realizada por Tuning Latinoamérica que identifican las competencias genéricas como “aquellas
competencias requeridas para cualquier profesional o trabajador para ser exitoso en una sociedad
y economia sujeta a la influencia de la globalizacion y que esta en constante desarrollo.” (Tuning,
2009) y como especificas “aquellas competencias relacionadas con el conocimiento concreto del
claster, y que les confieren identidad y consistencia a los programas educativos relacionados con
¢1” (Tuning, 2009).

Dado que el instrumento propuesto en este trabajo de grado pretende recopilar informacion
acerca del entorno laboral y competitivo para definir los curriculos de los programas basados en
competencias, se considera que las definiciones y categorizaciones presentadas anteriormente son

validas para cumplir este objetivo.

1.1  Lapertinencia de los programas

Todo lo propuesto anteriormente se relaciona con los programas académicos mediante el término
Pertinencia, dado que ésta es la encargada de cerrar la brecha entre las necesidades de desarrollo
de habilidades de las personas, para que sean competitivos y respondan a las necesidades del sector
productivo, esto redunda en un crecimiento social y econémico del pais y la regién. Como lo
expone Gabriel Jaime Arango en un documento denominado Germinal que presenta la
introduccién al diplomado ofrecido en la Universidad EAFIT sobre construccion de curriculos
pertinentes
La pertinencia es una de las condiciones de calidad de las Instituciones de Educacion Superior
(IES) y apunta tanto a la pertinencia social, como a la pertinencia académica. La pertinencia social
hace referencia a la vinculacion (de los programas) con los sectores productivos, el Estado, el
resto del sistema educativo y los sectores sociales mas vulnerables de la sociedad, se trata de la
capacidad de dar respuesta a las necesidades y demandas de la sociedad en la cual la Universidad

incide de manera proactiva a través de la transmision, aplicacion y generacion de conocimiento
cientifico, artistico y humanistico desde acciones de docencia investigacion y proyeccion. La
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pertinencia académica apunta a la busqueda de una estructura curricular que responda a las
necesidades actuales. (Arango, 2017a)

A nivel pais, desde el MEN, se habla de pertinencia por medio de la construccion de un Marco
Nacional de Cualificaciones (MNC), que tiene como objetivo
Aportar a la disminucion de las brechas hoy existentes entre el sector productivo y académico,
buscando fortalecer el capital humano del pais a través de una oferta educativa y formativa
pertinente y de calidad. En esta perspectiva, el marco aportara al cierre de las siguientes brechas:
(...) Brechas de pertinencia de formacion: Relacionadas con el desajuste de la oferta educativa o

formativa, con respecto a las necesidades del sector productivo en términos de competencias y
perfiles ocupacionales.” (Ministerio de Educacion Nacional, 2017)

El MNC tiene la siguiente estructura:

cuenta con ocho niveles de cualificacion, cada nivel esta descrito en términos de tres descriptores
(conocimientos, destrezas y actitudes), los cuales se asocian y enuncian en una descripcion
general que se refiere a lo que se espera que una persona conozca, comprenda y sea capaz de hacer
al final de un proceso de aprendizaje. Asi mismo, el MNC permite el reconocimiento de
aprendizajes de las personas independientemente de la forma en que se hayan adquirido. La
estructuracion del MNC en 8 niveles de cualificacion abarca todas las cualificaciones actualmente
existentes en el sistema educativo y formativo de Colombia. (Ministerio de Educacién Nacional,
2017)

Para las instituciones de Educacién Superior (IES) de manera particular, también se puede decir
que “La formacion competencial estd relacionada con las practicas eficaces para resolver
problemas y mejorar distintos contextos sociales; con la gestion responsable del conocimiento; y
con la eficiencia en el uso de los recursos. Incorporar el concepto de competencia implica
intensificar el caracter integral y la responsabilidad social de la formacion universitaria” (Yéaniz,
2008), por tal motivo la formacion en los posgrados de la Universidad EAFIT debe responder a
las necesidades del entorno, tanto de las personas, como de las instituciones en las cuales las

personas se desempefian laboralmente.

Es importante destacar el concepto de la triple pertinencia que deben tener los programas
académicos, esta hace referencia a la necesidad de desarrollar programas de formacion cuyos

curriculos sean pertinentes para el territorio, las empresas y las personas.

11 En la actualidad el MNC ha publicado los resultados del Piloto realizado en el sector de Tecnologias de la
Informacion y Comunicaciones — TIC, por tal motivo, no existe un catalogo de cualificaciones asociados a la disciplina
del Mercadeo, razon por la cual no se tiene en cuenta el MNC a la hora de la construccion de la herramienta propuesta
en este trabajo de grado.
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Para indagar por la pertinencia de los programas, desde el mencionado Estudio cuantitativo
del estado de las competencias requeridas para la competitividad de cuatro cllster de Medellin

se han evaluado los siguientes criterios:

e Tendencias: se entienden como las nuevas exigencias competitivas que tienen que afrontar
las empresas u organizaciones para cumplir con sus metas de crecimiento econémico y
social.

e Desafios: son los retos que tienen los profesionales de la disciplina para ayudar a sus
organizaciones y empresas a asumir de manera competitiva las nuevas tendencias del
mercado.

e Competencias: son las habilidades que se espera que posean los profesionales para asumir
los desafios o retos que hagan que las instituciones sean mas competitivas.

Sobre estos tres criterios de pertinencia esta basado el instrumento propuesto en esta tesis y

que se presentard mas adelante.

1.2 Formacién por competencias en la universidad EAFIT

Teniendo en cuenta todo lo mencionado anteriormente, sobre competencias y sobre pertinencia
educativa, el lugar donde confluyen estas dos entidades son los programas educativos, y estos
programas se encuentran asociados a las Instituciones de Educacion Superior (IES), por esto es
importante mencionar cual es la postura de la Universidad EAFIT, IES donde se imparte el
programa de Especializacion en Mercadeo que es el programa que ha servido para la recoleccion

de informacion del instrumento propuesto en esta tesis.

Para asegurar la pertinencia de los programas

La Ley General de Educacion dio autonomia a las instituciones para organizar y adaptar las areas
obligatorias, introducir asignaturas optativas, adoptar métodos de ensefianza y organizar
actividades formativas; igualmente, para establecer un plan de estudios particular que determine
los objetivos por niveles, grados y areas, la metodologia, la distribucion del tiempo y los criterios
de evaluacion y administracion, ‘dentro de los lineamientos que establezca el Ministerio de
Educacion Nacional” (Ley 115 de 1994)” (Ministerio de Educacion Nacional, 2006)
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La postura de la Universidad EAFIT en cuanto a la formacion por competencias y la pertinencia
educativa se expresa basicamente a través de dos documentos los cuales son el Plan Educativo
Institucional (PEI) y el Plan de Estratégico de Desarrollo 2012 — 2018 (PED).

En el PEI la institucion declara que su formacion es centrada en la persona, en el ser humano
y que para cumplir esto, la Universidad debe trabajar hacia el desarrollo de competencias en el
estudiante, por eso “la educacion tiene la mision de permitir a todas las personas, sin excepcion,
hacer fructificar todos sus talentos y capacidades de creacion, lo que se resume en el término de
formacion integral, entendido como el desarrollo tanto de competencias profesionales o
disciplinares; de aptitudes culturales, artisticas, deportivas; y de cualidades personales para
relacionarse con los demas”. (Universidad EAFIT, 2008)

También el profesor Alberto Jaramillo*?, coordinador general del PED 2012 — 2018, habla
sobre el criterio de pertinencia que tienen la Universidad EAFIT, como una de las guias axioldgicas
del quehacer universitario:

El criterio de pertinencia se refiere a la medida en que los resultados corresponden y son
congruentes con las expectativas, necesidades y postulados en relacién con el desarrollo social y
el desarrollo del conocimiento. De acuerdo con el criterio de pertinencia académica, los resultados
y los procesos deben ser congruentes con los conocimientos vigentes en las ciencias, las
tecnologias, el humanismo y la ética, asi como con lo que éstas establecen como legitimo,
verdadero, factible y permitido. La pertinencia académica permite responder a las necesidades del
desarrollo y el bienestar social, y constituye, al mismo tiempo, prueba fehaciente de su coherencia

interna, pues resulta imposible ser pertinente sin contar con una adecuada articulacién entre las
partes de la Institucion y entre éstas y la Institucion como un todo” (Jaramillo, 2011)

Ademas de lo anterior se puede observar que la Universidad EAFIT dentro de su misién y visién
particular propone unos lineamientos pedagdgicos y metodoldgicos especificos. Esta propuesta se
encuentra condensada en el documento Germinal. Parte 2, escrito por Gabriel Jaime Arango,
director de docencia de la Universidad para introducir el diplomado ofrecido a docentes,
denominado Disefio de curriculos basado en Competencias. En este texto propone lo siguiente:

Para la propuesta curricular de la Universidad EAFIT se tienen establecidas los siguientes
fundamentos o lineamientos:

e  Filosoficos
e Antropoldgicos

12 Jefe de Planeacion Universidad EAFIT
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e Sociolbgicos

e  Culturales

e  Cientificos

e  Epistemoldgicos

e Psicoldgicos

e Pedagdgicos

e  Politicos

e Econdmicos

* Normativos (Arango, 2017b)

En el texto mencionado, el profesor Arango explica cada uno de estos lineamientos. De los
lineamientos pedagdgicos la universidad se basa en la pedagogia activa.

La pedagogia activa desde el punto de vista psicologico se preocupa por atender a
intereses y necesidades de los estudiantes para que desde la experiencia se provoque en
ellos la esperada conducta activa a partir de la accion. Aqui se destaca el trabajo
individual: Transformar al estudiante en el actor principal, ensefiar técnicas de
apropiacion del saber, la investigacion y la gestion de los conocimientos. (Arango, 2017b)

Segun el Consejo Nacional de Acreditacion (CNA): “Una institucion es de calidad en la medida
en que haga efectivo su proyecto educativo, en la medida en que se aproxime al ideal que le
corresponde, tanto en relacidn con sus aspectos universales, como con el tipo de institucién al que
pertenece.” (Consejo Nacional de Acreditacion, 2015), por tal motivo la Universidad EAFIT al ser
fiel a su PEI y a su PED, esta en miras de ofrecer una educacion de calidad, es decir pertinente, a
las personas y a la sociedad. Por tal motivo sus programas estan y deben estar siempre en la misma
linea de calidad, por esto, a continuacién, se realizard un contexto del programa de especializacion
en Mercadeo, que es programa seleccionado para la recoleccién de informacion que se realizé a
través del instrumento que expone esta tesis, para buscar una mayor pertinencia de este programa

y cerrar la brecha de lo que requiere el sector productivo y lo que ofrecen las IES.
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2. El programa Especializacién en Mercadeo

Como se ha mencionado anteriormente, se ha escogido para llevar a cabo este proyecto de
recoleccion de informacion el redisefio por el que actualmente esta pasando el programa de
Especializacion en Mercadeo que pertenece al departamento de Mercadeo de la Escuela de
Administracion de la Universidad EAFIT

2.1  Caracteristicas del programa

En la actualidad, la Especializacion en Mercadeo se ofrece en tres ciudades de Colombia, a saber:
Medellin, Pereira y Cali. Los perfiles presentados para el programa en el portal web de la
Universidad EAFIT son:

e El perfil del aspirante es:

El aspirante debera tener las siguientes habilidades e inclinaciones:

- Comportamiento ético, de convivencia ciudadana y de responsabilidad social.

- Facilidad para las relaciones interpersonales y el trabajo en equipo.

- Competencias comunicativas (argumentar, hablar y escribir).

- Disposicion hacia las ciencias basicas y administrativas.

- Interés por entender los fendmenos sociales, econdémicos y politicos, locales, regionales,
nacionales e internacionales

- Emprendimiento y creatividad.

- Orientacion al logro.

- Ser flexible al cambio.

- Disposicion a contribuir al desarrollo social y econémico del pais.*?

e El perfil del egresado es:

El egresado de la Especializacion en Mercadeo de la Universidad EAFIT serd un profesional con
capacidad analitica y argumentativa, con una formacién multidisciplinaria y una amplia
comprension del entorno social, cultural, econémico y politico. Tendra una vision local, regional
y global en el ambito de los negocios, un sentido ético y de responsabilidad social, ademas de
iniciativa y capacidad de emprendimiento, los cuales le permitirdn desempefiarse
competentemente en los sectores, tanto publico como privado. Ademas, los egresados serén
personas comprometidas y competitivas administrativamente que podran desempefarse en areas

Bhttp://www.eafit.edu.co/programas-academicos/posgrado/especializacion-mercadeo/acerca-
especializacion/Paginas/perfiles.aspx

14


http://www.eafit.edu.co/programas-academicos/posgrado/especializacion-mercadeo/acerca-especializacion/Paginas/perfiles.aspx
http://www.eafit.edu.co/programas-academicos/posgrado/especializacion-mercadeo/acerca-especializacion/Paginas/perfiles.aspx

tales como: Vicepresidencias de Mercadeo, Gerencias de mercadeo, Gerencias Nacionales de
Ventas, Gerencias de Marca.'*

e El perfil ocupacional es:

El profesional en Mercadeo de la Universidad EAFIT estara en capacidad de actuar de manera
ética y responsable en su esfera profesional. Podrd desempefiarse competentemente en la
administracion de proyectos de mercadeo, estara en condiciones de formular, ejecutar y gerenciar
procesos de investigacion de mercados y, asi mismo, de liderar la gestion comercial y de ventas
de la organizacion. Estara en capacidad de trabajar en areas de mercadeo, de investigacion de
mercados, de gestion de servicio, comerciales, de distribucion y comunicaciones, tanto en
empresas de caracter publico como privado a nivel local, regional, nacional e internacional. Podra
desempefiarse igualmente como consultor para diversos proyectos en multiples organizaciones.®®

En la actualidad el programa se ofrece en tres semestres o ciclos, los objetivos que debe lograr el

estudiante al finalizar el tercer ciclo son:

Al finalizar el tercer ciclo el estudiante estara en capacidad de:

. Formular las estrategias de marca y ventas, que corresponden a una compafiia que se orienta
hacia el mercado.

. Proponer sistemas de control para los programas de mercadeo de compafiias competitivas.
. Aplicar los elementos fundamentales trabajados en las materias de los ciclos I, 11, 111, al

contexto de diferentes tipos de mercadeo, especificamente al mercadeo de servicios, al mercadeo
industrial y al mercadeo social.

. Sustentar y respaldar el plan de mercadeo que ha venido desarrollando desde el inicio de
su especializacion y que le ha servido como marco de referencia para integrar y articular todos
los conocimientos adquiridos y que a la vez lo habilitan para la direccion y ejecucion de futuros
planes de mercadeo en las empresas en que se desempefie.

. Mercadeo Relacional: Este programa forma al Especialista en Mercadeo en la estrategia
del Mercadeo Relacional, de tal forma que se entienda su impacto en la estrategia del Negocio y
los elementos que se deben tener en cuenta para implementarla.®

El plan de estudios de la Especializacion se puede observar de manera grafica en la siguiente
figura, para ver el programa detallado se recomienda ver el “APENDICE 1: PROGRAMA
ACADEMICO DETALLADO DE LA ESPECIALIZACION EN MERCADEO”

Uhttp://www.eafit.edu.co/programas-academicos/posgrado/especializacion-mercadeo/acerca-
especializacion/Paginas/perfiles.aspx

15 1pid.

16 1pid.
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PRIMER CICLO Créd SEGUNDO CICLO Créd TERCER CICLO Créd
Gerencia de mercadeo 2 Investigacién cuantitativa 2 Gerencia de proyectos 2
Analisis competitivo 2 Estrategia de producto 2 Gerencia de marca 2
Comportamiento del consumidor 2 Estrategia de precio 2 Administracion de ventas 2
Plan de mercadeo | 1 Estrategia de distribucion 2 Simulacién de mercadeo 2
Investigacién cualitativa 2 Estrategia de comunicacién 2 Mercadeo relacional 2
Métodos cuantitativos 2 Plan de mercadeo I 1 Plan de mercadeo I 1
TOTAL CREDITOS 11 TOTAL CREDITOS 11 TOTAL CREDITOS 11
TOTAL CREDITOS 33
Ultima modificacién: 26/05/2017 9:37

Figura 3: Plan de estudios Especializacion en Mercadeo
Sitio Web EAFIT

2.2 Actualidad del programa en la Escuela de Administracion

Para construir este aparte del documento se entrevistd al profesor Luis Mauricio Bejarano Botero,

quien funge como director del Departamento de Mercadeo dentro de la Escuela de Administracion.

El jefe de departamento afirma que el programa de Especializacion en Mercadeo durante sus
cuarenta afios de existencia ha ayudado al desarrollo empresarial de la region en la medida en que
ha acompafiado la evolucion de la industria de la ciudad, ya que el mercadeo es un area funcional
que ha acompafiado la evolucién de la industria en la ciudad, desde su vocacién industrial hasta su

vocacion de servicios.

En los primeros afios de la Especializacion se contrataban profesores que habian estudiado
en el exterior y ellos venian informados de las Gltimas tendencias mundiales y los curriculos se
adaptaban es estos conocimientos que traian los profesores, pero en la medida en que el programa
fue cobrando maés fuerza, y las areas de mercadeo se iban consolidando en las empresas, hubo mas

conversacion entre el programa y las necesidades regionales de pertinencia.

Por ello el programa debe estar en constante cambio y evolucion para atender los nuevos
desafios que propone el entorno. En la actualidad se debe pensar en un programa que responda a

las necesidades que se desprenden de una industria enfocada a los servicios y a los cambios de los
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consumidores que ven en el uso de las tecnologias de la informacion un canal més frecuente para

el relacionamiento con las empresas y los productos.

En cuanto a la informacidn de pertinencia, especialmente del instrumento presentado en esta
tesis, el director del departamento expresa que es importante el contacto con las personas por medio
de la informacion primaria, la cual es muy importante dado que, las expectativas sobre los
egresados son cambiantes porque las empresas tienen nuevos desafios, y en esta medida, ven a los

egresados de la Especializacién como los que les ayudaran a enfrentarlos.

La entrevista completa a Luis Mauricio Bejarano Botero se presenta en el Apéndice 2:

entrevista al jefe de departamento de mercadeo
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3. Informacion requerida para el analisis de pertinencia

Dado lo propuesto anteriormente y respondiendo a la necesidad de proponer y probar un
instrumento que se derive del mencionado Estudio cuantitativo del estado de las competencias
requeridas para la competitividad de cuatro cluster de Medellin (EAFIT, 2017), se propone el
siguiente instrumento para la recoleccion de informacién que permita tomar decisiones de

pertinencia educativa a los disefiadores de programas académicos.

Antes de presentar el instrumento propuesto se presentara las caracteristicas de la
informacion que se requiere para la toma de decisiones en el disefio de programas académicos de

posgrado y las caracteristicas del instrumento que responde al tipo de informacion requerido.

3.1 Caracteristicas de la informacién

Anteriormente se ha hablado de la pertinencia educativa y de su relacionamiento con la formacién
de competencias en los estudiantes, por ello cuando se habla de la informacion necesaria para el

disefio de programas pertinentes, se busca que tenga las siguientes caracteristicas

. Actual: La informacion debe responder a las necesidades presentes de los sectores
productivos, no debe estar desactualizada, antes bien debe ser prospectiva, que trate de vislumbrar
las necesidades proximas que tendran las empresas en cuanto a capital humano se refiere.
o Estratificada: Es importante conocer lo que piensan diferentes publicos sobre el capital
humano para las necesidades del sector productivo. Por tal motivo el estudio realizado por el CICE
tomo informacién de los siguientes publicos:
o Empresarios: Para el caso propuesto en esta tesis son los directores de las areas de
Mercadeo de diferentes empresas
o Egresados: Personas que han egresado en los ultimos dos afios del programa
Especializacion en Mercadeo de la Universidad EAFIT
o Profesores: Son los docentes que imparten clases en el programa de Especializacion
en Mercadeo de la Universidad EAFIT
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o Adaptada a las regiones: La informacion debe tener un caracter regional dado que las
necesidades de capital humano no son las mismas en diferentes partes del mundo. Para este caso

de analisis se toma como referencia geografica el pais de Colombia.

3.2 Instrumento propuesto

El instrumento que se presenta a continuacion responde al objetivo propuesto para esta tesis de
grado. Por tal motivo las preguntas que se la aplicaran a las diferentes personas estan relacionadas
con las necesidades y retos que afrontan las organizaciones especialmente a través de sus

departamentos de mercadeo.

Thomas Friedman en su libro La tierra es plana demuestra como las grandes tendencias
mundiales, que él denomina 10 aplanadoras, han causado que el mundo haya cambiado
drasticamente, por tanto, han cambiado los negocios, las industrias, los sectores econémicos y las
necesidades de capital humano. Por tal motivo las IES deben estar al tanto de cuales son las
tendencias que se mueven a nivel local y global que pueden impactar en cambios de los
conocimientos y habilidades que requieren los profesionales para desempefiarse en el mundo
laboral. Se puede decir que el analisis de tendencias es el tema mas genérico que se le debe
preguntar a las personas a la hora de abordar temas de pertinencia educativa. Tanto los empresarios
como los docentes estan al tanto de las nuevas novedades que tiene cada disciplina, y como el uso
de una u otra herramienta pueden impactar en cambios significativos de ésta, por tal motivo es de
gran importancia para los disefiadores de programas académicos estar al tanto de estas grandes
tendencias, saber rastrearlas y tratar de predecir sus impactos, y para esta tarea es importante el
contacto constante con el sector productivo.

Yendo de lo més general, que son las tendencias, a lo particular para el programa, que son
las competencias que debe desarrollar en los estudiantes, se encuentran los desafios que son los
retos que tienen los profesionales de la disciplina para ayudar a sus organizaciones 0 empresas a
asumir de manera competitiva las nuevas tendencias del mercado. Es decir, después de indagar por
las macrotendencias de los sectores productivos, el disefiador de programas debe conocer los

desafios a los cuales se enfrentaran los nuevos especialistas para que ayuden a incrementar la
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productividad en las empresas en las que se desempefian y de esta manera aportar en la disminucion

de la brecha de capital humano.

El éxito en la superacion de los desafios o retos a los que se enfrentan los especialistas en
Mercadeo esta relacionado con la calidad de la educacion que obtuvo en su periodo de formacion,
es decir con las habilidades que ha desarrollado para su vida laboral y con los conocimientos
especificos que obtuvo a través del estudio de su disciplina. Por tal motivo el instrumento que se
presenta termina preguntando por cuales son las competencias y conocimientos ideales, fruto de
la experiencia de los empresarios, de los docentes y de los egresados, que deben tener los

especialistas en Mercadeo.

Con lo anterior, el instrumento va de lo general a lo particular, indagando por las
macrotendencias que pueden generar cambios grandes o pequefios en la disciplina del mercadeo,
pasa por los retos que deben asumir los profesionales y termina con las competencias y
conocimientos ideales que deben desarrollar los especialistas para asumir cada uno de los retos
que le impongan las tendencias de la profesion. Por tal motivo, de manera cualitativa a los

profesores, empresarios y egresados se les aplicara las siguientes preguntas:
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INSTRUMENTO PARA LA RECOLECCION DE INFORMACION

¢Cudles son las principales tendencias globales en el area de mercadeo empresarial para
la actualidad y para los préximos 5 afios?

De estas tendencias globales ¢Cudles son las que mas estan impactando las &reas de
mercadeo en las empresas en Colombia?

¢ Cree que las empresas de Medellin (Bogot4, Cali o Pereira) y Colombia estan preparadas
para adaptar las grandes tendencias globales del mercadeo?

¢ Cudles son los principales desafios que tienen los profesionales de mercadeo a la luz de
las grandes tendencias mundiales?

¢El profesional de mercadeo estd preparado, desde sus estudios de posgrados, para
enfrentarse a los desafios identificados?

¢ Cuales son las principales capacidades que deben tener los profesionales de mercadeo en
la actualidad y en prospectiva, para ser competitivos ante las tendencias y desafios
identificados?

¢Cuales son los principales conocimientos que debe tener un especialista en Mercadeo

para aportar a la competitividad del sector empresarial?

3.2.1 Anexo: Ranking de importancia de 10 competencias

Durante el desarrollo del trabajo de grado, cuando ya se habia avanzado en las entrevistas con los
empresarios, pero no aun con los profesores asociados al departamento, se propuso incluir un
anexo en el instrumento, que midiera de una manera cuantitativa, la importancia de 10
competencias preseleccionadas por el equipo de disefio del programa académico. Estas 10
competencias se escogieron de la informacidn que se recopil6 con las entrevistas a los empresarios
y del Estudio cuantitativo del estado de las competencias requeridas para la competitividad de

cuatro clister de Medellin.

El anexo propuesto que se aplicé a los profesores es el siguiente:

Ordene estas competencias seglin su importancia, siendo 10 la m&s importante y 1 la menos
importante, para que un Especialista en Mercadeo pueda aportar a la competitividad empresarial

atendiendo las tendencias y desafios del sector. Marque con una X.
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Cad. Competencia 112(3|4|5[6|7|8|9]/10

1 Liderazgo
2 Capacidad estratégica
3 Innovacion

4 Creatividad

5 Capacidad de sintesis

6 Comunicacion Oral y escrita

Uso de Herramientas
tecnoldgicas

8 Capacidades digitales

9 Estructura matematica

10 Capacidades administrativas

Tabla 1: Anexo Ranking de importancia de 10 competencias

3.2.2 Justificacion del instrumento

En diferentes estudios similares realizados por algunas instituciones como el Banco
Interamericano de Desarrollo — BID en la construccion del Skills Bank” y el Centro Europeo para
el Desarrollo de Entrenamiento Vocacional — CEDEFOP®® que presentan informacion sobre
habilidades para la vida, usan instrumentos de caracter cualitativo para la recoleccion de la
informacidn, realizando especificamente, entrevistas a profundidad. También en el Apéndice B
del estudio realizado por el BID denominado “Desconectados. Habilidades, educacion y empleo
para América Latina” muestran que la recoleccion de la informacién se realiz6 a través de

entrevistas en diferentes paises.

La informacion cualitativa es pertinente para recolectar este tipo de informacion dado que
“Es un modo de encarar ¢l mundo empirico” (Taylor & Bogdan, 1984), porque el tipo de

informacidn que se requiere para la toma de decisiones de pertinencia en basicamente de la

7 Consultar pagina en http:/skillsbankme.com/
18 Consultar pagina enhttp://www.cedefop.europa.eu/
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percepcion de los actores que estan en el medio, tanto en el medio productivo, empresarios como

en el medio académico, profesores.

También se justifica el instrumento propuesto anteriormente dado que esta basado en el
Estudio cuantitativo del estado de las competencias requeridas para la competitividad de cuatro
cluster de Medellin, lo cual permite tener una continuidad en la recoleccion de informacion con
este estudio realizado por el CICE y ademas las preguntas seleccionadas responden al analisis de
pertinencia presentado anteriormente, donde se indaga por las tendencias de los sectores
economicos, los desafios de los profesionales y las competencias necesarias de éstos para

enfrentarse a los desafios de competitividad.

3.3  Metodologia de aplicacion del Instrumento propuesto

A continuacion, se presentan las personas que fueron entrevistadas para la recoleccion de
informacion para el andlisis de pertinencia para el redisefio curricular de la Especializacion en
Mercadeo. Las personas se encuentran en tres grupos, a saber: empresarios, profesores y egresados
del programa. Se presenta el nombre de la persona entrevistada, la empresa a la cual representa y

la fecha en que se realiz6 la entrevista.

Para las entrevistas con los empresarios se buscaron a las personas relacionadas con el
coordinador del programa, dado que este relacionamiento permite una mejor respuesta de los
empresarios a la propuesta de la entrevista. Dado que el proceso de redisefio curricular comenz6
en febrero de 2017, las entrevistas a los empresarios se hicieron en su mayoria entre los meses de
marzo y mayo de 2017. También con ayuda de la coordinacion del programa se realizaron viajes
a las ciudades de Bogota, Cali y Pereira para tomar la informacidn de manera presencial. Se logré
realizar doce entrevistas a empresarios. Cabe anotar que no todas las respuestas para las citas
fueron positivas, no todos los empresarios llamados, alrededor de una base de datos de treinta
personas construida con el coordinador del programa, respondieron las llamadas, o cancelaron las
citas y no se pudo volver a reagendar, pero se logré un numero importante de entrevistas

personalizadas.

Una vez terminado el ciclo de empresarios se comenzo con las entrevistas a los profesores

asociados al departamento. Esto se logré con la autorizacion del Jefe de Departamento de
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Mercadeo de la Escuela de Administracion. Se realizaron entrevistas a ocho de los quince
profesores de planta del programa, esto representa un 54% de los profesores asociados al
departamento. Las entrevistas a los profesores se hicieron entre los meses de agosto y septiembre
del 2017.

Las personas entrevistadas, presentadas por publico objetivo fueron:

3.3.1 Entrevistas a empresarios
Como se dijo anteriormente, para esta tesis se entiende como empresarios los directivos de los
departamentos de Mercadeo de diferentes empresas. Se realizaron en total doce entrevistas con las

siguientes personas:

1) Santiago Villada - CRYSTAL. Medellin. 02/03/17

2) Francisco Duque - Sura. Medellin. 08/03/17

3) Carlos Aristizabal - Sura. Medellin. 08/03/17

4) Carlos Alberto Henao - Uniempresarial. Cali. 30/03/17

5) Sebastian Gonzalez - ISM. Pereira. 31/03/17

6) Estefania Lopez - ISM. Pereira. 31/03/17

7) Alejandra Jaramillo — Kimbrerly Clark. Medellin. 10/1/2018%°
8) Jimena Ramirez — Flota Occidental. Pereira. 9/1/2018%°

9) Sergio Serrano — TCC. Medellin. 31/05/17

10) Juan Carlos Cardona — Politécnico JIC. Medellin. 31/05/17
11) Juan de Dios Vélez — TCC. Medellin. 31/05/17

12) Darlin Correa — Bancolombia. Medellin. 31/05/17

3.3.2 Entrevistas a Profesores

Se realizaron las siguientes entrevistas a los docentes asociados al departamento de Mercadeo de
la Universidad EAFIT. Se realizaron un total de ocho entrevistas de un total de quince docentes
asociados al departamento, es decir, se entrevisto al 54%.

19 Esta entrevista se realizé por fuera del tiempo indicado en que se hizo la entrevista a empresarios, dado que
se presento la oportunidad de robustecer la informacién recolectada.
20 |bidem.
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e Tatiana Ortiz. 23/08/17

e David Alejandro Restrepo. 23/08/17
e Alejandro Arias. 11/09/17

e Yaromir Mufioz. 31/08/17

e Juan Carlos Monroy. 31/08/17

e Juliana Villegas. 11/09/17

e Jaime Baby. 30/06/17

e Maria Claudia Mejia. 01/08/17

3.3.3 Entrevistas a Egresados

Cabe anotar en este aparte, que las entrevistas con los egresados son las que mas dificultad tuvieron
a la hora de ser convocadas, dado que hay que surtir un proceso muy riguroso por parte del Centro
de Egresados, en donde no se puede intervenir y la respuesta de los mismos es poco asertiva, dado
que se convocd en Medellin para la realizacion de tres focus groups y en ninguno hubo
participacion de ningun egresado. Solo en las ciudades de Bogota y Cali se pudieron contactar

cuatro egresados. A saber:

e Carlos Andrés Castillo - Egresado. Bogota. 27/03/17
e Dadile Carvajal - Egresada. Bogota. 27/03/17

e David Carvajal - Egresado. Bogota. 27/03/17

e Patricia Vasco — Egresada. Cali. 30/03/17

Dado esto, no se presentaran resultados relacionados con los egresados, pues la informacion
recopilada no es suficiente para llegar a conclusiones de pertinencia.
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4. Analisis de resultados

En esta parte del documento se analizan los resultados obtenidos al aplicar el instrumento
propuesto a cada uno de los publicos mencionados anteriormente. Las respuestas obtenidas en cada
una de las entrevistas realizadas se presentan de una manera sucinta en el Apéndice 3: resultados
detallados de las encuestas realizadas. Se presenta por medio tablas resumen que muestran en las
columnas los cuatro aspectos asociados a la pertinencia del programa, propuestos anteriormente,
a saber: tendencias, desafios, competencias y conocimientos. Vale la pena mencionar que dicho
trabajo de campo se realizd durante cinco meses aproximadamente, con la ayuda y los contactos
de la direccion del departamento de Mercadeo?! y la coordinacion del programa de Especializacion
en Mercadeo? de la Universidad EAFIT.

A continuacion, se presenta un andlisis realizado por el autor de esta tesis, de los resultados
obtenidos en la aplicacion del instrumento. En primer lugar, se presenta un analisis general, luego
se hace un analisis de cada uno de los resultados obtenidos por publico objetivo, en tercer lugar,
se presenta un analisis combinado de ambos publicos, empresarios y profesores, en cuarto lugar,
se presenta el andlisis de los resultados obtenidos con el instrumento cuantitativo aplicado a los
profesores y finalmente se analizan los resultados obtenidos comparandolos con la actualidad del

pensum del programa.

4.1  Analisis general

De manera general, el instrumento propuesto recopila informacion precisa del entorno productivo
que es importante para el disefio de los programas académicos. Como se ha mencionado
anteriormente, la pertinencia de los programas debe apuntar a cerrar la brecha entre lo que necesita
el sector productivo (demanda) y lo que ofrecen las IES (oferta), en cuanto a capital humano se

refiere.

Por ello, el conocimiento de lo que piensan las personas que representan a las empresas u

organizaciones es de vital importancia para que el disefio de los programas responda a sus

2L Luis Mauricio Bejarano Botero.
22 PhD. Juan Carlos Sanclemente Téllez.
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necesidades. Pero tampoco se trata de crear programas a la carta o que sélo respondan a las
necesidades de ciertas empresas en particular, debe el programa tratar de responder a las

necesidades del territorio en general.

Se hace importante que la recoleccién de la informacion se tome a diferentes empresas y en
diferentes lugares de un territorio para poder generalizar dicha informacion recolectada, para que
no se tenga la sensacion de que el programa se esta construyendo para empresas en particular.
Ademas, es importante la realizacion de diferentes entrevistas porque la informacion que entregan
algunas personas puede estar sesgada por diferentes razones, por ejemplo: la situacion particular
de la empresa que representan, su experiencia particular con la carrera que ha cursado o con la IES

donde la cursaron, situaciones externas que puedan determinar sus respuestas, entre otras.

Dado que estas entrevistas que se hicieron son a profundidad, se puede decir que la cantidad
de muestras tomadas es suficiente, como le expresa la base de datos americana ONETZ, cuando
las entrevistas pasan sobrepasan el nimero de ocho, las propiedades estadisticas de la muestra se
estabilizan, por tal motivo esta informacion da cuenta de las necesidades que tiene el sector
productivo en cuanto a lo que requieren de los especialistas en Mercadeo para aportar a la

competitividad de los sectores productivos de nuestro pais. (Tsacoumis & Willison, 2010)

De manera general, cuando se aborda a los empresarios y a los profesores, se encuentra una
buena disposicion de compartir la informacion proveniente de su conocimiento y experiencia con
el fin de que lo proximos egresados de los programas académicos puedan aportar de mejor manera
al desarrollo econémico y competitivo de sus empresas. Pero es importante resaltar que la tarea
logistica para la recopilacion de la informacion no es facil, dado que los empresarios y algunos
profesores, por las dinamicas de sus tareas diarias tienen dificultades a la hora de realizar la
citacion. También es importante comentar que el contacto con los empresarios se facilita cuando
se realiza a través de una red de conocidos, es decir por medio de personas en la universidad que

conocen a los empresarios, porque hay una mayor facilidad en las respuestas.

23 Consultar pagina en https://www.onetcenter.org/overview.html
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4.2

Resultados empresarios

Para presentar el analisis realizado a las respuestas dadas por los empresarios, se muestra, en

primer lugar, un cuadro con el compendio de la informacién obtenida.

consumidor.

con el consumidor,

Tendencias Desafios Competencias Conocimientos
e Identificacion de
e Economiay oportunidades y e Conocimientos
mercados amenazas para la | e Competencias basicos del
globalizados. empresa. digitales. mercadeo.
e Marketing Digital. | e Conocimiento y ¢ Relacionamiento | ¢ Conocimiento de
) Marketing uso de los canales con las personas. las cuatro "P".
Empresarios | experiencial. digitales. e Capacidades de | e Conocimientos
e Cambios e Mayor experiencia | liderazgoy basicos de Excel.
tecnologicos. antes de hacer la estrategia. o Andlisis de datos.
» Relacionamiento especializacion. e Creatividad o Mangjo de redes
presencial conel | e Relacionamiento Innovacion. sociales.

salir a la calle.
Tabla 2: Compendio de respuestas empresarios

Como se puede observar en la tabla anterior, los empresarios de la region identifican que las
macrotendencias estan asociadas a las nuevas tecnologias, es decir que el mercadeo tradicional
poco a poco va evolucionando al mercadeo digital o virtual, o sea que los canales de comunicacion
con los consumidores, tanto para productos como para servicios, se hace cada vez mas a través de
medios digitales, y que todas las empresas requieren que los profesionales en mercadeo conozcan
el manejo de esta nueva tendencia y aporten a sus empresas estos conocimientos. También se
observa que, aunque se usen diferentes canales, ya sea el digital o el tradicional, el sector
productivo a través de sus departamentos de mercadeo debe buscar el trato experiencial con el
consumidor. Se trata de que los profesionales busquen la manera de que su publico objetivo
obtengan una experiencia satisfactoria del bien o del servicio que estan ofreciendo, para de esta

manera poder generar un relacionamiento mas fuerte entre la marca y el consumidor.

Los empresarios también manifiestan que las tendencias de la disciplina del mercadeo estan
asociadas a las tendencias macroecondémicas mundiales, y por tanto los profesionales con

Especializacion en mercadeo, no sélo deben estar al tanto de lo que ocurre en el mundo, sino que
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deben saber como adaptar estas tendencias a las necesidades puntuales de su mercado y de su

entorno.

Por tal motivo, los desafios que se le presentan a los especialistas en Mercadeo para adoptar
las tendencias identificadas, segun los empresarios, estan relacionadas con la Identificacion de
oportunidades y amenazas para la empresa que se desprenden del conocimiento macroeconémico
del entorno, conocimiento y uso de los canales digitales para poder acercarse mejor a los
consumidores que usan estos canales, por ello también se presenta como un gran reto el que los

especialistas tengan habilidades de relacionamiento con el consumidor.

También los representantes de las empresas piden que los especialistas tengan mayor
experiencia antes de hacer la especializacion, dado que manifiestan que en muchas ocupaciones
los especialistas realizan sus estudios de posgrado inmediatamente después de hacer su pregrado,
y por tanto no han tenido experiencia en el mundo laboral, y esta falta de experiencia se ve reflejada
en la falta de pericia para realizar los procesos que ellos deberia fortalecer.

Por los retos o desafios que tienen los especialistas en mercadeo, los empresarios identifican
que las competencias mas importantes que ellos exigen a la hora de la contratacion son
Competencias digitales dada la importancia que tiene esta gran tendencia en la disciplina del
mercadeo; relacionamiento con las personas; Capacidades de liderazgo y estrategia; Creatividad e

Innovacion.

Y los conocimientos solicitados son conocimientos basicos del mercadeo; conocimiento de
las cuatro P; conocimientos basicos de Excel; anélisis de datos y manejo de redes sociales. Como
se puede observar, los conocimientos requeridos o sugeridos por los empresarios son basicos, y tal

vez no sean los adecuados a nivel de especializacion.

4.3 Resultados docentes

Para presentar el analisis realizado a las respuestas dadas por los profesores vinculados al
departamento de Mercadeo, se muestra, en primer lugar, un cuadro con el compendio de la

informacion obtenida;
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Tendencias

Desafios

Competencias

Conocimientos

¢ Marketing Digital
Mercadeo con

ambiental.
e Entorno
macroeconémico.

e Propuestas
estratégicas.

e Combinacion entre
analisis matematico
y estratégico.

e Competitividad.
¢ Innovacion.

e Emprendimiento.
¢ Autodidacta.

relacionamiento y
comunicacion.
o Capacidad de

e Conocimientos
digitales y redes
sociales.

innovacion. - . i imi
« Mercadeo con « Etica profesional. | ° Cific,'d,ad * Conocimientos
Profesores e e Mercadeo social. estrategica. fundamentales de
Sostenibilidad e Capacidad de mercadeo.

o Matematicas
financieras, uso de
Excel.

andlisis y solucién
de problemas.
Tabla 3: Compendio respuesta profesores

Las principales tendencias identificadas por los docentes estan relacionadas con el mercadeo
digital, el mercadeo sostenible y la innovacién en el mercadeo, ademas de las tendencias
macroecondmicas que influyen en el entorno empresarial. Estas tendencias identificadas, dejan
entrever que la disciplina del mercadeo, en su proceso de evolucion, se ha venido especializando
y que debe atender grandes desafios del mundo globalizado. EI Mercadeo en sus inicios, era visto
como una linea de apoyo para la administracion, pero ahora se ha convertido en una disciplina
aparte, por ello han aparecido nuevos pregrados en Mercadeo, separados de los pregrados en
Administracion, y por esto, el mercadeo responde de una manera particular a las grandes

tendencias globales como lo son la sostenibilidad, la innovacién y el uso de herramientas digitales.

Por ello aparecen grandes retos para los profesionales del mercadeo como lo son generar
propuestas de caracter estratégico combinado con un profundo analisis desde lo matematico, para
afrontar a estas grandes tendencias identificadas, aportar desde su disciplina al crecimiento y
responsabilidad social de la region y presentar un comportamiento ético acorde a las necesidades

del mundo globalizado.

Para cumplir con éxito estos desafios planteados por el entorno, los egresados de la
especializacion deben desarrollar las competencias de competitividad e innovacion; capacidad de
emprendimiento; capacidad estratégica, capacidad de relacionamiento y comunicacion y

capacidad de analisis y solucion de problemas. Combinandolos con conocimientos digitales y en
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redes sociales, conocimientos fundamentales de mercadeo y matematicas financieras con un

excelente uso de la herramienta Excel. Segun los profesores, el desarrollo de estas competencias

hara que los egresados puedan vincularse de manera exitosa al mercado laboral.

4.4

Analisis combinado

Para el disefiador del programa es importante realizar una comparacion entre todas las encuestas

realizadas, especialmente poder analizar las semejanzas y discrepancias que tienen los empresarios

de la region con los docentes, dado que esto dara mayores elementos en el momento de la toma de

decisiones para definir las competencias que se formaran en los estudiantes y asi construir el perfil

de ingreso y de egreso de la nueva especializacion. A continuacion, se presentan en conjunto, las

el compendio de las respuestas obtenidas por publico encuestado:

Profesores

¢ Marketing Digital
Mercadeo con
innovacion.

e Mercadeo con
Sostenibilidad
ambiental.

e Entorno
macroeconomico.

e Propuestas
estratégicas.

« Etica profesional.

e Mercadeo social.

e Combinacion entre
analisis
matematico y
estratégico.

e Emprendimiento.

¢ Autodidacta.

¢ Capacidad
estratégica.

¢ Capacidad de
relacionamiento y
comunicacion.

¢ Capacidad de
analisis y solucién
de problemas.

Tendencias Desafios Competencias Conocimientos
e Identificacion de
e Economiay oportunidades y e Conocimientos
mercados amenazas para la | e Competencias basicos del
globalizados. empresa. digitales. mercadeo.
e Marketing Digital. | e Conocimiento y ¢ Relacionamiento | ¢ Conocimiento de
) Marketing uso de los canales con las personas. las cuatro "P".
Empresarios | experiencial. digitales. e Capacidades de | e Conocimientos
e Cambios e Mayor experiencia | liderazgoy basicos de Excel.
tecnologicos. antes de hacer la estrategia. e Analisis de datos.
e Relacionamiento especializacion. e Creatividad  Manejo de redes
presencial conel | e Relacionamiento Innovacion. sociales.
consumidor. con el consumidor,
salir a la calle.
e Competitividad.
e Innovacion.

e Conocimientos
digitales y redes
sociales.

e Conocimientos
basicos de
mercadeo.

e Matematicas
financieras, uso de
Excel.

Tabla 4: Compendio de respuestas comparativo
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Segun lo presentado en la anterior tabla, se puede observar que existen coincidencias entre lo que
respondieron los empresarios y lo que respondieron los profesores. Las principales coincidencias
en el tema de las grandes tendencias son las de mercadeo digital y las tendencias macroeconémicas
globales. En cuanto a los desafios que tienen los profesionales, los profesores no coinciden con los
empresarios, mientras los primeros creen que los principales retos deben responder a pensamiento
estratégico mezclado con componentes operativos, como uso de herramientas de célculo, los
empresarios consideran que los mayores retos tienen que ver con el contacto con los consumidores
basado en una mayor experiencia antes de realizar la especializacion. Por tal motivo las
competencias propuestas por los dos grupos entrevistados no coinciden en su mayoria, aunque Si
hay similitud en la necesidad de competencias estratégicas. Sin embargo, en el tema de los
conocimientos, ambos ven la necesidad de que los especialistas tengan conocimientos basicos en

los temas de mercadeo.

De manera general se puede observar, tanto en las respuestas de los empresarios y docentes,
como en la entrevista realizada al jefe de departamento presentada en el aparte 2.2 de este
documento, que el tema de Marketing Digital se vislumbra como una gran macrotendencia en la
disciplina del mercadeo. Esto se debe a cambios en el comportamiento del consumidor y al uso

frecuente de Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion (TIC).

En definitiva, la lista de competencias identificadas por los empresarios y docentes del area

de mercadeo son:

e Competencias digitales.

e Capacidades de liderazgo y estrategia.

e Creatividad.

e Innovacion.

e Competitividad.

e Emprendimiento.

e Autoaprendizaje.

e Capacidad de relacionamiento y comunicacion.

e Capacidad de andlisis y solucion de problemas.

32



Esta lista de competencias debe ser analizada, depurada y seleccionada por el coordinador
del programa en conjunto con el Comité de disefio de la Especializacion, para a partir de la lista
definitiva, construir el perfil de ingreso y egreso del programa, en funcion de los niveles de
desarrollo que se deseen para los estudiantes. Con esta lista definitiva también se procedera a

construir la nueva malla curricular basado en competencias.

45  Resultados de anexo del instrumento propuesto a profesores

Como se explico anteriormente, ademas de la encuesta cualitativa, a los ocho profesores del
departamento entrevistados, se les aplicé una herramienta cuantitativa que consistia en ordenar
diez competencias previamente seleccionadas, de acuerdo con su criterio particular de importancia,
es decir calificar con 10 la competencia que cada uno consideraba mas importante y con 1 la que

menos le pareciera.

A continuacion, se presenta una tabla resumen con el total de calificaciones obtenidas por

cada una de las competencias seleccionadas.

CALIFICACION
Cod. COMPETENCIA

1,12 (3|4 5|6 |7|8]|9]10
1 |LIDERAZGO 0|02 j0|2|1|2)|1 0
2 |CAPACIDAD ESTRATEGICA ojo0jo0jo0f(2(0(02|1]3
3 |INNOVACION o(ojof2j1,1}1|1}2]0
4 |CREATIVIDAD ojojojofo0o|3|1|2]|0]2
5 |CAPACIDAD DE SINTESIS 11221010010
6 |COMUNICACION ORAL Y ESCRITA 1,100} 0]2}2]|0|2]1
7 |USO HERRAMIENTAS TECNOLOGICAS| 2 | 2 |2 |0 |1 |0 |00 |10
8 | CAPACIDADES DIGITALES 1002|0202 ]|1]1
9 |ESTRUCTURA MATEMATICA 212|111 0(0|0/|1
10 |CAPACIDADES ADMINISTRATIVAS 1,0}1|1}0]0|1]|0|2]2

Tabla 5: Calificacion de importancia a diez competencias
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El nimero en cada celda del cuadro anterior representa el nimero de veces que obtuvieron
la calificacion de la columna donde esta ubicada. Por tal motivo, si en la casilla aparece el nUmero
dos, quiere decir que esta competencia fue calificada dos veces, por distintos profesores, en la

calificacion de la columna respectiva.

Con la anterior informacidn se puede obtener un ranking de las competencias calificadas, en
donde se muestra cuales son las competencias, que a juicio de los profesores son las mas

importantes. El ranking resultante es:

COMPETENCIA RANKING
CAPACIDAD ESTRATEGICA 8,1
CREATIVIDAD 7,6
CAPACIDADES ADMINISTRATIVAS 6,6
INNOVACION 6,5
CAPACIDADES DIGITALES 6,5
COMUNICACION ORAL Y ESCRITA 6,3
LIDERAZGO 5,9
ESTRUCTURA MATEMATICA 44
CAPACIDAD DE SINTESIS 3,8
USO HERRAMIENTAS 33
TECNOLOGICAS ’

Tabla 6: Ranking de las competencias calificadas por los docentes

Como se puede observar las cinco competencias mas importantes identificadas con los docentes

fueron:

e Capacidad estratégica.

e Creatividad.

e Capacidades administrativas.
e Innovacion.

e Capacidades digitales.

Estos resultados son acordes a lo encontrado en las entrevistas a profundidad que se hicieron
con los diferentes publicos. Esta informacion cualitativa aporta valiosa informacion en la toma de
decisiones del Comité de disefio de la Especializacion en tanto que, de todas las competencias

identificadas por los empresarios y docentes, pueden determinar cuales son las mas importantes.
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4.6

Comparacioén de resultados con el programa académico

Realizando un andlisis de las competencias obtenidas, tanto en las entrevistas a profundidad, como

en el ranking de competencias presentado anteriormente, comparandolos con la malla curricular

actual del programa presentada en la figura 3 de este documento, se puede observar el

relacionamiento que existe entre ellas por medio de la siguiente tabla:

Ciclo

Materia

Competencias

Capacidad
estratégica

Creati
vidad

Capacidades
administrativas

Innova
cion

Capacidades
digitales.

Prim
ero

Gerencia de Mercadeo

X

X

Plan de Mercadeo |

X

X

Anaélisis Competitivo

X

Comportamiento  del
Consumidor

Investigacién de
Mercadeo Cualitativa

Métodos Cuantitativos

Segu
ndo

Investigacién Cuantitati
va

Estrategia de Producto

Plan de Mercadeo 11

Estrategia de Precio

Estrategia de
Distribucién

Estrategia
de Comunicacion

X | X | X|X]|X

Terc
ero

Gerencia de Proyectos

Simulacion
de mercadeo

Administracion de
Ventas

X

Plan de Mercadeo 11l

X

Gerencia de Marca

X

Tabla 7: Comparacion entre malla curricular y competencias
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En la tabla anterior se presentan los nombres de las asignaturas presentadas en los tres ciclos
0 semestres con los que cuenta el programa en la actualidad, comparandolo con las cinco

competencias consideradas las mas importantes por el ranking realizado a las mismas.

El relacionamiento presentado en la tabla anterior fue realizado por el autor de esta tesis,
basado en la descripcion de cada una de las asignaturas presentada en el APENDICE 1:
PROGRAMA ACADEMICO DETALLADO DE LA ESPECIALIZACION EN MERCADEO. Es
importante tener en cuenta que el curriculo actual no esta disefiado con base en el desarrollo de
competencias, sino que es un curriculo basado en contenidos, por tanto, este relacionamiento es

subjetivo, basado en la experiencia y apreciaciones del autor.

Se puede observar en la Tabla 7: Comparacion entre malla curricular y competencias, que las
competencias de capacidad estratégica y capacidades administrativas son las que mas se
desarrollan en la actualidad durante los tres ciclos de duracion del programa, mientras que las
competencias de innovacion y creatividad apenas tienen una aparicion en la malla, y la

competencia de capacidades digitales no es desarrollada en el programa actual.

Este analisis demuestra la necesidad que tiene el programa de un redisefio curricular basado
en competencias, dado que ha venido perdiendo pertinencia para lo que demanda el sector
productivo en la disciplina del mercadeo. No se estan atendiendo las principales competencias
demanda el mercado laboral para el capital humano que apoyara sus procesos empresariales para

la competitividad de las empresas de la region ante el mundo.
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5. Conclusiones, limitaciones y recomendaciones
A continuacién, se presentan las principales conclusiones y recomendaciones que se desprenden

del trabajo de campo y andlisis de la informacion que se presenté a lo largo de este documento.

5.1  Conclusiones generales

De los resultados obtenidos despueés de la aplicacion del instrumento, se puede concluir que:

e Las principales tendencias identificadas en la actualidad para la disciplina del
mercadeo son: Marketing Digital; Marketing experiencial; Cambios tecnoldgicos;
Relacionamiento presencial con el consumidor; Mercadeo con Sostenibilidad ambiental.

e Los principales retos a los que se enfrentan los profesionales en mercadeo son:
Conocimiento y uso de los canales digitales; Mayor experiencia; Relacionamiento
con el consumidor; Etica profesional; Mercadeo social; Combinacion entre analisis
matematico y estratégico.

e Las competencias que mas se requieren para el buen desempefio de los profesionales
a la hora de aportar a la competitividad organizacional, segin los empresarios y los
profesores son: Competencias digitales; Capacidades de liderazgo y estrategia;
Creatividad; Innovacién; Competitividad; Emprendimiento; Autoaprendizaje;
Capacidad de relacionamiento y comunicacion; Capacidad de analisis y solucion de
problemas.

e Y de estas las cinco méas importantes son: Capacidad estratégica; Creatividad,;
Capacidades administrativas; Innovacion; Capacidades digitales.

e EI marketing digital se revela como una de las principales tendencias para la
disciplina del mercadeo, por tal motivo es importante que la nueva Especializacién
la tenga muy en cuenta a la hora de presentar su redisefio curricular.

e Se concluye, ademas que el programa en la actualidad si necesita un redisefio
curricular, porque el curriculo actual esta dejando de lado grandes tendencias del
mercadeo y no esta desarrollando las competencias adecuadas en los profesionales

para responder a los desafios competitivos del sector.
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5.2

5.3

Conclusiones referentes al instrumento

Del instrumento utilizado para la recoleccion de informacion para la pertinencia en el

redisefio curricular del programa de Especializacion en Mercadeo se puede concluir que:

El instrumento recolecta informacion que es requerida para la toma de decisiones en el
proceso de disefio del programa en cuestion.

El instrumento se puede utilizar para la recoleccion de informacion de cualquier programa
académico, sea de posgrado o de pregrado, con los ajustes requeridos para cada profesion.
El tiempo requerido para tomar la informacion usando el instrumento propuesto es
adecuado para el perfil de las personas a las que se entrevisto.

El instrumento es adecuado para la construccion del Documento maestro para la
obtencion del registro calificado, basado en el decreto 1075, para justificar la pertinencia

del programa.

Conclusiones referentes al proceso de recoleccion de informacién

Del proceso utilizado para la recoleccion de informacién, usando el instrumento propuesto se

puede concluir lo siguiente:

e Es importante tener recomendaciones de contactos de los empresarios a los que se les va

a aplicar el instrumento, dado que el proceso de pedir las citas con las personas adecuadas
es dispendioso y no siempre se obtienen las citas deseadas.

Es importante validar la informacion recopilada en entrevistas individuales, por medio de
focus groups que permitan ahondar en las tematicas identificadas, estos focus groups se
deben realizarse con personas diferentes a las entrevistadas, pero que pertenezcan a los

mismos publicos objetivos.
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54 Limitaciones

A continuacion, se presentan las limitaciones que se han presentado en la recoleccion de

informacion

e El instrumento tiene un alcance de medir la percepcion de los entrevistados, no mide de
manera cuantitativa el desarrollo de las competencias en los estudiantes de la
Especializacion.

e El tamafio de la muestra, aunque es adecuado, puede aumentarse en estudios posteriores.

e Existe la posibilidad de tener sesgo en el instrumento y en sus respuestas, dado que se
trata de un instrumento cualitativo.

e Dado que el Anexo al instrumento solo se us6 con los profesores en este proceso de
recoleccion de informacion, se hace necesario incluirlo al instrumento de manera que se
pueda tomar esta informacidn a todos los publicos objetivos.

e El andlisis presentado comparando las competencias con la malla curricular actual
presenta limitaciones dado que es un analisis subjetivo y estd basado Unicamente en la
descripcion de cada una de las materias que presenta la pagina web de la Universidad
EAFIT.

e Es importante poder realizar la recoleccion de informacidn con egresados del programa,
dado que ellos pueden aportar informacion muy valiosa en el proceso de pertinencia, y
ademas esta informacion puede ayudar a entender mejor las diferencias o coincidencias
que se encuentran entre los profesores y empresarios, ya que los egresados tienen la
informacion reciente de lo que recibieron en la academia y estan recibiendo nueva

informacidn desde las empresas.

55 Recomendaciones

Después de presentar el instrumento para la recoleccion de informacidn, los principales resultados

obtenidos de este proceso y las principales conclusiones, se recomienda que:

e Es importante encontrar el modo de entrevistar a los egresados recientes del programa al

cual se esta haciendo el redisefio. Si el programa que se esta disefiando es nuevo y no
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cuenta con ningun egresado, se puede buscar informacion de egresados de otras
instituciones de programas similares.

Es indispensable que, a cada una de las reuniones, sobre todo con empresarios, el
investigador vaya acompafiado del coordinador del programa, dado que esto genera
mayor confianza institucional.

Cada vez que se vaya a utilizar el instrumento, debe estar actualizado segun la disciplina
por la que se va a indagar, aunque las preguntas son genéricas, el investigador debe
conocer las generalidades de la disciplina para poder entablar una conversacion coherente
con los entrevistados y generar confianza sobre el uso de la informacion.

No se deben cambiar las preguntas durante las entrevistas, dado que esto entorpeceria el
proceso de analisis de la informacidn, pero es recomendable ahondar en cuestiones donde
el encuestado muestre mayor interés.

Se recomienda que para proximos usos del instrumento, se analice la informacién por
medio de software de “Andlisis textual” de manera que permita mayor exactitud en la

recurrencia de las palabras o textos utilizados en las respuestas de los entrevistados.
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Apéndices

APENDICE 1: PROGRAMA ACADEMICO DETALLADO DE LA
ESPECIALIZACION EN MERCADEO

A continuacion, se presenta el detalle del programa académico actual del programa de

Especializacion en Mercadeo dividido por ciclos o semestres.

Primer ciclo
Gerencia de Mercadeo: Capacita al estudiante en la utilizacion de los conceptos bésicos del
mercadeo y en el proceso de planeacion del mismo, como continuacion de la planeacion estratégica

de la organizacion.

Plan de Mercadeo |: Capacita al estudiante en la formulacion del plan de mercadeo y su respectiva
implementacién; asi mismo le suministra herramientas para la elaboracién de programas de

monitoreo y control de las distintas actividades de mercadeo en la organizacion.

Analisis Competitivo: Lograr una vision estratégica de la economia, la competitividad y la
productividad, apoyados en los desarrollos de la teoria de la organizacion industrial, que permita
su aplicacién en el anélisis de la posicion de la empresa como componente fundamental de la

Gerencia Contemporanea.

Comportamiento del Consumidor: Estudia el comportamiento de compra de las personas y
organizaciones en un ambiente de mercado. Los principales componentes de la conducta del
consumidor son analizados en forma individual e interactuando con otras variables. El proceso de
segmentacion es analizado en cada una de sus etapas culminando con el concepto de

posicionamiento.

Investigacion de Mercadeo Cualitativa: Provee los conceptos fundamentales de la investigacion

cualitativa, su importancia para tomar decisiones y sus aplicaciones.
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Métodos Cuantitativos: Suministra herramientas estadisticas necesarias para la toma de decisiones

y analisis en el mercadeo.?*

Segundo ciclo
Investigacion Cuantitativa: Posibilita al estudiante el manejo de cada uno de los elementos del
proceso de la Investigacién Cuantitativa y su aplicacion dentro de la empresa para la toma de

decisiones.

Estrategia de Producto: Da elementos al estudiante para planear, dirigir y desarrollar el
lanzamiento de productos y servicios y bases para la administracion de estrategias y programas de

accion para los productos ya existentes, mezcla de productos y linea de productos.

Plan de Mercadeo I1: Capacita al estudiante en la formulacion del plan de mercadeo y su respectiva
implementacién; asi mismo le suministra herramientas para la elaboracién de programas de

monitoreo y control de las distintas actividades de mercadeo en la organizacion.

Estrategia de Precio: Habilita al estudiante a realizar el disefio e implementacion del plan de
mercadeo desde el punto de vista financiero, en sus dimensiones principales de dinamica de costos

y determinacion de la variable precio.

Estrategia de Distribucion: Proporciona los conceptos y herramientas para desarrollar y evaluar
los pasos de la distribucion a través de la red de intermediarios, haciendo énfasis en el estudio de

la administracién de los canales y las decisiones de logistica.

Estrategia de Comunicacion: Da elementos para concebir, implementar y presupuestar la
estrategia de comunicaciones que debe impulsar y apoyar el Plan de mercadeo de una
organizacion, ensefia ademas a analizar los componentes de la submezcla promocional como:

marca, empague, promocion de ventas y publicidad. %

24 http://www.eafit.edu.co/programas-academicos/posgrado/especializacion-mercadeo/estructura-
academica/Paginas/estructura-academica.aspx
2 http://www.eafit.edu.co/programas-academicos/posgrado/especializacion-mercadeo/estructura-

academica/Paginas/estructura-academica.aspx
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Tercer ciclo

Gerencia de Proyectos: Fortalecer habilidades para vincular los elementos clave para la
evaluacion y gestion de proyectos de mercadeo y comprender el papel que tiene la adecuada
preparacion y evaluacion de éstos, como instrumento para consolidar las iniciativas de marketing
en entornos cambiantes, competitivos e innovadores, de manera que contribuyan de forma eficaz

al logro de la estrategia de negocios de la empresa.

Simulacion de mercadeo: La simulacién de mercadeo se constituye en una herramienta gerencial
que permite comprender la interaccion de las distintas areas de la organizacion (vision integral),
asi como el impacto que tienen las decisiones y acciones propias de la empresay de las de la misma
competencia sobre el desempefio global de la compafiia en el mercado. Este programa busca
promover las habilidades gerenciales de los participantes, a través de un aprendizaje que combina
teoria y su aplicacién mediante el analisis de casos, la simulacion on line y la construccion de un

caso de estudio aplicando la planeacion prospectiva y por escenarios.

Administraciéon de Ventas: Desarrolla habilidades para la educacion exitosa de las actividades
técnicas y problemas existentes en el campo de la Administracion de Ventas, asi mismo da

elementos claves para la planeacion del trabajo de la gerencia de ventas.

Plan de Mercadeo Ill: Capacita al estudiante en la formulacion del plan de mercadeo y su
respectiva implementacion; asi mismo le suministra herramientas para la elaboracién de programas

de monitoreo y control de las distintas actividades de mercadeo en la organizacion.

Gerencia de Marca: Estudiar la gerencia de producto como una opcién administrativa para una
organizacion orientada al mercadeo, detallando tareas y responsabilidades de ella vy

responsabilidades de ella e identificando alcances y limitaciones.?

% hitp://www.eafit.edu.co/programas-academicos/posgrado/especializacion-mercadeo/estructura-
academica/Paginas/estructura-academica.aspx
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Apéndice 2: entrevista al jefe de departamento de mercadeo

A continuacion, se presenta la transcripcion de la entrevista realizada al profesor Luis Mauricio

Bejarano Botero, jefe del departamento de Mercadeo de la Universidad EAFIT.

Pregunta: ¢ Cuales son los antecedentes del programa de la Especializacion de Mercadeo? ¢qué ha
significado para la ciudad, para el crecimiento y desarrollo econémico de la region y qué ha
significado para la Universidad EAFIT?

Respuesta: La Universidad va a cumplir 60 afios dentro de poco, nace con administracion y
siempre aparece mercadeo y finanzas como areas funcionales que han ido madurando en el pais y
la region. El aporte de la Universidad cumplié con la funcion de ayudar a las compafiias a tener
unas personas que ademas de ingenieros y técnicos fueran capaces de liderar esas compafiias.
Claramente, Antioquia ha ido cambiando en funcion de la economia mundial que pasamos de
economia de fraccion a fabricacion y luego pasamos a la economia de servicios y en esa medida
las empresas han pasado de un modelo a otro. Asi ha pasado con nosotros que empezamos con un
modelo de mercado muy orientado al producto que es donde uno entiende el mercado para producir
lo que el mercado requiere, pero esta Universidad fue muy fuerte en el anélisis del consumidor,
Ilegaron dos personas con doctorado que aportaron mucho en la parte de investigacion, esto ha
sido un diferenciador de nosotros como Universidad.

El mercadeo dentro de EAFIT ha sido muy orientado al hacer, siempre se ha reconocido su
practicidad y aplicacién, con una conexion con las empresas; esto ha permitido crecer con los
sectores desde el conocimiento del consumidor, la venta, la distribucion, la comunicacion, ahora
trabajamos muy cerca de la economia de servicios y los nuevos retos de mercadeo digital. Muy
buena parte de la forma de ver el mercadeo en Antioquia y en Medellin en particular, ha sido en
parte por la formacion de los administradores de negocios que pasaron por los énfasis y programas

de Mercadeo, pienso que si hemos estado muy cercanos al crecimiento de las empresas.
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Pregunta: ¢Cuales son las prospectivas o perspectivas de este programa?

Respuesta: Hubo un cambio muy importante en el crecimiento de la Escuela, nosotros venimos
trabajando en la misma estructura curricular pero los contenidos se van ajustando con los cambios
de las empresas, se fomenta todo el tiempo una necesidad de reformar los programas porque el
esquema basado en produccion y comercializacion de productos estaba cambiando, no se podia
seguir pensando que comercializar servicios era lo mismo que comercializar o que operar
productos. En esa coyuntura se le comienzan a hacer reformas a la Especializacion y a la Maestria
en Mercadeo, en ese proceso iniciamos un primer momento que es la conexion con mercadeo
digital lo que es un diferenciador importante, y también se incorporan elementos necesarios para
la gestion de mercado en una economia de servicios. Por ejemplo, los de mercadeo tienen que ser
mas afines a la gestion de la relacién con los usuarios, no solamente para venderles cosas sino
también para co-crear valor con ellos durante el tiempo que estan vinculadas a la compafiia, eso
implica meterse en otras areas como gestion de produccion, de procesos, de personas -ni siquiera
de produccién, en servicios la produccion son los procesos-. Entonces aqui aparecen otras
necesidades importantes a favor de la tecnologia, el marketing digital, aparecen otras herramientas
de tecnologia como el neuro- marketing, hemos ido formalizando y manifestando de manera mas
explicita esa orientacion a digital y servicios que caracteriza los negocios de hoy. El perfil del
egresado en Mercadeo ha ido enriqueciéndose porque complementa lo que ya sabiamos hacer de
producto con los nuevos requerimientos que se hacen, las empresas esperan un egresado que sea
habil en digital, que sea bueno en disefiar experiencias de usuario, que sea una persona conocedora
de la tecnologia y capaz de interactuar con mucha gente al interior de las organizaciones y

conectarlos con los usuarios y no solamente ser la persona encargada de vender.

Pregunta: ;Como ha sido desde el departamento y desde el programa el relacionamiento con el
sector empresarial? ¢Cudl es la manera tradicional en que el departamento ve las necesidades de

pertinencia educativa?

Respuesta: Eso es muy interesante porque nosotros estamos en la transicion de una Universidad
de docencia a universidad de docencia con investigacion, antes teniamos profesores que
contratamos para dar clase, iban a estudiar a otro pais, veian que se estaba ensefiando y lo

ensefiaban aca, pero lo ultimo no necesariamente esta relacionado con la pertinencia local. En este
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cambio lo importante no es dictar la clase, sino que empieza a ser también importante el desarrollo

de conocimiento, el cual estd mediado por la pertinencia.

Para poder conseguir fondos de investigacion se tiene que justificar que los temas que se
estan investigando son relevantes para la region y para el pais, esto inconscientemente redefine la
agenda de trabajo, se comienzan a tener profesores que investigan temas relevantes como
mercadeo social, marketing digital, sostenibilidad, economia y mercados de servicio, a medida que
la Universidad comienza a generar resultados en esas areas nosotros notamos automaticamente

una respuesta de las compaiiias.

Hace 20 afios nosotros buscamos a las empresas a ofrecerles cosas y a invitarlos, ahora todo
el tiempo las empresas quieren trabajar con nosotros, lo hemos logrado de una manera muy natural
sin necesidad de ir a vender. Los productos de la Universidad han demostrado su relevancia en la
medida en que estadn siendo Utiles para las compafiias y eso se refleja en las solicitudes y
aproximaciones que nos proponen para trabajar de manera conjunta. El profesor y nosotros ya
dejamos de ser prepotentes en el sentido que creer que somos los que sabemaos, para mas bien pasar

a un proceso de colegaje e investigacion conjunta.

Pregunta: ¢El instrumento que hemos utilizado para la recoleccion de informacion de pertinencia

con Juan Carlos, la ve usted viable?

Respuesta: Me parece que hay varias fuentes que pasan por el mismo método, que es estar en
contacto con las personas, la informacidon primaria es muy importante, las expectativas sobre
nuestros egresados son cambiantes y de manera permanente, todos los dias ellos tienen retos

nuevos Yy en esta medida ven a nuestros egresados como los que ayudaran a enfrentar los retos.

Antes los estudiantes reclamaban porque no se les ensefiaba lo que se hacia en las empresas,
ahora los estudiantes reclaman cuando llegan de practica al ver que las empresas “hacen distinto”,
es una expresion que no tiene un tono de reclamo sino de incredulidad en que las empresas ahora
estén tan quedadas en determinadas cosas. Eso se logra teniendo contacto con empresas que estén
a la vanguardia, haciendo monitoreo todo el tiempo, pero también haciendo contacto con los

empresarios, por lo tanto, entender las expectativas de ellos nos ayuda a mantenernos conectados,
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esto solo fue una actividad que tiene que ser permanente y que estamos tratando con algunos

mecanismos de mantenerla mas activa.

49



Apéndice 3: resultados detallados de las encuestas realizadas

A continuacion, se presentan las tablas compendio de los resultados obtenidos durante las

entrevistas realizadas en el trabajo de campo de esta tesis. Vale la pena mencionar que dicho

trabajo de campo se realizé durante cinco meses aproximadamente, con la ayuda y los contactos

de la direccion del departamento de Mercadeo?’ y la coordinacion del programa de Especializacion

en Mercadeo?® de la Universidad EAFIT.

Resultados empresarios

Nombre Tendencias Desafios Competencias Conocimientos
. |- Interaccién con
La economia . ,
todo tipo de areas.
global con .
: Integralidad  de
impactos muy
. . todos los temas no
inmediatos. , .
s6lo de las 4 P. Conocimiento vy
Efectos del -
. ] - El alcance del especialidad  en
petréleo, dolar. . .
macroeconomia consumidor. Estrategia, canales de
Santiago . - |entender cada dia |integralidad, distribucioén,
1 . Nivelarse en los| , . .,
Villada mas al | innovacioén, proyectos,
conceptos, en las . iy .
.. consumidor. planeacion. acercamiento a
noticias y en los . .
. Llenar las sicologia del
cambios de los . .
expectativas. consumidor.
mercados, porque
- El  mercado
las empresas| , .
. rapidamente  es
quieren ser cada .
PSS muy  competido.
dia mas eficientes
efecto de oferta.
- Mundo digital.
Creatividad,
capacidad de| |ectura del
discusiony debate, | entorno,
Temas L comunicacion Y |jnvestigacion  de
, . Identificacién de trabaio en equipo
Francisco macroeconémicos obortunidades _ J qQuiIpo, | fuentes y
2 Duaue y globales que arF:]enazas ara IZ mtegrgrse_ a la pensamiento
9 afectan la empresa empresa P organizacion, critico, desarrollo
local. P aprendizaje del conocimiento e
permanente implementacion,
(transversalidad), | resiliencia.
autoestudio,
identificacion de

27 LLuis Mauricio Bejarano Botero.
28 Ph. D Juan Carlos Sanclemente Téllez.
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fuentes, capacidad
analitica, intuitiva

y de
profundizacion,
capacidad de
relacionamiento,
empatia con el
cliente, centrarse
en el cliente,
experiencias  del
consumidor.

Involucrarse mas
en los procesos,
entendimiento

desde la base, vivir

Monitoreo

permanente de las
tendencias, hacia
donde va el
consumidor, los
cambios en la

sociedad. Lectura

J I Multiculturalidad, |de las personas,
las  experiencias | . i
liderazgo, capacidad
con los|. ., i
. innovacion, humanista.  Una
consumidores, .
. ) . entendimiento del | vision global vy
Cambios en el|més trabajo de . s .
Carlos . . . |ecosistema digital, | multicultural que
. consumidor campo, vivencias, .
Avristizabal . manejo deles una gran
Mercados globales | involucrarse. . .
. experiencias, falencia de los
- Vision integral ) .
capacidad de | profesionales hoy
de canales .
o . | lectura del |en dia. Etica y
omnicanalidad
. entorno. valores y como en
- Capacidad de
e el desarrollo del
resiliencia. o
diaadiaenlalabor
- Mercadeo
. . los valores 'y
industrial L
principios son los
que rigen.
Construccion
colectiva.
Como El internet, las
profesionales redes sociales, las
tomamos una | maneras de | Autogestion, Innovacion,
formacion basica | comercializar innovacion, investigacion,
Carlos en un  area|virtualmente, 1as |interés como | enfoque
Alberto determinada, en estl’ategias de conocer los internacionaL
Henao mi caso, tomé |ventas virtuales; | cambios del | lectura del
como  profesion | hay que hacer uso | entorno. entorno.
Administracion de | de estas
Empresas. herramientas.
Pienso que las|Ahora hay cargos
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especializaciones
en Colombia,
tienen que tener un
componente  de
investigacion y de
innovacién
amplio. He
observado que por
el hecho de ser una
especializacion
ese enfoque de
innovaciéon o de
investigacion, no
es tan aplicado.
Las
especializaciones
deben honrar su
nombre, hoy en
dia, una
especializacion es
igual a un
diplomado.

para este tipo de
temas digitales y
para los temas de
conocimiento  de
clientes, si yo no
conozco mi cliente
no puedo
desarrollar un
producto o un
servicio que lo
satisfaga.

Sebastian
Gonzalez

El proceso de
mercadeo se ha
vuelto mas desde
la estadistica y no
estamos sabiendo
leer la estadistica
con el juicio con el
que lo deberiamos
saber y eso lo esta

exigiendo el
mercado laboral.
Entonces el

mercadeo necesita
de personas que

sepan leer,
interpretar y
construir la
estadistica.

No se ve en ningln
mercaddlogo  la
habilidad de crear
presupuesto, el
desconocimiento

de Excel y de

La especializacion
es excelente. Le

hace falta el
componente
vivencial. Se

queda en el trabajo
en grupo y no hay
un ejercicio de
contacto con el
empresario (visitas
a empresas Yy
evaluar la forma
en como hacen
ciertos procesos).
El tema de
comportamiento

de consumidor
hubo una falencia
en el profesor,
todo era viejo, de
libro, nada que ver
con lo que pasaba
en el mundo real.

Interpretacion  de
datos,
pensamiento
estratégico.

Analisis de datos,
presupuesto,
manejo de Excel,
procesos,
planeacion, inglés
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cOdmo manejar esas
herramientas  no
nos estd ayudando
a presupuestar.

Nosotros

trabajamos  con
directores y
coordinadores de
mercado de
diferentes

empresas y el tema
digital es una
falencia en el
mercado en
general. Uno

supondria que un
director de
mercadeo conozca

sobre  Marketing
Digital pero no,
saben solo del
mercadeo
tradicional.
La persona de
mercadeo  debe
tener una vision
Falencia en temas|global de Ia
digitales, no hay |empresa y quién
clase que tenga|empieza aly,. ..
Estefania que ver con|construirla.  Esa ;{slti;gga glsoa%i]; Marketing Digital,
Lopez Marketing Digital | persona debe ser ' manejo de Excel.

y Excel solo lo
manejamos en una
sola clase.

mas  estratégico.
Tiene que saber
como vender para
saber y definir la
comunicacién y
canales.

c6mo vender.
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Mercado
tradicional. Otros
medios, medios de
comunicacion
Movilidad, los
consumidores han
cambiado mucho,

Comunicacion al
consumidor, el
consumidor se
enfrenta a muchas

Comunicacional,

la creatividad,
curiosidad, querer
indagar que se
hace en otros
paises, y traerlos a
la compaiiia,
persona con gran
conocimiento con

estan mas .
marcas, el | el portafolio de la
conectados, hay .
consumidor empresa, dado que .
gue estar un paso Manejo de redes
) escoge sus|no todos los .
méas adelante del sociales y
. . productos de | productos se S
Alejandra | consumidor . conocimientos
. . - manera que la|comunican de la|, .
Jaramillo marketing digital, . técnicos
. empresa se|misma  manera. )
actividades . . herramientas
. comunica con | Estrategia, el
promociones y . ISEAD, Excel,
L ellos profesional no se
dinamicas por . .
. - Lograr  vinculo |puede equivocar,
medios digitales, .
N emocional con el |dado que todo
dinamizar por| .
. cliente para | queda en la mente
medio de |, . .
. fidelizar las|del consumidor,
porcentajes de .
marcas reaccionar a
descuento, .
. tiempo antes las
modernizar los o
. situaciones del
medios no
. mercado,
tradicionales -
adaptacion al
cambio
Apuntar al
marketing
experiencial, que Capacidad de
el consumidor actualizacion
conozca desde la Creatividad Conocimiento de
experiencia los . Innovacién Excel,
Estar actualizado L, AN
productos y los Comunicacion Bilinguiismo
. en todos los temas, . L
servicios .| asertiva, saber | Conocimientos de
. . - sobre todo a través X . -
Jimena Marketing digital, de lo digital comunicar marketing digital,
Ramirez darles un buen - S mensajes redes sociales vy
. Administracién de L -
manejo para que Flexibilidad y | mailing
los presupuestos L -
no genere afectos adaptacion al | Conocimientos
. en mercadeo .
negativos. cambio fundamentales de
Conocimiento del Capacidad de | mercadeo, 4P
consumidor, negociacion y
especialmente  a propositiva
las nuevas

generaciones.
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Hace falta
especialistas en la
calle y trabajos
practicos donde el
profesor no tenga
gue evaluar, sino
que los alumnos se
evallen solos en la

Todas las personas
se enfocan en el

Relacionamiento
con el consumidor,

Conocimientos
précticos, cambio

Juan Carlos . .
11 Cardona calle. Los | saber, pero no se|competencias de pedagogia,
estudiantes de hoy | preocupan por | précticas, menos aula y mas
no se relacionan, | tener experiencia. |estrategia. calle
solo tienen wuna
relacion con el
computador. Hay
que formar a las
personas en el
hacer
"Hoy estamos ante
la primera
generacion en que
los jovenes saben .
> | La tendencia de
mas que los esta nueva
adultos™. El L
generacion
mercado, a la s
. cambid. Hace uno
velocidad que va, ~ L o,
., 15 afios se disefio . La especializacion
ya entendid que se . Competencias
. al estudiante para| . . se debe adaptar a
tiene que pegar a digitales, .
Juan De g pertenecer en una - . la era digital,
12 . , una era digital, relacionamiento .
Dios Vélez .| gran empresa. Esta ademas interesar
entonces el cambio L con las personas,| o
L generacion, espera| . mas en experiencia
tecnologico ha liderazgo
. crear empresa Yy en las calles.
sido veloz. Las
empresas ya no crecer, lo cual no
se veia hace 15
buscan  personas | . -
.| afos y la academia
con mas
se ha dado cuenta.
doctorados, al
contrario, buscan
personas con mas
experiencia.
Uno  en  las|E| mayor desafio o La especializacion
empresas a Veces|reto es que los debe tener un
ot hace muchas cosas | especialistas Competencias de | mercadeo entre la
ergio -
10 Sergr]ano que lo cansan. |cyenten con |emprendimiento, |Calle 'y la
DebemOS tener un experiencia para estrategia academla. Es
Mercadeo aportar a las importante la
mezclado con la|empresas especializacion,
calle y la pero es  mas
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academia. Las
industrias tenemos
que entender que
esto no es
solucionar

negocios desde el
escritorio y la base
es el consumidor,
no es que el tenga
la razén pero si
tiene ciertos
pensamientos Y
comportamientos.

importante la
experiencia. En el
programa se
podrian dar
précticas

gratuitas para que
los estudiantes
ganen experiencia.

13

Darlin
Correa

El mundo estd en
la transicién, que

todavia no son
muy digitales vy
adaptar a las
personas a ese
medio de
comercializacion
es un tema
complejo.

Las personas que
salen de una
especializacion

salen a trabajar
con un sueldo muy
bajo porque las
empresas esperan

personas con
experiencia,  sin
embargo, las

mismas empresas
no permiten que

las personas
adquieran esas
mismas

experiencias.

La especializacion
debe adaptar a los
estudiantes a
temas digitales.

Conocimientos
mixtos, pero cada
vez mas hacia lo
digital

Tabla Apéndice 1:

Compendio de los resultados obtenidos con empresarios
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Resultados profesores

Nombre | Tendencias Desafios Competencias Conocimientos
Conocimiento
. . digital
. Tr n i -
El mercado digital. abajo en equipo Entendimiento del
. Entender el .
El mercadeo mas . . consumidor
funcionamiento de L
responsable con el ] Investigacion de
otras areas
otro y la naturaleza. | Establecer un mercados
. L . Propuestas .
. La innovacion sistema completo de | . o Conocimiento
Tatiana . interdisciplinarias, .
1 - (productos y producto-servicio, . producto-servicio
Ortiz - . creativas y .
servicios, en basandose en la diferentes Presentacion y
procesos y lectura del entorno. . planeacion de
. Capacidad de
negocios) andlisis proyectos
Sostenibilidad L Matematica
- Solucion de . .
ambiental financiera
problemas
Plan de mercadeo y
ventas
Manejo de la
informacién, su
procesamiento. Reinventar
David Medidas de Leqitimar el Emprendimiento Conocimientos
2 | Alejandro | obtencidn de gitima prendi fundamentales de
) . conocimiento Innovacion
Restrepo |informacion o mercadeo
. Competitividad
(estrategias)
Nuevos modelos de
gestion
Autodidacta
Entender el nuevo -
. Absorcion de
consumidor . L
Los entornos o informacion
L Entendimiento de .
digitales ) Transformar la Conocimientos
. nuevas tendencias | . L .
. Cambio en modelo . informacion en digitales
Alejandro . Manejo de nuevas . S
3 . de negocios y . estrategias Conocimientos
Arias g tecnologias i
generacion de valor Ejecutar la fundamentales de
. (motores de . .
Economias de . estrategia por medio | mercadeo
. busqueda, A
servicio - de tacticas y
comercios .
L herramientas
electrdnicos, etc.) o
digitales.
- Multidisciplinario, | Multidisciplinario
Sostenibilidad L P R R P
Inclusividad vision integral del Etico )
varomir | v : hombre y entorno. | Persuasion con Economia
4 (integrar diferentes o Finanzas
Mufioz rupos de interés) Crecimiento argumentos para R
%i ol acelerado de las enfrentar las Sociologia
g . empresas problematicas
Tema reputacional . . .
Gran exigencia empresariales
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(buena imagen de
las empresas)

Corto plazo (todo es
para hoy)
Combinacion de
ética personal y la
de la compafiia.

Creatividad,
imaginacion, pero
aterrizada
Amigable, sensible
al otro

Propuesto al dialogo
y a la escucha.

Mercadeo basado en
la toma de
decisiones, toma de
decisiones a partir

Muy buen
de datos. o
NP conocimiento
Investigacion mixta - -
Juan Desarrollo de estadistico Caodigo
Carlos nuevos canales de Conocimiento de Competencias del Estadistica
codificacion marketing digital Matematica
Monroy | mercadeo " L,
L . Tema ético, Etica
(inteligencia L
e aplicacion de la
artificial etc.) ree
- ética a los datos
Servicios (enfoque
en el consumidor y
no en el mercado)
Sostenibilidad
Indicadores
Saber leer el econoémicos. Comunicacion y
entorno econbmico Balance entre l6gica | empatia,
social politico no ' | matematica y perfil | presentaciones Mercadeo social,
Maria C s6lo d,epnacional humanistico. Etica | efectivas, manejo de | ética profesional,
Mejia Sino también profesional. publicos, Manejo del
internacional Mercadeo Social. creatividad, presupuesto
Mercadeo soclzial Presentaciones planeacién y mirada
efectivas. Capacidad | estrategia y tactica.
de comunicacion
Deben tener una
Profesionales con Tener una formacion amplia'y
Jaime una gran dosis de combinacion entre | Analisis cuantitativo | profunda de lo que
Baby mercadeo ndmeros y Estructura mental. | es una organizacion.
mercadeo. Una formacion en
administracion.
Implementacion del Blsqueda de
. marketing digital en estrategias para Lector.del _eptorno Conocimientos
Juliana el mercadeo. Actualizacion -
. “egarle al nuevo Cua“ta“vos y
Villegas | Repensar el consumidor permapepte de cuantitativos
concepto de la Cambio de conocimiento
marca. mercadeo
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Competencia
empresarial

Tabla Apéndice 2: Compendio de los resultados obtenidos con docentes
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