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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de investigacion busca generar un plan de mejoramiento basandose basicamente
en la satisfaccion del proceso de formacion del egresado del programa profesional en mercadeo, el
cual pretende ser aplicable para fines de renovacion de registro calificado, acreditacion y/o

progreso.

La implementacion de un plan de mejoramiento como el que se desarrolla a lo largo del documento
pretende beneficiar a la Universidad Mariana y especificamente al programa de mercadeo, de ahi
el reto que se proponen las investigadoras Nathaly Chamorro y Angela Herrera, quienes
desarrollaron durante este afio la misma, se dara a conocer frente a las instancias pertinentes, para
que pueda ser aplicado con el animo de coadyuvar los procesos de autoevaluacion del programa

correspondiente.

El desarrollo de la investigacion que se lleva a cabo tiene como pretensién conocer la opinion de
los egresados quienes son fuente directa para el estudio como también la opinion de los lideres
gremiales respecto del tema de mercadeo, para ello se realizaron encuestas, entrevistas y grupo

focal y de los resultados obtenidos se planteas diferentes estrategias.

Se obtuvo informacion valiosa que permite desarrollar un plan de mejoramiento pertinente e
idoneo, partiendo desde un diagndstico sobre la investigacion de las debilidades y fortalezas en

cuanto a la satisfaccion del proceso de formacion recibido.

Es por ello que el documento logra visualizar y poner a consideracion aquellas estrategias,

actividades y demas, que pueden causar en el beneficio de los involucrados.



ABSTRACT

This research work seeks to generate an improvement plan basically based on the satisfaction of
the formation process of the graduate of the Professional program in marketing, which is intended

to be applicable for the purposes of Education Ministry Qualification, accreditation or progress.

The implementation of an improvement plan as that develops throughout the document aims to
benefit Mariana University and the marketing program specifically, the challenge proposed by
Nathaly Chamorro and Angela Herrera, researchers who developed the project this year will be
released to relevant authorities, so that it can be applied with a view to assist the processes of self-

evaluation of the program.

The development of the research that is carried out claims to know the opinion of graduates who
are a direct source to study their opinions as well as labor leaders on the subject of marketing, so
surveys, interviews and focus groups were conducted and with the obtained results different

strategies are discussed.

Valuable information that allows to develop a relevant and appropriate improvement plan, starting
from a diagnosis on the investigation of the strengths and weaknesses in terms of the satisfaction
of the process of training received in the institution.

So that the document can view and bring to account those strategies, activities, and others, which

can cause the benefit of those involved.
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INTRODUCCION

La presenta investigacion planteo identificar el nivel de Satisfaccion sobre el proceso
formativo de los egresados del programa profesional en mercadeo de la Universidad

Mariana.

El tema de la satisfaccion de los egresados es uno de los puntos de mayor interés de las
Instituciones de Educacion Superior, en este caso la Universidad Mariana de San Juan de Pasto,
cuya mision es la formacién de profesionales humana y académicamente competentes, lo que
implica una formacidn con calidad y pertinencia para el desempefio en un campo laboral cada vez
mas competitivo. En el Plan de Desarrollo, en su componente axiologico define los principios y
valores del ser y quehacer institucional e identifica dos aspectos claves a resaltar en el marco de su
proyeccion, con la oferta educativa que se imparte en la Universidad, uno de ellos esta directamente
relacionado con su formacion, en la vision educativa “sera una institucion de proyeccion nacional
e internacional, reconocida por su docencia cualificada, sus egresados humana y profesionalmente
competentes, y su investigacion pertinente con las disciplinas y el contexto”; (Universidad
Mariana, 2017, p. 12).

La satisfaccion del estudiante es un elemento clave en la valoracion de la calidad de la
educacion, la vision del estudiante, producto de sus percepciones, expectativas y necesidades,
sirvio como indicador para el mejoramiento de la gestion y el desarrollo de los programas

académicos.

El programa profesional en Mercadeo de la Universidad Mariana es un programa que inicio sus
actividades en el afio 2012 y hasta el momento cuenta con 46 graduados correspondientes a 2
cohortes. Estos profesionales fueron material de estudio para esta investigacion, donde se identificd
el nivel de satisfaccion con respecto al proceso de formacion que recibieron durante los 9 semestres
que aprobaron para obtener el titulo de profesionales en mercadeo. Los resultados del estudio
arrojaron las fortalezas y debilidades del proceso de formacion de los profesionales en mercadeo,
que permitio generar un plan de mejoramiento que garantice la permanencia y proyeccion de este

programa en la Universidad Mariana y la acogida de sus egresados en el campo laboral.
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De igual manera fue importante identificar las necesidades del mercado, por tal razon, se
realizaron entrevistas en profundidad a lideres del sector empresarial, identificando las expectativas
a nivel de competencias que ellos tuvieron frente a estos profesionales y su desempefio en el
desarrollo empresarial en el Departamento de Narifio, las cuales se relacionaran con el curriculo

del programa, determinando su pertinencia y asertividad.

Por otro lado se realizd un grupo focal para identificar los satisfactores de preferencia de los

egresados sobre su experiencia en el proceso de formacion.
Finalmente, sumando la informacion recolectada el investigador tuvo la posibilidad de generar,

un diagnostico que permita tomar decisiones, proponer un plan de mejoramiento que ayude a

garantizar un buen nivel de satisfaccion del préximo egresado.
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SATISFACCION SOBRE EL PROCESO FORMATIVO DE LOS EGRESADOS DEL
PROGRAMA PROFESIONAL EN MERCADEO DE LA UNIVERSIDAD MARIANA

1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Mercadeo es un area que estd en constantes cambios y actualizacion debido a que cada vez
nacen nuevas tendencias que obligan a los profesionales a adaptarse a ellas, generando el impacto
esperado y es aqui donde la Universidad debe brindar las herramientas necesarias para formar

profesionales competitivos y garantizar un exitoso desempefio en la empresa donde laboran.

Es aqui donde la investigacion pretendi6 identificar si el curriculo y la calidad docente cumplen
con las expectativas del profesional y del mercado, ya que puede suceder que dentro de la
informacion recolectada se identifiquen falencias que ocasionen baja formacion académica o por
el contrario que el mercado laboral no esté preparado para incluir en su estructura organizacional
a un profesional con este tipo de formacion, debido a que el Mercadeo es una area si bien
indispensable también es asumida empiricamente por el area comercial, basada especificamente en
la labor de ventas, quienes responden de manera inmediata a un ataque de la competencia o se
limitan al cumplimiento de un presupuesto establecido desde la gerencia, restandole importancia

al Mercadeo que como explica Kotler (2012) en su libro Direcciéon de Marketing.

La importancia mas amplia del marketing se extiende a la sociedad como un todo. EI marketing
ha ayudado a introducir y obtener la aceptacion de nuevos productos que han hecho més facil o
han enriguecido la vida de la gente. Puede inspirar mejoras en los productos existentes conforme
los especialistas en marketing innovan y mejoran su posicion en el mercado. EI marketing exitoso
crea demanda para los productos y servicios, lo que a su vez crea empleos. Al contribuir al resultado
final, el marketing exitoso también permite a las empresas participar mas activamente en
actividades socialmente responsables. Es posible suponer que siempre serd necesario vender. Pero
el proposito del marketing es hacer que las ventas sean superfluas. El propdésito del marketing es
conocer y entender tan bien al cliente que el producto o servicio se ajuste a él y que este se venda
por si solo (Kotler, 2012).
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Idealmente, el marketing debe hacer que el cliente esté listo para comprar. Todo lo que se
requeriria entonces seria que el producto o servicio estuviera disponible y es aqui donde el
profesional de mercadeo juega un papel indispensable y es necesario crear esa cultura en nuestras

empresas narifienses.

Dentro de los planes de acreditacion y calidad de cada uno de los programas académicos de la
Universidad Mariana se identifican las competencias aprendidas por los graduados para
desempefiarse competitivamente en el campo laboral, es asi como se hace necesario una
retroalimentacion permanente del graduado con la academia, de tal manera que se genere un canal
de comunicacion que permita y garantice que el profesional en mercadeo sea una pieza clave dentro
de la estructura de las organizaciones, desplazando el trabajo empirico y poco acertado que realizan
algunas empresas que consideran que gracias a su experiencia estan en la capacidad de contrarrestar
las amenazas de la competencia y del acelerado crecimiento y desarrollo empresarial, poniendo en

peligro su permanencia en el mercado.

De igual manera, y teniendo en cuenta que el estudio esta directamente relacionado con la
“Satisfaccion” es importante conocer su significado, varios autores coinciden con que satisfaccion
es el sentimiento de bienestar o placer que se tiene cuando se ha colmado un deseo o cubierto una
necesidad. El estudio identifico el nivel de satisfaccion de los egresados del programa profesional
en mercadeo con relacion a su proceso de formacidn, es decir identificar el sentimiento de
satisfaccion que se generd desde el momento en que el estudiante toma la decision de cursar este
programa académico hasta que se enfrenta a un mundo laboral en donde ser competitivo es

indispensable.

Es importante resaltar que la formacion hace parte de los procesos misionales que tiene la
Universidad Mariana, y dentro del Plan de Desarrollo Institucional que corresponde al eje
estratégico 1. Formacion académica con calidad y pertinencia, en donde se busca fortalecer la
docencia, con una oferta académica pertinente y que responda con transparencia, idoneidad y
responsabilidad a las caracteristicas y condiciones de calidad consideradas validas y deseables por
la comunidad académica, el Estado y la sociedad, de acuerdo con los nuevos retos y exigencias de
la sociedad contemporanea (Universidad Mariana, 2014). Y de manera mas especifica dentro de
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los objetivos estratégicos se plantea reorientar las politicas, programas, mecanismos Yy
procedimientos para la cualificacion de la docencia y el mejoramiento de los procesos académicos,
de conformidad con las nuevas tendencias de la educacion superior, las exigencias de la sociedad
y el Estado y los objetivos de la Institucion, por ende se hace énfasis en que la Institucion se
preocupa por mejorar el proceso de formacién, implementando iniciativas que lleven a generar
resultados en pro del bienestar del estudiante.

Por ende, las competencias que ofrece la Universidad Mariana dentro del plan de estudios
abarcan los requerimientos necesarios segun el MEN, para poder darle al estudiante lo necesario
en cuanto a su formacion.

1.1 FORMULACION DEL PROBLEMA.

¢Cudl es el nivel de satisfaccion sobre el proceso formativo de los egresados del programa
profesional en mercadeo de la Universidad Mariana?

17



2. OBJETIVOS
2.1 OBJETIVO GENERAL.
Generar un diagnostico del nivel de satisfaccion sobre el proceso formativo de los egresados
del programa profesional en mercadeo de la Universidad Mariana, que sirva como base para la
construccioén de un plan de mejoramiento.

2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Indagar las condiciones sociodemograficas y laborales del egresado del programa
profesional en mercadeo de la Universidad Mariana.

e Identificar los determinantes de satisfaccion con el proceso de formacion del egresado del

programa profesional en mercadeo de la Universidad Mariana.

e Establecer los puntos criticos del programa profesional en mercadeo en relacion a los

determinantes de satisfaccion de los egresados.

e Conocer la percepcion de los actores gremiales de la regidn sobre el sector laboral de los

profesionales en mercadeo.
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3. JUSTIFICACION

La Universidad Mariana es una Institucion de Educacion Superior con una trayectoria de mas
de 50 afios, la cual se encuentra en proceso de Acreditacion Institucional, por esta razon todos y
cada uno de sus programas académicos mantienen su registro calificado actualizado, varios de ellos
se encuentran en procesos de Acreditacion de Alta Calidad, Enfermeria, Contaduria Publica,
Administracion de Negocios Internacionales, Psicologia, Ingenieria Ambiental y Trabajo Social,
son los programas que ya lograron este reconocimiento por parte del Ministerio de Educacion
Nacional y del CNA.

Es aqui donde en el Modelo Institucional de Autoevaluaciéon (Guerrero, 2017), en las politicas
de Autoevaluacion y Autorregulacion, menciona que todas las actividades de autoevaluacion
estaran encaminadas a promover una cultura del mejoramiento, que permita identificar las
fortalezas institucionales y de los programas académicos, para mantenerlas y consolidarlas; a
reconocer con naturalidad las debilidades, detectar los factores criticos que las generan, reflexionar
sobre ello, y poner en marcha acciones de mejoramiento de los procesos académicos y de los
procesos directivos y administrativos asociados a la mision formativa que ofrece la Institucion y

sus programas académicos.

Esta es la principal razon por la cual es importante realizar un estudio sobre los graduados de
los programas académicos nuevos, quienes se han preparado para satisfacer las necesidades de un
mercado laboral creciente y cada vez méas exigente. El caso del programa profesional en mercadeo
de la Universidad Mariana no es la excepcion, es de mucho interés conocer la situacion laboral de

sus egresados, su nivel competitivo y su desempefio como profesionales.

La Universidad Mariana en busca de la acreditacion institucional, cuenta con varios programas
acreditados en alta calidad y reconocimiento, para poder dar respuesta a los objetivos y
lineamientos institucionales consignados en el Plan de Desarrollo Institucional. Por ende, la
necesidad de realizar estudios de satisfaccién de estudiantes, con el propdsito de conocer sus
expectativas, en correspondencia con los indicadores de evaluacion y satisfaccion para mejorar los

procesos de autoevaluacion y acreditacion de los programas académicos. Por lo tanto, se busco la
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necesidad de realizar una investigacion con el propésito de saber que tan satisfechos se encontraban
los estudiantes del programa profesional de mercadeo, respecto a los diferentes aspectos que se

tienen en cuenta dentro de su proceso de formacion.

Actualmente existe un creciente interés por conocer las expectativas que tienen los estudiantes
universitarios acerca de las condiciones para mejorar su proceso educativo. Las investigaciones
realizadas al respecto, se agrupan en dos tipos: las que se hacen para saber que espera el estudiante
de su Universidad en general y aquellas que estudian las expectativas de los estudiantes sobre el

proceso de ensefianza- aprendizaje (Pichardo, Garcia, De la Fuente & Justicia, 2007).

La satisfaccion del estudiante es referida como elemento clave en la valoracion de la calidad de
la educacion, se considera que uno de los indicadores mas importantes para medir la calidad de la
ensefianza tiene que ver con el grado de satisfaccion de las personas involucradas en el proceso
educativo (Zas, 2002).

Zas (2002), sostiene que la satisfaccion del usuario, empleado, estudiante constituyen un
indicador de calidad. Esto no es casual, Zas (2002) establece que “la satisfaccion es resultado de
un proceso que se inicia en el sujeto, y termina en él mismo, por lo que se hace referencia a un
fenémeno esencialmente subjetivo desde su naturaleza hasta la propia medicion e interpretacion”.
La satisfaccion es un concepto que se refiere a algo o alguien, que tiene que ver, a su vez con lo
que se quiere, se espera, 0 se desea y estd en relacion a un cierto resultado. Para lograr la
satisfaccion, como algo sentido en un sujeto, debe haber al menos una intencion en otro sujeto de

realizar una accién determinada que provoque resultado, el cual sera valorado como positivo o no.

Son los estudiantes los principales usuarios de los servicios universitarios, los destinatarios de
la educacion, son ellos los que mejor pueden valorarla, y, aunque pueden tener una visién parcial,
sus opiniones no dejan de ser fruto de sus percepciones, influenciadas por expectativas, necesidades
y por diversos factores, que sirven como indicador de mejoramiento de la gestion y el desarrollo

de los programas académicos.
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4. MARCOS DE REFERENCIA

4.1. ANTECEDENTES

Se tomaron en cuenta estudios realizados a nivel mundial, es asi como Bocchino, Medialdea,
Lepiani, Duefias, Gilart, & Vela (2013) realizan un estudio denominado “Satisfaccion de
estudiantes de enfermeria con el proceso formativo adaptado al espacio europeo de educacion
superior”, en esta investigacion plantean explorar la satisfaccion del alumnado de primer grado de
enfermeria respecto a diferentes aspectos del proceso de formacion adoptado al Espacio Europeo
de Educacion Superior (EEES), obteniendo como resultado una propuesta de herramientas de
evaluacion de diferentes aspectos del proceso formativo en su adaptacion al EEES por parte del

alumnado.

Los investigadores Jaramillo, Ortiz, Zuluaga, Almonacid y Acevedo (2002), realizaron el
trabajo “Los egresados y la calidad de la Universidad EAFIT”, donde analizan que los egresados
encuestados consideran que la Universidad EAFIT es de alta calidad y les permite gozar de
beneficios en el mercado laboral, especialmente por el prestigio de la Universidad y el adecuado
nivel de correspondencia entre la formacion recibida y lo que el medio exige. Estas respuestas
dependen, en algunos casos ya analizados, de otras variables, pero es el mercado laboral y los ciclos
econdmicos, los que, en su evolucion, ayudan a la comprension del cambio de las percepciones

sobre la calidad entre carreras y quinquenios.

Igualmente se hace referencia a la investigacion sobre el “Grado de satisfaccion con la
formacion profesional: percepcion de los titulados de educacion bésica de las universidades de los
lagos y playa ancha” (Salvatierra, Obreque, & Sotomayor, 2012), estudio que da cuenta del grado
de satisfaccion con su formacion profesional, de los titulados de educacion Basica, Cohorte 2004-
2010 de las Universidades de Los Lagos y Playa Ancha. El trabajo ausculta la opinion en el
desarrollo de competencias en los Dominios: Preparacion para la Ensefianza, Responsabilidad
Profesional, Creacién de un ambiente propicio para el aprendizaje, Vinculacion con otras
disciplinas y el medio, y Disponer de infraestructura para la formacion profesional. Ademas,

pretendié suministrar informacion a las instancias correspondientes para la toma de decisiones vy,
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ofrecer a los titulados, una via organica para manifestar su percepcion hacia los aspectos que
inciden directamente en la calidad de su formacion. No se observé diferencias importantes en el
nivel de satisfaccion e insatisfaccion con su formacion profesional entre los titulados de Educacion
Basica, Cohorte 2004.2010, de la Universidad de Los Lagos y Playa Ancha. Las tendencias y los

porcentajes de satisfaccion e insatisfaccion expresados frente a los Dominios evaluados fueron muy
similares.
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4.2 MARCO CONTEXTUAL.

4.2.1. Municipio San Juan de Pasto. San Juan de Pasto es una ciudad de Colombia, capital del
departamento de Narifio. La ciudad ha sido centro administrativo cultural y religioso de la region
desde la época de la colonia. Es también conocida como Ciudad sorpresa de Colombia; como
capital departamental, alberga las sedes de la Gobernacion de Narifio, la Asamblea Departamental,
el Tribunal del Distrito Judicial, la Fiscalia General, y en general sedes de instituciones de los

organismos del Estado.

La ciudad, cuya poblacién censada en 2005 era de 382.618 habitantes, es la segunda ciudad méas
grande de la region pacifica después de Cali. La poblacion estimada para 2018 segun datos de
proyeccion del DANE es de 455.600 habitantes. Debido a que la ciudad esta en un valle interandino
aunaaltitud de 2.527 msnm y se encuentra al pie del volcan Galeras, la precipitacion y la nubosidad
son bastante altas. La temperatura promedio anuales es de 13,3 °C, la visibilidad es de 10 km y la
humedad es de 60% a 88%. En promedio, cuanta con 211 dias lluviosos al afio. EI municipio esta
situado en el sur occidente de Colombia, en medio de la Cordillera de los Andes en el macizo
montafioso denominado nudo de los Pastos y la ciudad capital estéa situada en el denominado Valle
de Atriz, al pie del volcan Galeras, estd muy cercana a la linea del Ecuador. El territorio municipal
tiene 1.181 km? de superficie de la cual el area urbana es de 26.4 km2. Segun el estudio de
participacion por sectores economicos de la ciudad de Pasto, divide la oferta econémica de este
municipio en los siguientes sectores: el 3,62% para la construccion, el 10,51% para la industria
manufacturera, el 16,09% para el sector gobierno, el 24,99% para el sector comercio y el 27,58%
para el sector servicios. Este estudio no analiza el afio 2010 por que durante este periodo y en
subsecuencia algunos fenébmenos coyunturales como la presencia de captadoras ilegales de dinero

(piramides), disminuyeron la actividad en todos los sectores como se puede notar en la gréfica 1.
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Gréfica 1. Porcentajes de participacion por rama de actividad econémica en el PIB del municipio de

Pasto. 2005 — 2010
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Fuente: Observatorio del Mercado de Trabajo para Pasto

Del sector servicios, donde estd inmersa la educacion podemos resaltar cuales son los
principales aportes especificos de las diferentes actividades realizadas en él, asi: el 3,54%
representado por la electricidad, gas y agua; el 8,24% restaurantes, hoteles y servicios de
reparacion; el 17,10% actividades de transporte y comunicaciones; los servicios financieros,
inmobiliarios y a las empresas un 20,85% y con un 50,27% los servicios de gobierno, educacion,
salud y esparcimiento. Viendo como oportunidad la educacion como un eslabén importante en el

desarrollo de las economias de este municipio.

La investigacion haréa referencia a la Universidad Mariana, ubicada en la ciudad de San Juan de
Pasto, que cuenta con un amplio portafolio de servicios con programas de pregrado y posgrado,
donde es reconocida por la comunidad como una de las universidades de alta trayectoria, presencia

y tiempo en la ciudad.

Este marco contextual resumi6 una breve resefia sobre la Institucion de Educacion Superior en

mencion.

4.2.2. Universidad Mariana. Fruto de una propuesta efectuada en el marco del 1l Congreso

Internacional de exalumnas Franciscanas celebrado en la ciudad de San Juan de Pasto, del 10 al 14
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de enero de 1964, donde se presentaron varias propuestas, se pusieron a consideracion y aprobacién
de la Honorable Asamblea. Fue alli donde, se decidio elevar la solicitud a la Congregacion de
Hermanas Franciscanas de Maria Inmaculada para la creacion de un Centro de Educacion Superior
en esta ciudad con el proposito de continuar el nivel de formacidon de los estudiantes, especialmente
de la mujer narifiense, por cuanto la Comunidad ofrecia una educacion desde kinder hasta el

bachillerato, pero era necesario su complementacion universitaria.

En abril de 1964 el Consejo General de la Congregacion de Hermanas Franciscanas acoge
definitivamente el proyecto, y para su organizacion llama a Sister Aloysia Payne, PhD en
educacién, quien posteriormente se convertiria en la primera Rectora. Teniendo en cuenta la
necesidad de espacios fisicos en donde funcionarian los programas universitarios, en este mismo
afio, el Gobierno General pidié ayuda economica al Gobierno Federal de Suiza. La peticion fue
aceptada se inici6 asi la construccion del edificio en agosto de 1966, el cual fue entregado e
inaugurado el 4 de octubre de 1968.

Fue conocido en primera instancia como Instituto Mariano, ya para el 2 de mayo de 1967, por
oficio No. 31734, el Ministerio de Educacion Nacional autoriza a las Hermanas Franciscanas para
iniciar labores. En 1968, el Ministerio de Educacion Nacional mediante Resolucion No. 1398 del
31 de mayo, concede licencia de funcionamiento al Instituto Mariano. En 1983, debido a su
crecimiento y consolidacion académica y administrativa, el Ministerio de Educacion Nacional le
otorgd reconocimiento institucional como Universidad al Instituto Mariano, adoptando la

denominacion de Universidad Mariana.

La sede principal se encuentra ubicada en la calle 18 No. 34 — 104, cuenta con una
infraestructura de construcciones y laboratorios bien dotados para las préacticas estudiantiles, cuenta

con un total de 18 programas de pregrado, 21 programas de posgrado.

El Programa Profesional en Mercadeo de la Universidad Mariana fue aprobado segln el
Acuerdo 012 del 10 de marzo de 2010 del Consejo Directivo de la Universidad Mariana, como un
programa adscrito a la Facultad de Ciencias Contables, Econdmicas y Administrativas. Es

importante mencionar que en una de sus consideraciones se menciona:
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Que segun la necesidad observada en el medio y el crecimiento que la ciudad tiene hacia las
areas comerciales, se propuso trabajar en el &rea de mercadeo como programa de Educacién
Superior en forma propedéutica, obedeciendo el direccionamiento del Ministerio de Educacion
Nacional hacia el fortalecimiento de este tipo de formacion (Universidad Mariana, Acuerdo 012,
2010).

El Consejo de la Facultad de Ciencias Contables, Econdmicas y Administrativas, mediante el
Acuerdo 089 del 3 de marzo de 2010 propone al Consejo Académico la creacion del Programa de
Mercadeo. En el numeral B del articulo 56 del Estatuto General establece que es funcion del
Consejo Académico “proponer al Consejo Directivo por conducto de la Rectora la creacion, la

modificacion, fusion o supresion de Programas Académicos y de seccionales”.

Tomando como referencia el documento de Registro Calificado del Programa Profesional en
Mercadeo de la Universidad Mariana se resalta la justificacion de su creacion, asi:

A pesar de que en Latinoamérica se tiene una incidencia muy marcada por Norteamérica, los
desarrollos locales han sido pobres en marketing. Sin embargo, la entrada de multinacionales, los
convenios internacionales, las becas, el uso de las tecnologias de la informacién han permitido a las
instituciones de educacion superior, hacer transferencia de conocimiento y asi, estar al dia con los

nuevos conceptos y herramientas de aplicacion en esta area. (Universidad Mariana, s.f.)

El programa de Mercadeo, es relativamente nuevo en el mundo ibero-americano. Concebido por
la mentalidad estadounidense con el vocablo ingles MARKETING, indicativo de proceso, hizo
irrupcion en los pueblos de América Latina, que inexpertos en la técnica y en situacion de
desarrollo, se atosigaron de novedad, incapaces de digerir una terminologia extrafia a su espiritu,

pero indudablemente atractiva por su procedencia.

En este sentido, el proceso inicia en México, por su proximidad geogréafica a los Estados Unidos,
en Argentina y Chile por su afinidad geografica con Europa y en Brasil por sus especiales
caracteristicas socio-politicas, quienes constituyen una verdadera “punta de lanza” en el Continente
latino-americano, es l6gico que los demas pueblos, entre ellos Colombia, empiecen apenas a

inquietarse por temas de tanta trascendencia y pretendan enrutar sus pasos por vias de progreso y
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superacion econdmica. Bajo este orden de ideas, por el estado de privilegio de los paises
nominados, el Marketing de los Norte-americanos se convirtié en la Mercadotecnia de los

mexicanos, Comercializacion de los argentinos y la Mercadizacion de los chilenos y peruanos.

Colombia incorporé a su curriculo profesional la acepcion de Mercadeo y ha sido masificado
en sus diferentes regiones, como parte de la proyeccion desde sus principales ciudades: Bogota,
Medellin, Cali y Bucaramanga. El concepto de mercadeo ha cambiado. El desarrollo de los
mercados, el crecimiento mismo de las ciudades y su progreso econdémico ha llevado a incluir
elementos comerciales cada vez méas técnicos y estudiados, con profundidad en su aplicacion

tactica y mayor control en sus ejecuciones operativas.

Los nuevos conceptos de mercadeo crean un lineamiento claro que debe ser obedecido por la
academia y por la empresa misma. La época en la que el protagonista era el producto y la
produccion misma en la empresa, ya ha pasado a una mejor vida. De la misma manera los enfoques
posteriores orientados a la venta, a la conformacién de grandes batallones de vendedores para
asegurar que la empresa tuviera éxito comercial, han sido remplazados por una orientacion al
cliente, en la que este Gltimo no busca s6lo comprar productos sino vivir una experiencia con la
empresa, identificarse con sus valores y forma de ver el mundo. Ya que, el mercadeo se ha

intangibilizado y cobrado mayor valor en los aspectos emocionales que la marca pueda transmitir.

Sin embargo, el ambiente en que las empresas productoras, comerciales, industriales, de
servicios, ya sean publicas o privadas, operan y compiten entre si, hace que presenten semejanza
de productos y servicios, politicas de precios, ofertas y promociones, lo mismo que en las formas

de comunicarse con sus clientes.

Por otra parte, se han producido otros cambios que afectan a la funcion e importancia de los

profesionales en mercadeo. Entre los que se pueden sefialar:

a) El desarrollo mismo del concepto de marketing, b) un gran nimero de pequefias y medianas
empresas y unas pocas muy grandes en las ciudades intermedias del pais, c) el poder creciente de

negociacion de los proveedores y los canales de distribucion, d) el nivel de competitividad de las
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empresas que buscan defender o ampliar su participacion en el mercado, €) y lo mas importante,

clientes cada vez més exigentes, con mas conocimiento, capacidad de critica y discernimiento.

Ahora bien, los altos niveles de competitividad han llevado a que las organizaciones
incrementen las acciones encaminadas a retener sus clientes y a la busqueda constante de nuevos
mercados. Esto conlleva también, a la formacion y cualificacion constante de su personal en el area

de mercadeo, ya sea de tipo formal o informal.

Consecuentes con lo anterior, las Instituciones de Educacién Superior han implementado
programas en el orden técnico, tecnoldgico y universitario, para aportar al sector productivo
profesionales capacitados en esta materia. Tecnologo en Mercadeo y Ventas, Tecnologo en
Mercadeo y Publicidad, Tecndlogo en Gestion de Mercadeo, Tecnodlogo en Gestion Comercial y
Universitarios en Administracion de Mercadeo y Ventas e Ingenieria de Mercados, son los
programas tradicionales que se ofrecen a nivel nacional, con una duracién de 6 y 10 semestres

académicos respectivamente y con un enfoque operativo y administrativo.

En este sentido, la denominacién de los programas se centra en mercadeo y ventas o0 mercadeo
y publicidad, casi siempre asociados con la venta o la publicidad mas no como un proceso que
aglutina varias disciplinas. Especificamente, en la zona sur del pais que es la region que se pretende
cubrir no se encuentran programas ni de orden técnico, tecnoldégico y menos universitario
relacionados con el area de mercadeo. Es asi, como en la Universidad de Narifio el programa se
ofrecia con el nombre de “Comercio Internacional y Mercadeo™ hasta el afio 2009, actualmente se
ofrece Unicamente Comercio Internacional. Por otra parte, la Institucion Universitaria CESMAG
ofrece programas relacionados mas con el disefio grafico y administracion financiera; las
Universidades San Martin, UNAD, Remington y Antonio Narifio en el area de la administracion
de empresas Y, por otro lado, la Corporacion Universitaria Autdnoma de Narifio es la Unica que
actualmente ofrece una tecnologia en mercado y publicidad.

En el campo no formal, proliferan en el medio una gran cantidad de cursos, seminarios,
diplomados en mercadeo y ventas, con orientacion especial al abordaje de temas aislados que tienen

que ver con esta rama del saber; estos programas en la region sur del pais estan liderados por los
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gremios (Asociacion Colombiana de Pequefias y Medianas Empresas ACOPI, Federacion Nacional
de Comerciantes FENALCO) y entidades relacionadas con el comercio como son la Camara de
Comercio, las Cajas de Compensacion Familiar y el Servicio Nacional de Aprendizaje SENA. Son
muy pocas las Instituciones de Educacion Superior en la region que tienen una alta trayectoria en
la ensefianza e investigacion del mercadeo, o que se hayan enfocado desde sus inicios a esta tarea,
mas bien, han sido las tendencias y el juego de oferta y demanda en el mercado, que los ha llevado

a la implementacion y ofrecimiento de programas afines a esta disciplina.

Desde este enfoque, se pretende que el egresado en Mercadeo de la Universidad Mariana tenga
una permanente actitud investigativa del mercado, que le permita problematizar situaciones,
implementar métodos y presentar acciones de mejoramiento a las empresas, a través de una
acertada toma de decisiones, analisis de procesos e interaccion del entorno con el quehacer
organizacional. Ademas, posee la capacidad de analizar, proponer, crear, innovar y desenvolverse
eficazmente en los diferentes ambitos gerenciales que implica el desarrollo comercial, a la vez que
asume una actitud de liderazgo, gestion y trabajo en equipo frente a la sociedad y la organizacion

en que se desempena.

Asi mismo, debe ser capaz de interpretar esas variables intangibles motivadoras en la compra,
qgue hoy en dia superan a las fisicas, con el fin de disefiar estrategias efectivas que permitan
posicionar los productos en los mercados locales, regionales, nacionales e internacionales. Por otra
parte, mas all& de la operacién directa de las acciones de mercadeo, debe ser capaz de proponer
cambios y de tener una mayor capacidad de analisis y gestion de las condiciones del mercado; lo
anterior implica, ser un excelente intérprete de las expectativas del consumidor y de los procesos
comerciales que lleven a presentar mayor eficiencia y efectividad a la empresa y su entorno

competitivo.

En este orden de ideas, es importante formar un profesional con gran capacidad de liderazgo,
gestidn, creatividad e innovacion de la mano de su formacidén humana y ética. Para garantizar que
los planes de estudio respondan a este reto, es necesario formular con claridad y con la participacién
activa de estudiantes, egresados, docentes y representantes del sector empresarial, el problema, el

objeto y los objetivos de la técnica en mencion.

29



A nivel regional, se puede afirmar que el sector educativo en San Juan de Pasto esta distribuido
entre universidades de la region y otras de caracter nacional que ofrecen sus programas en la
modalidad semipresencial. De igual manera es importante resaltar en este documento los perfiles

y competencias que estan contemplados para estos profesionales.

4.2.2.1. Perfiles. El Profesional Universitario en Mercadeo tendra como campos de accién los

siguientes:

e Creacion y administracion de estrategias de mercadeo de la organizacion. (marketing
estratégico y marketing operativo).

e Estudio y analisis de mercados y consumidores a los cuales se dirigira una empresa.

e Gerencia y administracion de ventas de productos y servicios

e Disefio y analisis de investigaciones de mercados

e Disefio y ejecucion de presupuestos de mercadeo y ventas

e Creacion y gerencia de programas de mercadeo y ventas para iniciativas turisticas,
financieras, culturales y comerciales

e Gerencia de los departamentos comerciales y de mercadeo

e Creacion y direccion de procesos para el desarrollo de nuevos productos y servicios.

e Gerencia de programas de servicio al cliente

e Definicidn de precios y posibles descuentos a otorgar a partir del estudio financiero de la
empresa.

e Gerencia de la distribucion fisica en los canales directos, minoristas, mayoristas y
alternativos.

e Definir la inversion publicitaria de las empresas y dirigir su ejecucion.

e Creacion de su propia empresa

e Gerencia del proceso comercial de las empresas a nivel local, regional, nacional e
internacional

e Direccion de ventas y servicio al cliente

e Distribucién fisica de los productos y servicios.

e  Gestion de marca y posicionamiento de productos y servicios.
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El Profesional Universitario en Mercadeo tendrd como esferas de actuacion:

Departamentos comerciales de empresas del sector agro industrial, de servicios, financiero

y comercial.

Departamento de logistica y distribucion de empresas fabricantes y comercializadoras.
Area gerencial de almacenes y puntos de venta en general.

Departamento de compras.

Division comercial de eventos culturales y turisticos

Departamentos de mercadeo y ventas

Departamentos de servicio al cliente

Departamento de desarrollo de productos y servicios

4.2.2.2. Competencias.

Sistema de conocimientos:

El mercadeo como disciplina global de la carrera en todas sus teorias que lo fundamentan.

El comportamiento del consumidor desde sus aspectos sicolégicos, antropoldgicos y

sociologicos.

El entorno econémico y social local, nacional e internacional.

Los sectores empresariales, gremiales y oficiales de la agroindustria, de servicios, turistico,

cultural y comercial.

La gerencia empresarial

Las técnicas de ventas y de negociacion

La gerencia de ventas

EL servicio al cliente

Branding

Los sistemas de informacion e investigacion de mercados cualitativas y cuantitativas
El mercadeo internacional y los procesos de exportacion e importacion.

La gestion del talento humano
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e EIl comercio electronico y mercadeo en internet

e Lacreacion, gerencia y desarrollo de productos y servicios

e Elandlisis financiero y contable de la empresa y su proyeccion al precio del producto y a la
inversion del mercadeo.

e Ladireccion de los canales y logistica de distribucion

e Lapublicidad, promocion, relaciones publicas y comunicacion del mercadeo

e Laplaneacion estratégica del mercadeo

e Comercio y negocios internacionales

e Marketing internacional

e Creacion de unidades estratégicas de negocios (UEN)

Sistema de capacidades:

e Capacidad de andlisis y lectura mercados y consumidores locales, nacionales e
internacionales.

e Gestionar marcas

e Proyeccion y definicion de tendencias de consumo

e Liderazgo y coordinacion de grupos de venta

e Manejo de personal

e Orden y habilidad negociadora

e Creacion de programas de mercadeo y ventas para iniciativas turisticas, financieras,
comerciales y culturales.

e Disefiar estudios e investigaciones de mercados.

e Liderar el desarrollo de nuevos productos y servicios

e Creacidn y ejecucion de programas de servicio al cliente

e Creacion y ejecucion de estrategias de mercadeo en internet

e Lectura financiera, definicion de precios y posibles descuentos a otorgar

e Formular estrategias para el desarrollo de productos

e  Proponer estrategias de comunicacion

e Identificacion y definicion de segmentos de mercado
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4.3. MARCO TEORICO

La educacion superior nunca ha sido tan importante para el futuro del mundo en desarrollo como
lo es ahora. [...] La educacién superior ha de emprender la transformacién y renovacion mas
radicales que jamas haya tenido por delante, de forma que la sociedad contemporanea, que en la
actualidad vive una profunda crisis de valores, pueda trascender las consideraciones meramente
econdmicas y asumir dimensiones de moralidad y espiritualidad més arraigadas. [...] Los sistemas
de ensefianza superior tienen que acrecentar su capacidad de vivir dentro de un contexto
caracterizado por la incertidumbre, de cambiar y de suscitar el cambio, de responder a las
necesidades sociales y de promover la solidaridad y la equidad. (UNESCO, 1998, parr. 3).

Es importante tener en cuenta qué son y como funcionan los indices de calidad percibida y
satisfaccion de los egresados de las universidades basados en modelos de ecuaciones estructurales.
Como objetivos secundarios se propone explicar la importancia de complementar las evaluaciones
tradicionales de la calidad universitaria (evaluacién institucional, acreditacion y rankings) con la
calidad percibida y la satisfaccion de los egresados y el sentido de esta nueva perspectiva por su
capacidad de aportar informacion sumamente relevante para la mejora institucional en términos de

eficacia y eficiencia.

En lineas generales, los indices de calidad percibida y satisfaccion permiten conocer 1) cuéles
son los factores que determinan los niveles de calidad percibida y satisfaccion de los egresados, 2)
en qué medida lo hace cada uno de ellos, 3) cuéles son las variables mas relevantes dentro de cada
factor y 4) cuales son las consecuencias de esos niveles de calidad percibida y satisfaccion en los

comportamientos, opiniones y actitudes de los egresados hacia la institucion.

El aumento de la calidad constituye actualmente uno de los principales retos a los que se enfrenta
las Universidades. En este sentido, en las Ultimas dos decadas las universidades del pais han puesto
en marcha metodologias de evaluacion de la calidad orientadas a la mejora institucional, como
respuesta a: 1) la importancia creciente de contar con grandes contingentes de titulados altamente
formados en conocimientos y competencias, que den respuesta a las demandas sociales y de un

sistema productivo que requiere profesionales capaces de afiadir valor y adaptarse a los constantes
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cambios del entorno, 2) la cada vez mayor competitividad entre universidades por captar recursos
financieros y alumnado, 3) la necesidad de establecer mecanismos de control por parte de las
administraciones publicas como contraprestacion de la autonomia de las universidades y 4) el
compromiso con la calidad y su evaluacién rubricado en varios de los documentos articuladores
del Espacio Europeo de Educacion Superior (Declaraciéon de Bergen, 2005; Declaracion de Berlin,
2003; Declaracion de Bolonia, 1999).

La evaluacion de la calidad total de las universidades, es decir, aquella que busca el analisis
integral de la institucion, midiendo: recursos, procesos y resultados, se ha llevado a cabo
fundamentalmente desde tres tipos de metodologias: evaluacién institucional, acreditacion y, en
menor medida, rankings de universidades. Estas tres metodologias parten del establecimiento por
parte de expertos en el mundo académico de: 1) la mision de la universidad, 2) los objetivos de la
misma y 3) una serie de indicadores que permitan medir el grado en el que esos objetivos se

cumplen (rendimiento institucional).

Ahora bien, en los dltimos tiempos estdn comenzando a surgir metodologias consistentes en la
creacion de indices que miden la calidad total de la Universidad a través de las valoraciones de
aquellas personas mas interesadas en que los centros de educacién superior ofrezcan formacion de
la mayor calidad posible, sus egresados. Estos indices de medicidn ya no evalltan la calidad objetiva
sino la calidad percibida y satisfaccién con la universidad. Para ello se basan en modelos de
ecuaciones estructurales; relaciones de dependencia multiple cruzada que dan a conocer 1) cuales
son los factores que determinan el nivel de calidad percibida y satisfaccion del egresado, 2) en qué
medida lo hace cada uno de ellos, 3) cuales son las variables mas relevantes dentro de cada factor
y 4) qué consecuencias se derivan de ese nivel de calidad y satisfaccion de los egresados en

términos de actitudes, opiniones y comportamientos favorables hacia la institucion.

La calidad de las universidades constituye hoy un tema de interés prioritario para los actores
implicados en la educacion superior, asi como un asunto debate tanto a nivel mediatico como de la
propia sociedad civil. Las preocupaciones por esta materia se han plasmado en todo tipo de estudios
que van desde las reflexiones teoricas en torno a la evaluacion y mejora de la calidad (Alkin, 1969;
Almarcha, 1999; Mateo, Escudero, De Miguel, Mora & Rodriguez,1996; Gonzéalez, 2004; Iglesias
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de Ussel, De Miguel y Trinidad, 2009; De la Mora, 1991; Saupe, 1990; Stufflebeam, 1969) hasta
el disefio de metodologias sobre la misma, pasando por la creacion de indicadores o el estudio de
fendmenos concretos, tales como el retraso y el abandono (Eckert, 2006; Gonzalez, 2008; Latiesa,
1990, 1992; Mufioz-Repiso & Tejedor, 2017).

Tradicionalmente, la satisfaccion y la calidad percibida de los clientes y los usuarios se ha
medido a través de simples cuestionarios en los que los entrevistados responden a preguntas
relativas a las caracteristicas del producto o servicio que supuestamente permiten conocer su grado
de satisfaccion/ insatisfaccion. Sin embargo, estos cuestionarios no pueden cumplir adecuadamente
su mision debido a que presentan una serie de problemas. En primer lugar, no es posible elaborar
una lista de caracteristicas del bien o servicio que sea exhaustiva para todos los clientes o usuarios.
En segundo lugar, los cuestionarios tienden a ser demasiado largos, lo que repercute muy
negativamente en su aplicabilidad y, en tercer lugar, generalmente los resultados de estos acaban
por ser un juicio de lo que al cliente o usuario le gusta o no le gusta (Montecinos, 2015).

En este contexto fueron creados unos indices de satisfaccion basados en Modelos de Ecuaciones
Estructurales (SEM por su sigla en inglés) que permiten determinar, a partir de datos obtenidos en
un cuestionario: 1) el grado de satisfaccion y calidad percibida del cliente o usuario con un bien o
un servicio, 2) cudles son las variables que condicionan esa satisfaccion y calidad, 3) en qué medida
lo hacen y, muy importante, 4) cuéles podrian ser las consecuencias en el comportamiento del

cliente derivadas de su (in)satisfaccion con respecto a la readquisicion del bien o servicio.

Figura 1. American Custorer Satisfaction Index (ACSI) para los servicios publicos propuesto por Claes
Fornell International (CFI) (2008) Citado en Puga, 2011.



La idea central de estos indices es que la satisfaccion y la calidad percibida son variables latentes
(constructos), no observables directamente y que, por lo tanto, no pueden ser medidas por si
mismas. Esos constructos dependen de otros que, a su vez, también son dependientes de otros. Es

lo que en estadistica se conoce como relacion de dependencia multiple.

En los modelos de ecuaciones estructurales se establecen relaciones de dependencia multiple
cruzada y se representan conceptos no observables directamente. Los SEM estiman varias
ecuaciones de regresion mdaltiple relacionadas entre si (Hair, Anderson, Tatham y Black, 2007;
Kline, 1998). Como se observa en la Figura 1, en el caso de los servicios publicos, segin uno de
los modelos més conocidos, el ACSI, el constructo satisfaccion depende de los constructos: calidad
percibida del servicio, valor percibido del mismo, expectativas del usuario y, a su vez, condiciona

la fidelidad y las quejas.

Los SEM requieren que el investigador realice un diagrama de secuencias en el que incluya los
constructos que deben formar parte del modelo y como se relacionan entre ellos (es una técnica de
analisis confirmatoria); lo que debe hacer valiéndose de sus conocimientos tedricos en el campo de
estudio en cuestion. Esto da libertad para crear nuevos modelos o introducir variaciones en los

existentes.

Una vez determinados los constructos y las relaciones entre ellos que el investigador considera
necesarios para la explicacion de la calidad, la satisfaccion, sus antecedentes y sus consecuencias,
debe establecer la composicion de los mismos, siendo estos indices en los que se ponderan
maultiples medidas procedentes del cuestionario de satisfaccion previamente realizado (Johnson,
Gustafsson, Andreassen, Lervik y Cha, 2001). O sea, que debe conocer qué variables pertenecen a
cada constructo y cuanto pesa cada una de ellas en el mismo o, dicho de otro modo, cuél es la

importancia de cada una en el constructo.

4.3.1. Del sistema educativo y modelos educativos. Las primeras escuelas, como la de Platdn
eran espacios de conversacion y experimentacion libre, siendo la instruccion obligatoria un tema
concerniente a los esclavos, en Esparta era una instruccion militar, quienes no cumplian con los

requerimientos eran desechados y el mismo estado se deshacia de ellos, surgiendo de esta manera
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un modelamiento de la conducta a través del dolor. Mientras que en el occidente era la iglesia
catolica la encargada de formar a las personas de acuerdo a criterios teoldgicos y Unicamente en el
siglo XV 11l cuando gracias a una corriente denominada Despotismo Ilustrado se crea un concepto
de educacion publica, gratuita y obligatorial, aunque también fomento la disciplina y el régimen

autoritario, permitié dar los primeros atisbos a lo que seria el hoy del sistema educativo.

Es asi como este modelo Prusiano, se rego por la mayoria de paises del mundo permitiendo la
marcada diferenciacion de clases, formando realmente a los subditos de las monarquias, pudiendo
dirigir a través de los docentes el parecer de todos aquellos que podian y estaban obligados a
estudiar con consentimiento o sin él, en pocas palabras era docilizar a la masa para que haga lo que

los poderosos quisieran que hagan.

El sistema educativo ha tomado a lo largo de los afios sus cambios, aunque sigue siendo la base
la anteriormente mencionada la que guia dicho rumbo, el sentido positivista > con una economia
industrializada incipientemente busca hacer el menor esfuerzo logrando los mejores resultados
aplicando formulas cientificas y leyes generales. En este orden de ideas la educacién de un nifio
era igual que la creacion de producto con un proceso previamente establecido, separando a los
nifios por generaciones en grados escolares y en cada uno se trabajaria sobre unas tematicas
definidas para lograr los objetivos propuestos por los patrocinadores de la educacion. Un docente
en promedio durante un afio por 30 o 40 alumnos para una materia en especifico, volviendo

mecénico todo el proceso y unos estudiantes que deban formarse adiestradamente en las aulas.

Colombia no fue la excepcidn a estos sucesos de nivel global, ya entre los afios 1826 a 1842
toma como sistema el Lancasteriano por Joseph Lancaster quien promovio la educacion entre los
menos favorecidos, con una nueva técnica pedagdgica, que consistio principalmente en que un
profesor podria tener entre 200 y 10.000 alumnos disminuyendo costos y aumentando la poblacion

atendida y aprovechando a los estudiantes mas avanzados para ensefiarles a los otros, en relacion

! Concepto politico que surge en la segunda mitad del siglo XVIII en Europa (Austria, Francia, Rusia y Prusia), que se enmarca
dentro de las monarquias absolutas y que pertenece a los sistemas de gobierno del Antiguo Régimen Europeo, pero incluyendo las
ideas filosdficas de la llustracion, segun las cuales, las decisiones humanas son guiadas por la razén. Tomado de: Wikipedia.
Consultado el 18 de diciembre de 2016.

2 pensamiento filosofico que afirma que el conocimiento auténtico es el conocimiento cientifico y que tal conocimiento solamente
puede surgir de la afirmacion de las hip6tesis a través del método cientifico. Tomado de: Wikipedia. Consultado el 18 de
diciembre de 2016.
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a las asignaturas, las principales eran aritmética, escritura, lectura y doctrina cristiana, en relacion
al horario de 8 a 12 y de 2 a 5. Cada 10 estudiantes habia un monitor particular, otro que era el
general encargado de tomar lista y otro monitor de orden quien se encargaba de la disciplina,
promoviendo el estudio a través del sistema de premios y castigos. Entre los castigos mas
importantes estaban los reglazos, las tarjetas o carteles a colgarse y la posicion de rodillas en cruz
sosteniendo algo pesado en las manos. Este sistema se abolié gracias al gobierno quien vio otras

opciones mejores para la educacion (Briz, 2015).

En conjunto con la Constitucion Politica de 1886 se hace la division por niveles: primaria,
secundaria y profesional o superior y asi se ha mantenido hasta el momento, el estudiante debe
cursar 5 afios para terminar su primaria, 6 para terminar su bachillerato, 5 para ser profesional y de
alli en adelante puede seguir estudiando, especializacion normalmente 1 afio, maestria 2 afios y

doctorado 4 afios.

En relacion a los modelos pedagdgicos pueden denotarse a continuacion los mas importantes en

Colombia:

4.3.1.1. Modelo tradicional. Situado en el siglo XVI1, donde el encargado de las clases transmite
la informacién a los estudiantes quienes actian de manera pasiva obedeciendo Unicamente los
lineamientos del instructor. El docente entonces es la clave en este modelo, siendo el protagonista
de la ensefianza, severo, exigente y autoritario y manteniendo una relacion vertical con el alumno

quien deberia ser atento, copista y memoristico.

4.3.1.2. Modelo romantico. Se ubica en el siglo XVIII, en este el estudiante empieza a ser visto
como el centro del aprendizaje y el maestro es tan solo el asesor, un amigo de la libre expresion en
otras palabras, sobresale en este modelo el desarrollo libre, espontaneo y natural, la relacion entre
los dos se torna diferente al anterior modelo siendo el alumno quien decide lo que el profesor le
ensefiara, la escuela entonces viene siendo aquella que permite pensar al estudiante con un sentido

critico, empatico y consecuente con lo ético y lo moral.
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4.3.1.3. Modelo conductista. Funcional desde el afio de 1910, propugna la teoria psicoldgica
conductista, en donde se da por sentado que los habitos se pueden condicionar y entrenar al ser
automaticos, el docente vuelve a programar contenidos, dejando al estudiante tareas y ejercicios
repetitivos con el afdn de cambiar algunos habitos y mantener otros, volviendo nuevamente a la
transmision de contenidos cientifico — técnicos organizados en materias, se empieza a dar la
evaluacion periodica con el fin de promover a los educandos a nuevas tematicas, en el fondo el

docente es controlador y refuerza Unicamente la conducta esperada.

4.3.1.4. Modelo cognitivo o desarrollista. Dado en los 60°s busca que el estudiante aprenda
haciendo a partir de las condiciones bio — sociales de cada uno, se empieza a dar paso a los mapas
mentales y conceptuales como base para el reconocimiento de las tematicas, en este modelo el
estudiante empieza a estar capacitado en la busqueda de la informacion, criticarla y plasmarla para
que sea comprendida, el docente crea los espacios y aporta los medios para dicha construccion,
facilitando al estudiante el aprender — aprender.

4.3.1.5. Modelo socialista o sociocritico. Al igual que el anterior se desarrollé en la misma
década, hace énfasis en el trabajo productivo y colaborativo, 46 permitiendo al estudiante el
desarrollo de su personalidad, aqui cabe destacar la pedagogia de la esperanza propuesta por Freire
como parte del proceso de ensefianza que debia desarrollar al maximo las capacidades del
estudiante, la relacion docente — estudiante es complementaria permitiendo una educacién

comunitaria, los dos aprenden el uno del otro en ambos sentidos.

4.3.1.6. Modelo constructivista. Se basa en la ensefianza de la accién, entendiendo que el
estudiante tiene ya sus conocimientos, por ello el aprendizaje debe ser lo mas significativo posible,
se ensefia para descubrir el porqué de las cosas, en este proceso se saca a relucir todos los
conocimientos, habilidades, destrezas y aprendizajes previos del sujeto, también permite la
imitacion inconsciente de personas que resultan siendo modelos a seguir, donde se presentan tres
fases: atencidn, retencidn y reproduccion, permitiendo ademas un trabajo colaborativo con el
medio, los otros estudiantes y sus maestros, en este modelo se empieza a hablar de la inteligencia
emocional como una forma de aprender mas alla de la mera repeticion en bdsqueda de un

aprendizaje mucho mas individualizado, gracias al reconocimiento de las habilidades del otro, el
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docente aqui se convierte en facilitador, generador de actitudes y un completo innovador en la
forma de ensefiar que aplique. En resumen, este modelo busca desarrollar competencias
importantes desde el saber, el saber — hacer y el ser, es decir lo conceptual, lo procedimental y lo

actitudinal.

Es importante para concluir esto de los modelos y el sistema educativo decir que tanto en
Colombia como en el mundo entero siempre se busca mejorar los diversos aspectos que la
educacion tiene inmerso, y aunque, sistemas y modelos han sido criticados muy duramente, han
permitido a los interesados en conocer mas sobre diferentes areas, adentrarse a lo que seria la

asimilacion de los propios conocimientos e interiorizarlos a través de diferentes estrategias.

4.3.2. El ideal de la formacion humana institucional. La Universidad Mariana, en sus mas de
50 afios de servicio, ha tenido como criterios fundamentales a partir de los principios, politicas,
objetivos y Proyecto Educativo Institucional (PEI) (Universidad Mariana, 2011), el ideal de la
formacion humana. Este proposito, cristalizado en su oferta educativa, ha permitido formar
estudiantes de pregrado y posgrado con un alto perfil humano y cristiano, centrado en el desarrollo
de valores, cualidades, capacidades, facultades y dinamismos de la persona, del ciudadano y del
profesional competente.

Desde sus inicios se considerd que la formacion humana era la filosofia de vida del Instituto
Mariano, y la caracteristica esencial para el fortalecimiento del proyecto de vida de los educandos
y de la comunidad educativa. En esencia, el sentido de lo humano y su razon apostolica, como
fundamento de la universidad catolica, fueron los criterios mas significativos para la creacion y
funcionamiento como institucion de educacion superior. En el Estatuto Organico del Acuerdo 002
de 1978 se muestra que los objetivos de formacion del Instituto, respecto al compromiso con la

formacion humana y cristiana, fueron:

e Formar profesionales con base en una solida filosofia cimentada en valores espirituales del

hombre, de acuerdo con su origen divino y su destino eterno.
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e Desarrollar la personalidad integral de los estudiantes por medio de la orientacion de su

inteligencia y voluntad (Universidad Mariana, Modelo Pedagdgico, 2016, p. 236).

4.3.2.1. El sello diferenciador de la Universidad Mariana: la formacion humana y
académicamente competente. La formacion humana es el sello diferenciador del proceso educativo
de la Universidad Mariana. El sentido de esta impronta radica en dar forma a lo humano, a la
persona que ingresa al campus universitario; a continuar con el proyecto de dignificacion de la

condicion humana (Morin, 1999).

Este proceso pedagdgico y constructivo reside en promover el espiritu libre y de responsabilidad
que tiene la Universidad en términos de contribuir y acompafiar en el crecimiento, cultivo y
trascendencia de cada persona. El ser humano no nace humano; se hace en la medida en que se
conoce a Si mismo, se proyecta y se compromete con sus semejantes en sus relaciones e
interrelaciones. “Los humanos nacemos siéndolo ya pero no lo somos del todo hasta después; [...]

ser humano no es facil, hay que llegar a serlo” (Savater, 1997, p. 21).

En este orden de ideas, el destino de cada humano no es la cultura, ni siquiera estrictamente la
sociedad en cuanto a la institucidn, sino a los semejantes. Y precisamente la leccion fundamental
de la educacién no puede venir mas que a corroborar este punto basico y debe partir de él para
transmitir los saberes humanamente relevantes. (Savater, 1997, p. 15).

4.3.3. Competencias del docente universitario en los nuevos escenarios de actuacion
profesional. Sobre la docencia universitaria se ha hecho diversas clasificaciones. Una de ellas
distingue entre docencia tradicional y docencia innovadora. En la primera categoria se ubica
aquellas practicas que privilegian la transmisién de los conocimientos establecidos para que sean
asimilados y, en algunos casos, aplicados a la solucién de situaciones concretas, conocidas,
familiares y rutinarias. La docencia innovadora, por el contrario, ademas de la comprension del
conocimiento, busca su transferencia en la solucion de problematicas y situaciones nuevas y

retadoras.
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La aplicacion del conocimiento asimilado (aprendido) en situaciones o problemas reales y
novedosos es una de las caracteristicas fundamentales del trabajo pedagdgico basado en la
adquisicion, desarrollo o construccion de competencias, enfoque que la Universidad Mariana
adopta como centro de sus procesos de formacion, y de construccion y desarrollo del curriculo.
Justamente, en el contexto de la docencia innovadora es donde se inscribe el enfoque por
competencias junto a otras tendencias pedagogicas y didacticas que corresponden a las
caracterizaciones contemporaneas de la educacién superior. A continuacion, se sefiala algunas de
las caracteristicas de estos nuevos enfoques pedagdgicos y curriculares adoptados por la

Institucion.

Segun el Informe La educacion Superior en el Siglo XXI (UNESCO, 1998), aprender a ser,
aprender a hacer, aprender a conocer y aprender a convivir, son los cuatro pilares en los que se
debe basar la ensefianza en los centros de educacion superior. Fundamentandose en el informe de
Delors et al. (1996), Martinez (2010, p. 12) sostiene que “el docente universitario del siglo XXI
debe ser capaz de capacitar al futuro profesional en 6 aspectos: habilidades de aprendizaje
permanente, habilidades de comunicacion, habilidades de cooperacion, habilidades creativas,

capacidad para sobrevivir al cambio dindmico y capacidad de adopcion”.

En esa direccidn, el docente universitario, de acuerdo con la naturaleza de los cursos que orienta,
ademas de saber lo que ensefia, debe dar sentido a ese contenido en el contexto general de la
produccion del saber y de la sociedad en la que esta inserto; integrar el saber disciplinar con el
saber pedagogico y con las concepciones epistemoldgicas que lo sustentan; ejercer la libertad de
catedra como un derecho y un deber docente, conduciendo su ensefianza con libertad de
pensamiento, pero sin caer en el arbitrio absoluto; ser tolerante con las discrepancias, y coherente

con los propositos educativos misionales de las instituciones para las cuales labora.
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4.4. MARCO LEGAL

A continuacion, se describe la normatividad relacionada con el objeto de estudio de la presente

investigacion.

4.4.1. Constitucion Politica de Colombia de 1991. Articulo 67: La educacion es un derecho de
la persona y un servicio publico que tiene una funcidn social; con ella se busca el acceso al
conocimiento, a la ciencia, a la técnica, y a los demas bienes y valores de la cultura. La educacién
formaré al colombiano en el respeto a los derechos humanos, a la paz y a la democracia; y en la
préactica del trabajo y la recreacion, para el mejoramiento cultural, cientifico, tecnoldgico y para la
proteccion del ambiente. El Estado, la sociedad y la familia son responsables de la educacion, que
sera obligatoria entre los cinco y los quince afios de edad y que comprendera como minimo, un afio
de preescolar y nueve de educacion basica. La educacion serd gratuita en las instituciones del
Estado, sin perjuicio del cobro de derechos académicos a quienes puedan sufragarlos.

Corresponde al Estado regular y ejercer la suprema inspeccion y vigilancia de la educacion con
el fin de velar por su calidad, por el cumplimiento de sus fines y por la mejor formacién moral,
intelectual y fisica de los educandos; garantizar el adecuado cubrimiento del servicio y asegurar a

los menores las condiciones necesarias para su acceso y permanencia en el sistema educativo.

4.4.2. Ley 115 de febrero 8 de 1994. Por la cual se expide la ley general de educacion. Sefiala
las normas generales para regular el Servicio educativo y que este cumpla con su funcién social

acorde con las necesidades e intereses de las personas, de la familia y de la sociedad.

4.4.3. Ley 30 de diciembre 28 de 1992. Por el cual se organiza el servicio de la Educacién
Superior. Sefiala las normas generales de la Educacién Superior como un proceso permanente que
posibilita el desarrollo de las potencialidades del ser humano de una manera integral y que se realiza
con posterioridad a la educacion media o secundaria y tiene por objeto el pleno desarrollo de los

alumnos y su formacion académica o profesional.
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4.4.4. Ley 1740 de diciembre 23 de 2014. Por la cual se regula la inspeccion y vigilancia de la
educacion superior, se modifica parcialmente la ley 30 de 1992 y se dictan otras disposiciones. La
finalidad de esta ley es establecer las normas de la inspeccion y vigilancia de la educacion superior
en Colombia, con el fin de velar por la calidad de este servicio publico, su continuidad, la mejor
formacion moral, intelectual y fisica de los educandos, el cumplimiento de sus objetivos, el
adecuado cubrimiento del servicio y porque en las instituciones de educacion superior sus rentas
se conserven y se apliquen debidamente, garantizando siempre la autonomia universitaria

constitucionalmente establecida.

4.4.5. Proyecto de Ley 35 de 2009. En cuanto a la ley de creacion de la Profesion del Mercadeo
lo Gnico que existe es un proyecto de ley por el cual se reglamenta el ejercicio de las profesiones
de Mercadotecnia, Mercadeo y Profesiones Afines y Auxiliares y se adopta el Cédigo de Etica de

las mismas. En el Art 1°, define la profesion como:

Carreras profesionales a nivel universitario, basadas en una formacién académico-cientifica, técnica y
humanistica, que imparten las instituciones de educacidn superior oficialmente reconocidas y autorizadas
para expedir el respectivo titulo profesional, cuyo objetivo es formar profesionales para investigar,
planear, organizar, dirigir y controlar las actividades de mercadeo que tienen que ver con el lanzamiento,

posicionamiento y comercializacion de productos y servicios de los diferentes sectores econdémicos.
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4.5 MARCO ETICO

Para el presente estudio es necesario tener en cuenta lo contemplado en el Codigo de Etica de

la American Marketing Association.

4.5.1. Responsabilidades de los Mercado6logos. Los mercaddlogos seran responsables del
ejercicio de su practica profesional teniendo en cuenta que el resultado de sus decisiones,
recomendaciones y acciones estara al servicio de la sociedad, las organizaciones y los
consumidores en particular. Los mercad6logos, en el ejercicio de su préctica profesional, deberan

tener en consideracion los siguientes lineamientos segun las areas donde estén involucrados.

4.5.2. Responsabilidades del especialista en marketing. Los mercad6logos deben asumir la
responsabilidad de las consecuencias de la actividad que desarrollan y realizar todos los esfuerzos
posibles por asegurar que sus decisiones, recomendaciones y acciones sirvan para identificar,
atender y satisfacer a todos los pablicos pertinentes: los consumidores, las organizaciones y la
sociedad. La conducta profesional de los mercad6logos debe estar guiada por la regla basica de la
actividad profesional de no causar dafio a sabiendas; el respeto por todas las leyes y
reglamentaciones aplicables y un fiel reflejo de su educacidn, capacitacion y experiencia, y, por

ultimo, el apoyo, la practica y la promocion activas de este Cdigo de Etica.

En cuanto a los valores y principios se contempla:

Honestidad y equidad: Los profesionales en marketing deben defender y promover la
integridad, el honor y la dignidad de la profesion siendo honestos con los consumidores, clientes,
empleados, proveedores, distribuidores y con el publico en general; no participando a sabiendas de
un conflicto de intereses sin previa notificacion a las partes involucradas; y estableciendo
programas de honorarios éticos, incluyendo el pago o recepcion de los honorarios habituales y/o

legales por las actividades de marketing.

Derechos y obligaciones de las partes: Quienes participan del proceso del marketing deben

poder esperar que los productos y servicios ofrecidos sean seguros y adecuados para el uso
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pretendido; las comunicaciones sobre los productos y servicios ofrecidos no sean engafiosas; todas
las partes cumplan con sus obligaciones financieras o de cualquier otra naturaleza, de buena fe;
existan métodos internos adecuados para llegar a una compensacion y/o resarcimiento equitativo
de las quejas resultantes de las compras; se entiende que lo mencionado incluye, pero de ningun

modo se limita a, las siguientes responsabilidades del profesional en mercadeo:

En el area del desarrollo de productos. El profesional debe revelar todos los riesgos
sustanciales relacionados con el uso del producto o servicio; identificar cualquier sustitucion de un
componente de un producto que pudiera cambiar materialmente el producto en cuestion o modificar
su efecto sobre la decisién de compra del cliente; identificar elementos indicativos de un costo

extra que se pudieran haber agregado.

En el area de las promociones: El profesional debe evitar la publicidad falsa o engafios;
rechazar las manipulaciones derivadas de altas presiones o las tacticas de ventas engafiosas y evitar

las promociones de ventas que recurran al engafio o la manipulacion.

En el area de la distribucion: El profesional tendra en cuenta el no manipular la disponibilidad
de un producto a los fines de la explotacion; no utilizar la coercion en los canales de marketing y

no ejercer una influencia indebida sobre la eleccion del revendedor para manejar un producto.

En el area de precios: El profesional no deber participar de la fijacién de precios; no practicar
una politica de precios depredatoria y revelar el precio completo relacionado con una compra.

En el area de investigacion de marketing: El profesional debe prohibir las ventas o la
recaudacion de fondos disfrazadas como trabajos de investigacion, mantener la integridad en la
investigacion evitando la representacién indebida y la omision de datos de investigacion pertinentes

y tratar a los clientes y proveedores externos con equidad.

Relaciones organizacionales: Los mercaddlogos deben ser conscientes de como puede influir
0 impactar su comportamiento en el comportamiento de los demas componentes de las relaciones

organizacionales. No deben alentar ni aplicar la coercidn para obtener un comportamiento antiético
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en sus relaciones con los deméas como, por ejemplo, con sus empleados, proveedores o clientes.
Aplicar los principios de la confidencialidad y preservar el anonimato en las relaciones
profesionales en relacion con informacion privilegiada. Cumplir con las obligaciones y
responsabilidades emergentes de los contratos y acuerdos mutuos de la manera oportuna. Evitar
aceptar el trabajo de los demas, sea en todo o en parte, y exhibirlo como trabajo propio, o
beneficiarse directamente con él sin el consentimiento del autor o propietario o sin proporcionarle
la debida compensacion. Evitar la manipulacion para sacar provecho de situaciones que maximicen
el bienestar de los empleados de una manera tal que pueda dafiar o privar indebidamente a la
organizacion o a los demas. Se procederd a suspender o revocar la membrecia de todos los

miembros de AMA que hubiesen violado cualquiera de las disposiciones de este Codigo de Etica.
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5. METODOLOGIA

5.1. PARADIGMA DE INVESTIGACION

La investigacion cientifica permite llegar al conocimiento, con su descripcion, explicacion,
interpretacion y transformacion de una realidad, donde el método cientifico proporciona los medios
para el analisis critico de la informacion obtenida de una poblacion, situacion, problematica o
contexto especifico (Monje, 2011, p.8). Es asi que, para este estudio, se ha seleccionado un
paradigma mixto (cuanti-cuali). Los métodos mixtos representan un conjunto de procesos
sistematicos, empiricos Yy criticos de investigacion e implica la recoleccion y el anélisis de datos
cuantitativos y cualitativos, asi como su integracion y discusion conjunta, para realizar inferencias
producto de toda la informacion recabada y asi lograr un mayor entendimiento del fenémeno bajo

estudio (Hernandez Sampieri y Mendoza, 2008).

Desde lo cuantitativo, ya que es un proceso sistematico y ordenado que se lleva a cabo siguiendo
determinados pasos. Al planear la investigacion se debe proyectar el trabajo segun la estructura
l6gica de decisiones que orientan la obtencién de informacion pertinente al problema de
investigacion propuesta. Sin embargo, a pesar de ser un proceso metddico y sistematico, no se
establece un esquema Unico y total, con una validez universal para ser aplicado a todo tipo de
investigacion, pero, si es posible identificar una serie de elementos comunes estructurados con una
I6gica y coherencia, que permite direccionar y guiar una investigacion, mediante una organizacion
por fases, momentos o etapas, de acuerdo a los objetivos planteados (Monje, 2011, p.19). Por otra
parte, es cualitativo, en la medida que se quiere conocer o comprender un fendmeno social, que en
este caso es la percepcion de los lideres gremiales frente al sector laboral del profesional en
mercadeo. Al ser un estudio mixto, se resalto la importancia de la informacién cualitativa, teniendo
datos sobre la percepcion de los gremios y de los egresados que son complementarios para dar

cuenta de los puntos criticos que son la base para la construccion del plan de mejoramiento.
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5.2 ENFOQUE DE INVESTIGACION.

Empirico Analitico para la obtencion de datos cuantitativos. Ya que permite analizar la
informacidn obtenida a partir de su cuantificacién o medicion (Hernandez-Sampieri, Fernandez &
Baptista, 2010), profundizando las caracteristicas o fendmenos de la poblacion seleccionada, en
relacion a los intereses de formacion permanente. En cuanto a los datos cualitativos, se utiliz6 bajo
el enfoque historico hermenéutico porque maneja una teoria generalizada de la interpretacion del
sentido, trata de ubicar la practica personal y social a partir de un proceso histérico para orientar la
préactica actual. Con respecto a la comprension es una reflexion del sentido de la accién humana,
distincion entre lo que se dice (sentido comun); lo que se ha dicho y lo que se quiere decir (Agreda.
2004).

5.3. TIPO DE INVESTIGACION

Es descriptivo, teniendo en cuenta a Hernandez-Sampieri, Fernandez y Baptista (2010, p.52),
quienes refieren que, en este tipo de investigacion descriptiva, se busca especificar las propiedades,
caracteristicas y los perfiles de las personas, en este caso, egresados del programa profesional en
mercadeo la Universidad Mariana, logrando especificar sus caracteristicas sociodemogréficas y el
nivel de satisfaccion frente a su proceso de formacién, asi como también conocer la percepcion de
los lideres gremiales frente al sector laboral de los profesionales en mercadeo y egresados

marianos.

5.4. POBLACION Y MUESTRA

Latorre, Rincon y Arnal (2003), conceptian el término poblacion como el conjunto de todos los
individuos (objetos, personas, eventos, etc.) en los que se desea estudiar el fendmeno. Estos deben
reunir las caracteristicas de lo que es objeto de estudio. El individuo, en esta acepcion, hace
referencia a cada uno de los elementos de los que se obtiene la informacidn. Los individuos pueden
ser personas, objetos 0 acontecimientos. De esta se elige una muestra representativa y los datos
obtenidos en ella se utilizan para realizar prondsticos en poblaciones futuras de las mismas

caracteristicas.
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La poblacion estad conformada por los egresados del programa profesional en Mercadeo, 46
graduados en las dos cohortes del afio 2017. Como criterios de inclusion deben ser egresados del
programa profesional en mercadeo egresados en el afio 2017 y con aceptacion a participar en la

investigacion.

5.5. TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE INFORMACION

Para recolectar la informacion del primero y segundo objetivo, se utilizo la técnica de encuesta
virtual a través del instrumento “Satisfaccion sobre el proceso formativo de los egresados del
programa profesional en mercadeo de la Universidad Mariana”, el cual incluyo datos
sociodemogréficos, condicion laboral y percepcion de satisfaccion del proceso de formacién. De
igual manera se aplicé el instrumento al grupo focal donde se identifico los determinantes de
satisfaccion. Para el cumplimiento del tercer objetivo, se analizaron los resultados con los
promedios menores y mayores en donde se identificaron los puntos criticos. Para el cuarto objetivo,
se realiz6 una entrevista en profundidad a 3 lideres gremiales para conocer su percepcion del sector

laboral.

Encuesta satisfaccion del proceso formativo de los egresados del programa profesional en
mercadeo de la Universidad Mariana: El instrumento comprende 64 preguntas, las cuales son
calificadas mediante respuesta Unica o multiple, que sera aplicada mediante la herramienta de

formularios de google enviada a los correos electronicos de los egresados.

Grupo focal: Se realizé una técnica cualitativa de estudio de las opiniones y percepciones de

10 egresados sobre la determinantes de satisfaccion relacionados con su proceso de formacion.
Entrevista a lideres gremiales: Se realiz6 una entrevista personal con una guia de 16 preguntas

abiertas, en las cuales se indaga acerca la calidad del egresado mariano, nivel de competitividad

profesional, oferta y demanda laboral, necesidades de formacion en la region.
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5.6. DISENO METODOLOGICO

Figura 2. Disefio Metodol6gico Descriptivo
Método | —»
Aspectos sociodemogréaficos
. Condicion laboral
Contextualizacion _ Variables y Determinantes de satisfaccion
Categoria Percepcién del egresado mariano
l Poblacion | —» |  Egresados Universidad Mariana
Decanatura Facultad Solicitud de
Ciencias contables, | —» articipacion — : o .
aconémicas y gonsenﬁimiento Mixto Muestra | —%| No probabllfélgo;elsiiro tssonvemenma
administrativas la informado 9
Universidad Envio ctie
—>
Instrumento Grupo focal
Entrevista

Andlisis — Estadistico Descriptivo
Vaciado de la informacion

\ en matriz

Fuente: La presente investigacion. 2019
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6. PRESENTACION DE RESULTADOS

6.1. PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

Para el procesamiento de la informacion del primer objetivo, se realiz6 un andlisis estadistico
sobre las variables relacionadas con sexo, edad, ocupacion previa a su formacion profesional,
ubicacion laboral, ingreso salarial, las cuales se presentan en gréaficas y tablas de frecuencia. Para
el segundo objetivo, relacionado con los determinantes de satisfaccion del egresado, se realizd un
grupo focal con 10 personas para establecer los conceptos derivados de la satisfaccion y del proceso
de formacion e identificar las variables laborales, para disefiar posteriormente la encuesta de
satisfaccion del proceso formativo de los egresados del programa profesional de mercadeo, la cual
fue diligenciada por 40 sujetos a través de los formularios de google; los datos anteriores fueron
analizados a través de la herramienta informatica de excel. Para el cumplimiento del tercer objetivo,
se realizo el andlisis de las variables de la encuesta aplicada a los egresados, seleccionando los
puntajes para determinar las fortalezas y debilidades que definen los puntos criticos del programa
profesional en mercadeo en cuanto al proceso de formacion. Respecto al cuarto objetivo, se
recogieron los datos en una matriz de vaciado de informacion para conocer la percepcion de los

lideres gremiales.

6.2. ANALISIS E INTERPRETACION DE LA INFORMACION

6.2.1. Condiciones sociodemograficas y laborales del egresado del programa profesional
en mercadeo de la Universidad Mariana. Del 100% de personas que participaron en el estudio,
todas provienen de la ciudad de San Juan de Pasto, en donde se identifico que el 60% pertenecen
al género femenino y el 40% restante de género masculino, es importante comparar este dato con
las estadisticas que arroja el DANE de la poblacion total de Colombia para el 2018, en donde el
51,4% son mujeres y el 48,6% son hombres, visualizando que la participacion de género en el
programa profesional de mercadeo es similar al comportamiento general de la poblacién en
Colombia. Este dato ayudo a visualizar la gran tendencia de la mujer moderna por realizar estudios
que le permitan un crecimiento personal y sobre todo profesional, siendo el pregrado la oportunidad

para capacitarse e iniciar una carrera profesional exitosa. Los egresados encuestados se graduaron
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del 67,5% en el mes de abril del 2017 y solo el 32,5% restante en el mes de agosto de 2017, esto
facilito la investigacion, ya que la mayoria del grupo tiene experiencia desempefiandose como

profesionales dentro del campo laboral.

Este estudio identifico que las personas que eligen ser profesionales en mercadeo con un
porcentaje de 57,5% se encuentran en un rango de edad comprendido entre los 23 y 27 afios y un
32,5% tienen mas de 27 afios, personas que ya tienen algun tipo de experiencia laboral y ven la
necesidad de estudiar para poder mejorar sus ingresos y su nivel en la empresa donde laboran y
solo el 10% son jovenes entre 18 y 22 afios recién egresados del bachillerato quienes prefieren en

su gran mayoria la jornada diurna y eligen este programa académico por preferencia y gusto.

El 74% de los profesionales en mercadeo que participaron en este estudio, comentron que
trabajaban antes de ingresar a estudiar, cifra que aumentd pasando del 74% al 84% al recibir su
titulo profesional. De igual manera el 79% manifiesta que el haber realizado los estudios
profesionales en mercadeo mejord notablemente su situacion laboral, aumentando su salario y la
posicion en la empresa. Este dato esta directamente relacionado ya que son personas mayores de
23 afos que en su gran mayoria se han desempefiado en el area de ventas, ya sea en laboratorios de
medicamentos, supermercados, inmobiliarias o asesores comerciales de empresas de salud y de

manera independiente en tiendas de barrio o0 negocios particulares relacionados con las ventas.

Gréfica 2. Ocupacion previa y posterior

100% 84%
80% 74%
60%
40% 26%
16%
0%
Sl NO

B TRABAJABA ANTES DE COMENZAR A ESTUDIAR MERCADEO
OTRABAJA ACTUALMENTE

FUENTE: Esta investigacion, 2019.

53



El 71% de los egresados ganaban un salario minimo antes de ingresar a estudiar y solo un 21%
recibia un salario comprendido entre $1.000.000 y $2.000.000, cifra que mejora notablemente al
recibir su titulo profesional aumentando del 21% al 50%. Ademas, el 7% de las personas recibian
un salario mayor a $2.000.000 antes de estudiar el programa profesional en mercadeo y ahora una
vez egresados esta cifra se incrementa pasando de un 7% a un 25%, justificando el dato anterior en
donde el 79% opino que el haber estudiado esta carrera profesional mejor6 notablemente su ingreso

salarial.

Gréfica 3. La situacién laboral mejoro después de graduarse como profesional en Mercadeo

45%

55%

HSI ENO

Fuente: Esta Iinvesugacio, 2U1Y

Gréfica 4. Ingreso salarial anterior y posterior al titulo profesional

80%

71%
70%
60%

50%
50%
40%
30% 25% 21% 25%
20%
0% ]
0 - $1.000.000 $1.000.000 - $2.000.000  MAS DE $2.000.000

H CUANTO GANABA ANTES H CUANTO GANA AHORA

FUENTE: Esta investigacion, 2019.
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Respecto al nivel de ingreso salarial de un profesional en Colombia, es evidente que hay mayor
ingreso una vez obtenido el titulo profesional, tal como lo expresan los resultados que arroja
el informe elaborado por el Observatorio Laboral para la Educacion (OLE) y presentado por

el Ministerio de Educacion 2018, es rentable realizar estudios profesionales.

Tabla 1. Ingreso segun tipo de contrato y experiencia laboral con pregrado

. Contrato a término fijo o Honorarios por
Perfil : S i -
indefinido prestacion de servicios
Sin experiencia en el area de formacion
(>1 afio) $2.050.000 $3.032.000
Sin experiencia en el area de formacion
(<1 afio) - Bilingiie $2.836.000 $4.198.000
Con experiencia en el~area de formacion $2.521.000 $3.732.000
(1-3 afos)
Con experiencia en el &rea de formacion $3.288.000 $4.866.000

(1-3 afos) - Bilingue

Fuente: La presente investigacion, 2019.

Teniendo en cuenta esta informacidn, los profesionales en mercadeo de la Universidad Mariana
se encuentran en el promedio de un profesional recién egresado en Colombia sin olvidar que los
salarios en el Departamento de Narifio estan en un promedio bajo comparados con el resto del pais.
Es importante tener en cuenta que en Narifio existen posibilidades limitadas de ofertas laborales
para conseguir empleo en carreras profesionales, asi lo confirma el DANE, donde se menciona que
la poblacién joven presentd una tasa de desempleo (TD) del 19,5% a nivel nacional y en este
estudio se visualizo una tasa de desempleo es del 16%, 3,5% mas bajo de la tasa desempleo nacional
para la poblacion juvenil. Sin embargo, Los departamentos que registraron las menores tasas de
desempleo fueron La Guajira (4,6%), Bolivar (5,8%) y Narifio (6,1%). El 64,5% de la poblacion
ocupada se concentra en la actividad micro empresarial, la oferta de fuentes de empleo en el
departamento es escasa Yy la calidad de las existentes es baja. Aunque el profesional en mercadeo
es de suma importancia para cualquier negocio, en la region no se ha desempefiado este tipo de
conocimiento, ya que la gran mayoria de estas empresas son de sociedad familiar con capital
intelectual empirico; se niegan a los cambios y si un negocio le da para suplir las necesidades

basicas con eso es suficiente.
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6.2.2. Determinantes de satisfaccién con el proceso de formacion del egresado del
programa profesional en mercadeo de la Universidad Mariana. Las Instituciones de Educacién
Superior, como cualquier otra organizacion de servicio, a de estar orientada a mantener y mejorar
continuamente la satisfaccion de los servicios a los educadores, contribuyendo a la mejora de los
sistemas educativos, a la evolucion de la universidad en sus procesos y en general, para hacer

posible su sostenimiento y progreso.

Muchas veces las organizaciones educativas, creen que conocen los requerimientos de los
estudiantes, al hacer preguntas que en esencia sélo miden qué tan bien operan sus sistemas, 0 sea
la calidad de servicio (Diaz, 2003; Mejias, 2005); este enfoque no seria el adecuado, debido a que
la esencia es averiguar lo que desean los estudiantes y no que tan eficiente es la calidad del servicio;
aun cuando la literatura recoge que la satisfaccion del cliente esta relacionada significativamente

con la calidad de servicio (LI6réns, 1996; Mejias, 2005; Mejias, Reyes y Maneiro, 2006).

Actualmente en Colombia se ofrece el profesional en mercadeo en diversas instituciones de
educacion superior, lo que ha generado un ambiente competitivo tanto para los estudiantes como
para la Universidad Mariana, por lo que resulta indispensable implementar estrategias para atraer
a los mejores estudiantes de educacion secundaria, logrando mantener la formacion de
profesionales humana y académicamente competentes como lo reza su misién. Por tal razén, se
realizd un grupo focal, donde se explicé el tema de investigacidn haciendo énfasis en los procesos
misionales de la Universidad, donde se tomd para estudio el proceso de formacion,
conceptualizando temas principalmente la variable satisfaccion de acuerdo a las normas y

reglamentos tanto internos y externos que rigen la Universidad Mariana.

La satisfaccion es una de las dimensiones de la calidad mas aceptada en el ambiente de gestidn
de la calidad (Gerson, 1998; Harter, Schmidt, & Hayes, 2002); en unos casos, se refiere a las
necesidades que, en cuanto a personas, experimenta el personal de la organizacion; en otros, a la
adecuada respuesta de las expectativas, intereses, necesidades y demandas de los destinatarios
(Gento y Vivas, 2003); en palabras de Thompson (2006, citado por Vizcaino, Marin & Barraza,
2018), no es mas que el nivel del estado de animo de una persona que resulta de comparar el

rendimiento percibido de un producto o servicio con sus expectativas. Una vez determinados los
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constructos y las relaciones entre ellos que el investigador considera necesarios para la explicacion
de la calidad, la satisfaccion, sus antecedentes y sus consecuencias, debe establecer la composicion
de los mismos, siendo estos indices en los que se ponderan multiples medidas procedentes del
cuestionario de satisfaccion previamente realizado (Johnson, Gustafsson, Andreassen, Lervik y
Cha, 2001). O sea, que debe conocer qué variables pertenecen a cada constructo y cuanto pesa cada
una de ellas en el mismo o, dicho de otro modo, cuél es la importancia de cada una en él. Si bien
se reconoce gue no existe unanimidad sobre la capacidad de los resultados para poder verificar la
calidad de la ensefianza, si se puede evidenciar puntos criticos por los cuales se debe anudar
esfuerzos para mejorar y entregar a futuras generaciones programas pertinentes. El grupo de
egresados que particip6 en el estudio considera que, dentro de las variables de satisfaccion, de
acuerdo a la calidad percibida, valor percibido del mismo, y sus expectativas en cuanto al proceso

de formacion, fueron los siguientes:

Plan de estudios: Clases magistrales (préacticas, tutorias, laboratorios) proceso de formacién
Ileno de experiencias y actividades que desarrollen en el estudiante conocimientos y habilidades

gue se necesitan para enfrentar los retos personales y profesionales.

Internacionalizacién: Que la Universidad tenga a su disposicion programas de intercambio,
idiomas, practicas profesionales, estancias de investigacion, dobles titulaciones, entre otros,
mediante los cuales podran interactuar con profesores y estudiantes de otros paises, para formarse

en una cultura global.

Empleabilidad - Oportunidades laborales: Aunque el profesional de mercadeo es de suma
importancia para cualquier negocio, en la region no se pueden desempefar este tipo de
conocimiento, ya que la gran mayoria de estas empresas son de sociedad familiar con capital
intelectual empirico; se niegan a los cambios y si un negocio le da para suplir las necesidades
béasicas con eso es suficiente, por lo tanto, no se requiere de personal capacitado que se tenga que
pagar por algo que los mismo duefios pueden realizar, y si se paga a un trabajador, este no alcanza
a devengar ni un salario minimo. El profesional de mercadeo es bien recibido en la ciudad siempre
y cuando a la empresa le alcance a pagarle, por lo cual la mayoria de los profesionales estan

Ilamados a creacion de empresa, a unir esfuerzos por trabajar en lo propio, a ser fuentes o
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generadores de empleo, pero un empleo digno y justo con las necesidades de cada persona;
emprender con necesidades que estan en nuestro medio y con una idea viable, haciendo frente a las

diferentes adversidades con el mejor desempefio y defendiendo la idea a toda costa.

Emprendimiento: Poder contar con conocimientos especificos en este tema para poder hacer

tangibles ideas de negocio y de esta manera generar empresa.

Calidad Docente: Los docentes deben estar cualificados para recibir clases magistrales de
calidad, donde juega un papel importante la experiencia para poder aprovechar al méximo los

conocimientos impartidos por el mismo.

Manejo de un segundo idioma: El inglés es un complemento fundamental en la formacion de
un profesional por ende es necesario el aprendizaje y el dominio tanto para su desempefio laboral

como para la generacion de oportunidades.
A continuacion, se presentan los resultados de la encuesta en la cual se evidencia los
determinantes de satisfaccidn del grupo de egresados participantes del presente estudio, que fueron

la base para establecer los puntos criticos que se analizaran en el punto siguiente.

Tabla 2. Descripcidn del nivel de satisfaccién de los egresados

gg 2 gz 2 2 £2
o o o © c o > 9 [T
Preguntas T3 8% £3% E e EL
SE oS =] = 85
S8 0§ =8 8§ 28
% % % % %
La Universidad Mariana ofrece programas académicos de calidad. 7,5 7,5 15 525 175
Mision de la Universidad coherente con la formacion de los estudiantes. 5 35 25 35
Es reconocida como una profesion de calidad la carrera de mercadeo. 5 35 35 25
Logro realizarse como profesional al estudiar la carrera de mercadeo. 7,5 7,5 52,5 25 7,5
Expectativas de formacion profesional respecto del plan de estudios. 175 175 575 7,5
Brinda competencias necesarias para la posibilidad de crear empresa. 7,5 17,5 50 25
Plan de estudios es apropiado para cubrir necesidades del mercado laboral. 7,5 7,5 60 25
Plan de estudios brinda herramientas de creatividad e inquietud frente a 75 425 50
nuevas oportunidades de negocio. ' '
El plan de estudio es suficiente para una adecuada formacion integral. 17,5 25 325 175 7,5
Formacmn diferente al area de mercadeo contribuye a la formacién 175 325 25 25
integral
Los cursos del area de humanidades son pertinentes a su formacion. 27,5 7,5 325 325
Los niveles de inglés contemplados en la carrera fueron suficientes. 325 25 425
El nivel de inglés adquirido complementa la formacidn integral 32,5 35 32,
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La formacion en el idioma inglés es el adecuado. 35 25 25 7,5 7,5

Las electivas atienden temas relacionados y complementarios a la carrera 7,5 60 25 7,5
La oferta de las electivas es amplia. 7,5 52,5 25 7,5 7,5
La flexibilidad permite acceder a electiva ofrecida por otro programa. 7,5 7,5 62,5 7,5 15

La movilidad académica es importante para la formacidn profesional 7,5 25 67,5
La movilidad académica es un valor agregado del programa 7,5 52,5 40

Las practicas académicas complementan los conocimientos adquiridos 7,5 7,5 325 325 525
Los docentes del Programa son idoneos en el area de su catedra. 17,5 50 25 7,5
Los docentes del Programa conforman un equipo altamente calificado 175 575 175 7,5
Los docentes cumplen con los horarios de clase establecidos 17,5 50 25 7,5
Los docentes son asertivos en el buen trato con el estudiante. 175 575 25

Los directivos del Programa promueven la creacion de empresa durante el
proceso de su formacion.

Los docentes trasmiten la actitud de ser profesionales competitivos y
exitosos en el entorno empresarial.

Los docentes utilizan herramientas pedagogicas creativas e innovadoras 25 425 325

La presentacion personal del docente influye en la calidad de su docencia. 7,5 7,5 35 35 15
Los docentes del departamento de humanidades ejercen su docencia de 75 25 60 75
manera apropiada. ' '
El Programa ofrece al egresado cursos complementarios en temas de

7,5 17,5 32,5 25 17,5

7,5 7,5 25 52,5 7,5

25 17 25 7,5

actualidad.
Elegma nuevamente la Universidad Mariana para realizar sus estudios 15 75 55 15 75
superiores
Elegiria nuevamente la carrera profesional de Mercadeo. 15 25 7,5 15 37,5
La Universidad Mariana hace seguimiento de los egresados del Programa 62,5 15 7,5 7,5 7,5

El Programa Profesional en Mercadeo de la Universidad Mariana es un
programa de calidad.
Al iniciar su experiencia laboral, se sinti6 preparado académicamente para

15 15 45 25

. J 15 15 62,5 75
desarrollar las competencias exigidas.
La infraestructura fisica es idonea para recibir adecuadamente sus clases. 7,5 7,5 7,5 25 52,5
Salas de audiovisuales. 15 7,5 32,5 45
Salas de informdtica. 7,5 25 35 32,5
Recursos Bibliograficos. 7,5 175 425 325
Salones de Estudio. 7,5 175 425 325
Laboratorios de Prctica. 25 35 7,5 7,5 25
Nivel de Estudios. 32,5 15 52,5
Experiencia. 32,5 15 52,5
Actitud emprendedora. 7,5 15 25 52,5
Manejo de un segundo idioma. 7,5 25 25 42,5
Conocimiento del area. 25 25 50
Docentes. 25 25 50
Précticas. 7,5 17,5 25 50
Electivas. 7,5 25 17,5 17,5 32,5
Movilidad. 7,5 7,5 32,5 7,5 45

Fuente: La presente investigacion, 2019

En la tabla anterior, se puede concluir que el porcentaje més alto 67,5% del total evaluado se encontro,
totalmente satisfecho, se dio al evaluar la importancia de la movilidad académica dentro de la formacion
profesional, seguido de un porcentaje del 52,5% en cuanto a que las practicas académicas complementan

los conocimientos adquiridos, de igual manera las variables tales como: experiencia, actitud emprendedora

59



y nivel de estudios obtuvieron calificaciones altas, resaltando la calidad docente del programa profesional
en mercadeo; sin dejar de lado los componentes de la infraestructura y el plan de estudios que también
hicieron parte de buena puntuacion, dentro de las variables con baja calificacion el tema del seguimiento a
egresados obtuvo un porcentaje del 62,5% convirtiéndose en el punto critico de mayor interés para el plan
de mejoramiento, seguido de un 35% la variable del aprendizaje de un segundo idioma dentro de su

proceso de formacion.

Tabla 3. Descripcién de expectativas del egresado
A continuacion se visualiza el cuadro de analisis de informacion recolectada con respuesta Unica,
respecto de su percepcion de temas relacionados con su situacion laboral y su experiencia como egresado

en la Universidad Mariana.

Preguntas S| NO

% %

Conocia a que hace referencia el concepto de mercadeo, antes de comenzar sus estudios 65 35
superiores.

Tiene trabajo actualmente. 75 25

Mejoro su situacion laboral al recibir el titulo Profesional en Mercadeo. 45 55

Al obtener el titulo Profesional en Mercadeo se incrementaron sus ingresos. 45 55

Una vez terminados sus estudios superiores se considera un profesional competitivo. 50 50

De acuerdo a su experiencia, hubiera preferido estudiar su carrera profesional en otra 50 50

universidad diferente a la Universidad Mariana.
Considera que en la region hay suficiente oferta laboral para los Profesionales en 17,5 82,5
Mercadeo.

Ser graduado del Programa de Mercadeo de la Universidad Mariana le ha permitido 45 55
ascender en su trabajo.

Ha tenido la oportunidad de participar en convocatorias compitiendo con profesionales 25 75
del &rea de mercadeo de otras Universidades.

Se siente orgulloso de ser egresado de la Universidad Mariana. 83,3 16,7
Estudiaria un programa de posgrados en la Universidad Mariana. 83,3 16,7

Fuente: La presente investigacion, 2019

En la tabla anterior, se puede concluir que el porcentaje mas alto corresponde al 83,3% en variables
relacionadas con el sentido de pertenencia tales como orgullo de ser egresado de la Universidad Mariana y
el deseo de realizar estudios de posgrado en la misma, y con el porcentaje menos favorable de 17%
representado en el tamafio del mercado laboral para profesionales en mercadeo, como punto critico a trabajar

en el plan de mejoramiento.
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Tabla 4. Promedios de resultados

Una manera de ratificar la informacion anterior, fue obtener el promedio de las respuestas del
instrumento realizado para poder evidenciar los puntos criticos y puntos favorables para posterior
diagnostico del programa profesional en mercadeo.

Items Promedio

Oferta de programas académicos de calidad. 3.6
Misidn de la Universidad Mariana es coherente en la formacion de sus estudiantes. 3.9
Carrera de mercadeo reconocida como profesion de calidad en la sociedad. 2.8
Estudiar mercadeo logro realizacidn profesional. 3.2
El plan de estudios cumple con expectativas de formacion profesional. 2.5
Brinda las competencias necesarias para tener la posibilidad de crear empresa. 2.9
Plan de estudios apropiado para cubrir las necesidades del mercado laboral. 3.0
Brind6 herramientas de creatividad e inquietud frente a nuevas oportunidades de negocio. 3.3
Plan de estudio suficiente para tener una adecuada formacion integral. 2.7
Formacion diferente al area de mercadeo que contribuye a la formacion integral 3.6
Espacios académicos del &rea de humanidades son pertinentes a la formacion en mercadeo. 3.7
Los niveles de inglés contemplados en la carrera fueron suficientes. 2.1
El nivel de inglés adquirido sirvié para complementar su formacion integral profesional. 2

La formacion en inglés es el adecuado. 2.3
Los cursos electivos atienden temas relacionados y complementarios a la carrera profesional. 3.2
La oferta de las electivas dentro del plan de estudios es amplia. 2.5
La flexibilidad del plan de estudios permite acceder a electiva de otro programa académico. 3.1
La movilidad académica es importante para la formacién en mercadeo. 4.6
La movilidad académica es un valor agregado del programa profesional de mercadeo. 4.3
Las préacticas académicas complementan los conocimientos profesionales adquiridos 4.2
Los docentes del Programa son idéneos en el area de su catedra. 3.3
Los docentes del Programa conforman un equipo altamente calificado. 3.1
Los docentes cumplen con los horarios de clase establecidos por el programa. 3.5
Los docentes del Programa son asertivos en el buen trato con el estudiante. 4.0
Los directivos del Programa promueven la creacion de empresa durante su formacion. 3.2
Los docentes trasmiten una actitud de ser competitivos y exitosos en el entorno empresarial. 3.4
Los docentes utilizan herramientas pedagogicas creativas e innovadoras 3.1
La presentacion personal del docente influye en la calidad de su docencia. 3.5
Los docentes del departamento de humanidades ejercen su docencia de manera apropiada. 3.7
El Programa ofrece cursos complementarios en temas de actualidad para egresados. 2.1
Elegiria nuevamente la Universidad Mariana para realizar sus estudios superiores 2.9
Si usted pudiera volver a elegir una carrera profesional, escogeria Mercadeo. 3.35
La Universidad Mariana realiza el seguimiento a egresados del Programa de Mercadeo. 1.8
El Programa Profesional en Mercadeo de la Universidad Mariana es un programa de calidad. 2.8
La infraestructura fisica es idénea para recibir adecuadamente sus clases. 4.0
Salas de audiovisuales. 4.0
Salas de informética. 3.8
Recursos Bibliogréaficos. 4

Salones de Estudio. 4

Laboratorios de Practica. 2.7
Nivel de Estudios. 4.2
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Experiencia. 4.2

Actitud emprendedora. 4.2
Manejo de un segundo idioma. 3.4
Conocimiento del area. 4.2
Docentes. 4.2
Practicas. 3.6
Electivas. 3.4
Movilidad. 3.7

Fuente: La presente investigacion, 2019

La tabla de promedios, evidencio claramente que la variable de seguimiento a egresados es la
mas critica seguida del aprendizaje de un segundo idioma, plan de estudios y la oferta de electivas
dentro de la malla curricular, y dentro de los porcentajes mejores calificados se encontraron la
movilidad académica, las practicas académicas y la experiencia, actitud emprendedora y nivel de

estudios del docente.

6.2.3. Puntos criticos del programa profesional en mercadeo en relacion a los
determinantes de satisfaccion de los egresados. En este aparte se presentan los puntos criticos
mediante una gréafica radial, que permitié identificar visualmente las debilidades que presento el

programa profesional en mercadeo, con relacién a un ideal de satisfaccion.

Grafica 5. Debilidades del proceso de formacion en el Programa Profesional en Mercadeo

DEBILIDADES

¢Considera usted que la
carrera de mercadeo es...
El plan de estudios cumplié

Laboratorios de Practica .
con sus expectativas de...

Al iniciar su experiencia Siendo egresado, usted
laboral, se sinti6 preparadoj.. considera que el plan de...

Para usted, el Programa Teniendo en cuenta la
Profesional en Mercadeo de.\ importancia del aprendizaje...

La Universidad Mariana se Respecto de la pregunta
preocupa por el... anterior, el nivel de inglés...

El Programa Profesional e Usted considera que la
Mercadeo ofrece al... formacidén en este idioma es...
La oferta de las electivas
dentro de su plan de...

Fuente: Esta Investigacion 2019
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De acuerdo a los resultados obtenidos se puede identificar visualmente las debilidades, donde
el punto de concentracion de la calificacibn minima se encontré en 2,5 (poco satisfecho), las

variables con muy baja calificacion son: egresados, idiomas, electivas y plan de estudios.
Gréfico 6. Fortalezas del proceso de formacion en el Programa Profesional en Mercadeo
En este aparte se presentan los puntos positivos mediante una gréfica radial, que permitio

identificar visualmente las fortalezas que presento el programa profesional en mercadeo, con

relacion al ideal de satisfaccion.

FORTALEZAS

Considera usted que la
movilidad académica (el

desplazamiento de estudiantes...
La movilidad académica es

Salones de estudig onsiderada para usted como un
alor agregado del programa...

Usted considera que las
Recursos Bibliograficos Wpracticas académicas, son un
buen elemento para...

Los docentes del Programa
Docentes® @ Profesional en Mercadeo son
asertivos en el buen trato con...

Conocimiento del area™ ®Nivel de Estudios

Actitud emprendedora

Fuente: Esta investigacién, 2019.

De acuerdo a los resultados obtenidos, se evidencia que el punto de concentracion de la
calificacion positiva se encuentra en 4.3 (muy satisfecho), las variables con buena calificacion son:
la movilidad académica, las practicas académicas y la experiencia, actitud emprendedora y nivel

de estudios del docente.
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Al realizar el andlisis detallado se puede establecer como diagnostico del nivel de satisfaccion
de los egresados frente al proceso de formacion en la Universidad Mariana lo siguiente:

Aspectos positivos:

1. La Universidad Mariana es una Institucion de Educacion Superior con un alto grado de
reconocimiento que posee programas Acreditados en Alta Calidad, formando profesionales

humana y académicamente competentes.

2. La movilidad académica que ofrece la Universidad Mariana es un beneficio para el
estudiante puesto que le permite realizar estancias cortas, semestres académicos, pasantias,
practicas académicas y/o participar en programas de educacion continua entre otros, tanto a nivel
nacional e internacional, permitiéndole desarrollar habilidades y destrezas en un entorno mundial

altamente competitivo.

3. Eldesempefio docente es un aspecto académico importante dentro del proceso de formacién
de un profesional, variable que fue evaluada favorablemente dentro de la satisfaccion de acuerdo a
la calidad percibida por el egresado.

4. En cuanto a las practicas académicas, los egresados consideraron que dentro de su plan de
estudios reforzaron sus conocimientos dentro de un contexto real que les permitié aplicar los

conocimientos de manera préactica, reconociendo su pertinencia en el mundo laboral.
5. De acuerdo a la infraestructura y servicios universitarios, el campus, los recursos

bibliogréaficos, instalaciones fisicas, equipos y materiales fueron evaluados como positivos

aportando con calidad al proceso de formacion.
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Aspectos por mejorar

1. El manejo de los egresados en las diferentes Universidades es un tema complejo que
requiere de presupuesto y de un plan estratégico que permita mantener una relacion permanente y

activa donde las acciones a desarrollar generen resultados significativos.

2. En cuanto a la formacion en una segunda lengua, fue evaluada con una calificacion baja
puesto que los niveles contemplados en la carrera fueron insuficientes, ya que las horas dedicadas
al mismo no contribuian a un aprendizaje apropiado, razén por la cual se determiné por parte de
los Directivos del Programa que era necesario que el estudiante asumiera directamente el manejo
y aprendizaje del segundo idioma, restandolo del plan de estudios, convirtiéndolo en un requisito

obligatorio para su graduacion.

3. Deacuerdo al estudio se encontr6 que la variedad en la oferta de electivas es minimay poco

atractiva ocasionando baja puntuacion en la calificacion.

4. Respecto al plan de estudios, es evidente la poca satisfaccion frente al cumplimiento de
expectativas de formacion del egresado, lo que lleva a analizar la suficiencia y/o pertinencia en la

malla curricular.

6.2.4. Percepcion de los lideres gremiales de la region sobre el sector laboral de los

profesionales en mercadeo.
A continuacion se presentan los resultados de la entrevista realizada a los lideres gremiales en
la cual se evidencia la percepcion en relacion con el tema de mercadeo, la Universidad Mariana

como Institucion y la calidad de los egresados de la misma.

Tabla 5. Matriz de vaciado de informacidn respuestas lideres gremiales

Pregunta No. 1
Si usted pudiera calificar la educacion que
brinda la Universidad Mariana, diria que es

E1l: Buena
E2: Buena
E3: Buena
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Pregunta No. 2

Considera usted que la calidad de los
profesionales egresados de la Universidad
Mariana en su desemperio laboral, es

E1l: Buena

E2: Yo pienso que el habito no hace el monje, es lo
que uno quiera hacer de su vida

E3: Buena

Pregunta No. 3
Que criterios tiene usted en cuenta para
calificar la calidad de un Profesional

E1l. Que sea organizado, lider, que tenga ganas de
hacer las cosas bien

E2: Que sea practico en cualquier situacion. Que
traiga soluciones y no problemas

E3: Que sea proactivo y lider

Pregunta No. 4

Usted que piensa sobre el nivel de
competitividad de los egresados de las
Universidades Regionales frente a los

egresados de las Universidades Nacionales?

E1: Si son competitivos, los profesionales pastusos
salen a otras ciudades y se ubican en cargos directivos
y se desempefian con mucho éxito. Nos falta querer la
region para poder sobresalir. Los contadores vy
enfermeros tienen mucho reconocimiento a nivel
nacional. Se debe mejorar la cultura del docente para
que motive al estudiante a creer en él.

E2: Hay gente que es muy valiosa indistinto de la
Universidad en la que estudi6. Los estudiantes tienen
muchas limitaciones porque solo depende de lo que
diga el jefe, es necesario llevar los estudiantes a
escenarios practicos. La competitividad depende de
cada uno.

E3: Depende de la actitud de cada estudiante, no hay
limite.

Pregunta No. 5
En el momento de elegir a un profesional, que
criterios son mas relevantes?

E1l. Conocimientos especificos en el tema,
Universidad de la que egresa, manejo de idiomas,
nivel de estudios y experiencia laboral

Se deben hacer talleres para que la Universidad pueda
complementar los conocimientos, habilidades y
destrezas de los estudiantes. Nos falta actitud para
hacer las cosas.

E2: Experiencia laboral, conocimientos especificos en
el tema, manejo de idiomas, Universidad de la que
egresa, nivel de estudios

E3: Nivel de estudios, manejo de idiomas, experiencia
laboral, Universidad de la que egresa, conocimientos
especificos en el tema.

Pregunta No. 6

Teniendo en cuenta el auge que ha tomado el
area de mercadeo en las empresas, tiene
conocimiento sobre que Universidades de la
region ofrecen este programa?

E1: Si, Universidad Mariana y Universidad Cesmag
E2: Creo conocerlos, Universidad de Narifio la
Mariana, la Universidad Autonoma, Universidad
Cesmag

E3: Universidad de Narifio, Universidad Mariana.

Pregunta No. 7

Usted considera que un profesional formado en
mercadeo tiene oportunidades en el mercado
laboral?

E1l: Es mejor que estas personas salgan a crear
empresas, que sean emprendedores, a generar
empleos y a abrir oportunidades porque solo estan
sometidos a la Alcaldia y Gobernacion
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E2: Si, si las tienen

E3: Pasto es una ciudad comercial donde més se
necesitan vendedores pero aqui no hay gente
preparada. Cuando se va a elegir son Gerente lo
primero que se debe tener en cuenta es si es vendedor.
Ahora las ventas han cambiado y son muy
planificadas, racionales, variedad de opciones y de
precios de acuerdo a sus necesidades.

Pregunta No. 8

Cuél cree usted que es la dimension del
mercado laboral para un Profesional en
Mercadeo?

E1l: El campo laboral es mediano y como no tiene
experiencia laboral no lo contratan.

E2: Depende de desarrollo econdmico local, comercio
y transporte, el desarrollo en tecnologia va a permitir
muchas oportunidades. Depende de la capacidad de
cada persona méas que del mercado

E3: ElI campo es amplio, la Camara formo el Instituto
de formacion empresarial con programas como
Mercadeo y Ventas, dictados por Alemanes expertos
en el tema.

Pregunta No. 9

Usted considera que los gerentes de las
empresas de la ciudad de San Juan de Pasto,
tienen conciencia de la importancia de incluir a
un Profesional en Mercadeo dentro de su
estructura organizacional?

E1. Si son muy importantes pero somos muy
empiricos, el mercadeo es vital pero falta conciencia
y no hay recursos para pagar el salario de un
Profesional en Mercadeo. EI mercado cree que el
Mercaddlogo es el mercaderista. No hay capacidad
econdmica para pagarle lo que se merece un
Profesional de Mercadeo.

E2: Son muy pocos los que tienen las condiciones para
ser buenos vendedores es como el Derecho, debe
conocer todo para no infringir la ley.

E3: No sé si seran consientes, los empresarios han
comenzado por la ventas pero luego se preparan para
ser gerentes.

Pregunta No. 10

Que profesiones son mas necesitadas y
buscadas por las empresas en la ciudad de San
Juan de Pasto?

E1l: Mercadeo es lo que mas falta hace, pero las
empresas buscan profesionales en areas como
sistemas, idiomas y ventas

E2: Depende del campo de cada empresa. Es basico
que toda empresa debe tener un contador y un asesor
juridico, es un tema muy ambiguo

E3: Mano de obra calificada a nivel técnico y
tecnoldgico. Mantenimiento de ascensores, redes de
gas, y en la parte profesional mas que todo, gente que
sea creativa.

Pregunta No. 11
Porqué vincular a una empresa a un profesional
de la Universidad Mariana?

E1l: Por los principios y valores que brinda la
Universidad Mariana

E2: No hay diferencia, solo tienen que ser buenos
profesionales
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E3: Son gente que quiere aprender, que tienen actitud,
todos los dias se aprende algo.

Pregunta No. 12

Considera que la calidad de un profesional no
necesariamente depende de la formacién de
una Institucion de Educacion Superior?

E1: Debe tener principios del hogar, la familia y el
complemento es la educacion pero a las Universidades
les falta ponerles ganas, empuje. Estamos muy bien
preparados académicamente pero nos falta energia y
ganas de hacer las cosas.

E2: No, la Universidad es un medio no es el fin
mismo. Cada uno hacer lo que quiera con su vida.
E3: No

Pregunta No. 13
Para usted cudles serian las caracteristicas y
cualidades de un profesional exitoso?

E1: Emprendedor con principios y valores, con ganas
de hacer las cosas, proactivo

E2: Que solucione problemas y sea proactivo

E3: Profesional integral, una persona que triunfa es
una persona respetuosa, transparente, con valores,
neutral, independiente, con comunicacion asertiva,
apasionada en las cosas que hace.

Pregunta No. 14

Considera que los profesionales narifienses
tienen las competencias idoneas necesarias
para desempefarse profesionalmente en
cualquier parte del mundo?

E1: Si totalmente.
E2: Si totalmente
E3: Yo diria que si

Pregunta No. 15

Analizando la situacién actual de San Juan de
Pasto, hacia donde cree usted que va dirigido el
crecimiento de la ciudad en cuanto a los
sectores productivos?

El: La tendencia de crecimiento de la ciudad va
dirigido al sector comercial

E2: Sector comercio, sector transporte y sector
servicios

E3: Narifio es un departamento agricola pero los
jévenes no quieren ser campesinos, la idea es que a
esa labor se le agregue conocimiento y las nuevas
tecnologias, estamos en una sociedad que crea
conocimiento y lo distribuye.

Pregunta No. 16
Es pertinente tener un programa Profesional en
Mercadeo en la Ciudad de San Juan de Pasto?

E1: Considero que si es importante siempre y cuando
se le dé la relevancia que este requiere

E2: Si, lo que no me parece pertinente es que reciban
a todo el mundo, el sistema de seleccion debe ser mas
exigente.

E3:A mi me parece que si pero enfatizando en la
visidn, no es necesario repetir las cosas.

De acuerdo a su percepcién, los lideres gremiales tienen una buena imagen acerca de la calidad

de educacion que ofrece la Universidad Mariana y consideran que el desempefio de sus egresados

a nivel laboral es bueno, sin embargo, se piensa que el ser un profesional exitoso depende de la

motivacién y el interés de cada uno.
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Cuando se preguntd sobre los criterios que ellos tienen en cuenta para calificar la calidad de un
profesional se identifica que es muy importante que sea una persona proactiva, lider, que haga bien
las cosas y sobre todo que sea practico para solucionar problemas y buscar soluciones a cualquier
situacion. De igual manera consideraron que los profesionales egresados de las Universidades
regionales estan preparados para competir con profesionales de Universidades nacionales, se sabe
que varios egresados narifienses ocupan cargos directivos y destacados en grandes empresas a nivel
nacional e incluso internacional, sin embargo se recomendé que durante la formacion se fomente
el querer a la region, “querer lo nuestro”, el creer en ¢l y en que el éxito depende de su actitud, no
hay limite para alcanzar el éxito y este no depende de la Universidad donde realiz6 sus estudios.
Se identificd segln su percepcion las Universidades que tienen dentro de su oferta académica
programas de Mercadeo, como son la Universidad Mariana, la Universidad de Narifio, Universidad

Cesmag entre otros.

Las personas que participaron de la entrevista tienen diferentes opiniones acerca de cuales deben
ser los criterios para elegir a un profesional, algunos piensan que el conocimiento del tema que se
requiere es lo mas importante, para otros el nivel de estudios y para otros la experiencia laboral
juega un papel determinante en el momento de la contratacion, retomando de manera repetitiva que
la actitud es lo mas importante para que un egresado sea competitivo y sobresalga en el campo

laboral.

Dentro de la entrevista se contemplo una pregunta relacionada con la dimension del campo
laboral para los egresados del programa profesional en mercadeo, estuvieron de acuerdo al pensar
que es un campo laboral amplio teniendo en cuenta que la ciudad de San Juan de Pasto es una
ciudad comercial y se requiere de profesionales del area de ventas, es mas los mismos gerentes
deben ser expertos en ventas indistinto de la empresa que vayan a dirigir, sin embargo seria de
suma importancia que los profesionales en mercadeo antes de pensar en buscar empleo sean

creadores de empresas, que generen trabajo y por lo tanto desarrollo a la region.

En las entrevistas se identificaron que el sector econémico de mayor crecimiento en la ciudad
de San Juan de Pasto es el sector comercial, sin embargo y de manera contradictoria se identifica

que los gerentes de empresas no contemplan a un profesional en mercadeo dentro de su némina ya
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gue no existe presupuesto y el salario establecido no es el que se merece un profesional de este
nivel, en su mayoria buscan mano de obra técnica o profesionales reglamentarios como son

contadores, abogados, o personal de sistemas entre otros.

Es reiterativo el concepto de que no es importante la Universidad de la que egresa el profesional
para determinar su calidad, todo depende de su actitud y de las ganas que él le coloque a su
desarrollo profesional, sin embargo ellos consideraron que los egresados Marianos son personas
formadas en valores, que estan en disposicion de aprender cada dia y que requieren de una especial
motivacion sobre liderazgo y emprendimiento, sin olvidar que dentro de todo este proceso es
determinante la formacién que recibieron en el hogar con su familia y la Universidad es solo el

complemento de un profesional exitoso.
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7. DISCUSION

Al realizar el analisis sobre la satisfaccion del proceso formativo de los egresados del programa
profesional en mercadeo de la Universidad Mariana, es evidente la importancia de abordar las
variables de manera conceptual desde diferentes puntos de vista en contraste con lo asumido por la
Universidad Mariana. Es asi, que a continuacion se discutira aspectos como la docencia, curriculo,

internacionalizacion, empleabilidad, emprendimiento, manejo de un segundo idioma,

Docencia. La evaluacion de la docencia, a traves de la opinion de los estudiantes, esta siendo
estudiada en los ultimos afios, y se la considera un campo importante de investigacion. Se ha
demostrado, en repetidas ocasiones (Centra, 1974; Marsh, 1987), que las opiniones del alumnado
recogidas mediante cuestionarios sobre la actuacion de los docentes, permanecen estables a lo largo
del tiempo, a la vez que son capaces de identificar las dimensiones més relevantes de lo que se
considera docencia de calidad (Centra, 1993; Ramos, 1997; Marsh, 1984, 1987; Miller, 1987).
Estas evaluaciones, realizadas a partir de cuestionarios o escalas de valoracion, proporcionan el
mejor criterio de calidad de la instruccion (Tejedor, 2000). Existen tres principales razones por las
que esta fuente de informacion se selecciona como la via preferente en la evaluacion del

profesorado universitario (Gillmore, 1984):

Permite que el alumnado opine sobre sus docentes, originando beneficios politicos para la institucion.
Se considera que los estudiantes, por su naturaleza, son los observadores mas extensos de la docencia, y a
su vez estan en una posicién Unica para valorar la calidad del curso, la dedicacion y la preparacion del
profesorado. La fiabilidad de las observaciones realizadas por el alumnado es normalmente elevada. Esta
depende, entre otros factores, del nimero de encuestados, por lo que si se seleccionan las muestra adecuadas

la fiabilidad puede estar asegurada.

Para crear una cultura de evaluacion de la docencia entre el profesorado universitario es vital
que la finalidad sea formativa, en especial en los inicios de la misma. La evaluacion formativa se
orienta al desarrollo personal y profesional, mientras que la evaluacion sumativa persigue el
desarrollo de la institucion (Arboleda & Cano, 2017).

En esta linea Tejedor (2003, p. 166) considera que:
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La evaluacion formativa es aceptada por la mayoria del profesorado universitario, aunque en algin caso
se ponga en duda su eficacia y la ‘cientificidad’ de los procedimientos seguidos usualmente; el
profesorado se implica mucho més en el debate sobre las estrategias a utilizar. La razén por la que los
profesores aceptan este tipo de evaluacion es porque reciben informacidon sobre los resultados, porque se
les evalla sobre comportamientos especificamente docentes y porque cada dia en mayor medida el
profesorado se interesa por aquello que puede hacerle sentir mejor profesionalmente.

Hacia la construccién de un perfil de competencias del docente de la Universidad Mariana. Los
perfiles de calidad docente en la educacion superior son una forma de categorizar caracteristicas,
cualidades o atributos ideales de un profesor universitario. Existe una produccion sobre perfiles del
docente universitario que surge de propuestas retoricas y se asocia mas con el deber ser, pero hay
también otros perfiles surgidos como productos de estudio evaluativos sobre el desempefio real y

contextual de los docentes.

Tomando las producciones de ambas tendencias, el perfil de competencias propias del ejercicio
profesional que debera caracterizar al docente mariano se organiza en torno a la adquisicion y
desarrollo de competencias de orden pedagogico, didactico y curricular, concordantes con el
espiritu teleoldgico de la misién de la Universidad Mariana, las mismas que le permitiran
reflexionar y comprender las posibilidades de formacion de los estudiantes a él encomendados, la
asimilacion de las formas como estos acceden al aprendizaje de los conceptos, destrezas,
habilidades y valores de las disciplinas que fundamentan la profesion para la cual se estan
formando, la apropiacion de las formas metodoldgicas para ensefiar los saberes de la disciplina
objeto de la docencia, la planificacion y disefio de dicha formacién, el acceso a las estrategias de
evaluacion de los aprendizajes y, eventualmente, la participaciéon en la dindmica organizativa y

académica de la Institucion o del programa académico al cual el docente esta adscrito.

Algunas competencias estan asociadas con los saberes especificos propios de los campos de
conocimiento que se ensefia en la Universidad, sus disciplinas y sus relaciones interdisciplinares,
sus principios tedricos, sus procedimientos y valores. El docente de la Institucion, ademas de tener
el dominio conceptual de la disciplina que ensefia, debe comprender su naturaleza académica, su

epistemologia, su historicidad y sus relaciones con la cultura.
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Figura 3. Perfil del docente de la Universidad Mariana

Un docente con conciencia critica de su papel como )
formador de jovenes universitarios capaces de participar
eficientemente en el proceso productivo y en la practica de
valores humano - cristianos orientados a la construccion de
\ una cultura democratica y de convivencia pacifica. J

Un docente que conoce y aplica los elementos tedrico- \
practicos necesarios para procurar el desarrollo integral de
sus estudiantes y, en especial, para facilitar el aprendizaje
de los saberes académicos propios de la profesion para la

cual estd formando. )

N

Un docente que demuestra dominio conceptual y practico
de los fundamentos de orden tedrico, epistemologico,
metodologico, pedagogico y didactico necesarios para
enfocar la enseiianza de los saberes disciplinares de los

_ proyectos o cursos curriculares a su cargo. J

Perfil del docente mariano

Delineando el Perfil del docente de la Universidad Mariana.

Fuente: Modelo Pedagdgico de la Universidad Mariana, 2016.

Curriculo. Segun Stufflebeam (1983, citado por Olivos, Meneses, Meneses & Orozco, 2016),
la evaluacion de un curriculo tiene, entre otras funciones, comprobar e interpretar los logros de un
programa, perfeccionarlo y obtener informacion valida para tomar las mejores decisiones. Por
tanto, los datos obtenidos del seguimiento de egresados y sus empleadores se convierten en una
herramienta indiscutible en el proceso de replanteamiento del curriculo. La tematica curricular
constituye una de las problematicas cientificas actuales de mayor incidencia en la practica
educativa. La implementacion del curriculum en la institucion es un elemento esencial para el
desarrollo del proceso de ensefianza - aprendizaje, siendo el analisis de este dentro del salén de
clases un factor importante que ha de tenerse en cuenta cuando el camino como profesionales de

la educacion es la formacion integral de la personalidad de nuestros docentes.
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La problematica curricular resulta una preocupacion fundamental en nuestros dias, la blusqueda
de una educacion formativa y el dejar atrds concepciones sumativas y extremadamente
cuantitativas en el proceso de ensefianza aprendizaje incluye sin lugar a dudas la perspectiva con
que se aborde el curriculo, por lo que resulta tema primordial en el trabajo de los profesionales de

las ciencias de la educacion (Lopez-Barajas & Carrascosa, 2005).

La educacion, en tanto producto de la sociedad cambiante e histérico-culturalmente situada y
dirigida al hombre como ser social, erige ante si retos sobre como prepararlo para la vida y como
permitirle enfrentar los desafios postmodernos en su integralidad. La educacion es la via para la
formacion paulatina de las nuevas generaciones para su auto transformacion y la transformacion
de la sociedad. La educacion se da en un proceso de intercambio dentro de una actividad
determinada, en este caso el proceso pedagdgico, donde hay comunicacion y el individuo asume,
a partir de la socializacion, determinados valores, determinadas conductas con respecto a su
actividad, a su objeto, que es la realidad en la que se mueve, jerarquizando valores, transformando

esa realidad y auto transformandose.

La ensefianza proactiva es una actividad de la programacion del educador en el aula, antes de
interactuar y comunicarse con los educandos; se convierte en una actitud de organizacion reflexiva
y de planificacion microcurricular. Asi, el curriculo de un programa académico, como plan de
accion formativa y formadora, se concreta en el microcurriculo o en el programa, que es el contrato
entre el educador y los educandos, y el horizonte estructural mas especifico y concreto del disefio
curricular. Condensa la intencionalidad surgida del contexto, consolida los propdsitos de
formacion, los problemas, las competencias en los cursos 0 modulos y, especificamente, la opcién
pedagdgica planteada en este modelo pedagdgico. Este contrato requiere definir con claridad los
componentes del curso o modulo, la justificacion, las competencias del curso, las unidades de
aprendizaje, las estrategias de ensefianza, de aprendizaje y de evaluacién, y la bibliografia en
espafol e inglés u otro idioma que considere necesario. Ademas, se debe revisar y actualizar el
microcurriculo por cada periodo académico, segun las tendencias del campo de conocimiento, de

la formacién y de los lineamientos institucionales establecidos (Llorens, 1996).
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El microcurriculo del programa, de los cursos 0 modulos, como el componente més cercano al
educador y al educando, supone un proceso selectivo que los educadores realizan para organizar
las actividades académicas, las unidades de aprendizaje agrupadas por contenidos de aprendizaje,
considerados estos como los mas representativos, significativos, coherentes y actualizados para
compartir con los educandos. Ademas, las unidades de aprendizaje estdn constituidas de forma
ordenada y logica, presentadas apropiadamente desde el saber disciplinar y el saber pedagdgico del
educador. En tanto que hacen parte de la planificacion de la ensefianza proactiva del educador, se
puede analizar el programa como documento de trabajo, el cual da cuenta de la programacion y del
elemento didéctico mas importante, que encierra todas aquellas estrategias, actividades formativas,
tareas, medios y recursos que los educadores llevan a cabo para facilitar el aprendizaje y alcanzar

el resultado del aprendizaje de los educandos.

También hace parte del Plan de Desarrollo Institucional dentro del eje estratégico 1, formacion
académica con calidad y pertinencia, donde se plantea el mejoramiento de curriculos de los
programas de pregrado y posgrado, donde se incorpore las tendencias disciplinares, profesionales,
y referentes académicos externos nacionales e internacionales, en la revision y actualizacién de
planes de estudio, donde el modelo curricular sea por competencias, implementado y evaluado en
los programas académicos (Universidad Mariana, 2014).

Internacionalizacion. Es un proceso que fomenta los lazos de cooperacion e integracion de las
Instituciones de Educacion Superior (IES) con sus pares en otros lugares del mundo, con el fin de
alcanzar mayor presencia y visibilidad internacional en un mundo cada vez més globalizado. Este
proceso le confiere una dimension internacional e intercultural a los mecanismos de ensefianza e
investigacion de la educacion superior a través de la movilidad académica de estudiantes, docentes
e investigadores; la formulacion de programas de doble titulacion; el desarrollo de proyectos
conjuntos de investigacion y la internacionalizacion del curriculo; asi como la conformacion de
redes internacionales y la suscripcion de acuerdos de reconocimiento mutuo de sistemas de
aseguramiento de la calidad de la educacidon superior, entre otros (Ministerio de Educacion
Nacional, 2009).
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Para garantizar el exito de la internacionalizacion de las IES colombianas, el Ministerio de

Educacion Nacional pretende fomentar los siguientes aspectos:

1. Gestion de la internacionalizacion: busca que las Instituciones de Educacion Superior cuenten
con una politica clara sobre el tema que les permita potenciar los beneficios y afrontar los retos de
la internacionalizacion. Para tal fin, se valora la existencia de una instancia encargada del tema o

de una persona que haga sus veces.

2. Movilidad académica internacional: promueve el desplazamiento de estudiantes, docentes e
investigadores entre distintos sistemas de educacion superior en el mundo a través de estancias

cortas, semestres académicos, pasantias y programas de doble titulacion, entre otros.

3. Participaciéon de Instituciones de Educacidén Superior en redes universitarias: facilita la
generacion de alianzas y el intercambio de experiencias y conocimientos, asi como la formulacion

de programas académicos y proyectos de investigacion conjuntos.

4. Internacionalizacion del curriculo: aporta una dimensidn internacional a la educacion superior
mediante la ensefianza de lenguas extranjeras, curriculos con vision internacional, y mediante

incentivos a la presencia de estudiantes y docentes extranjeros, entre otros mecanismos.

5. Internacionalizacion de la investigacion: hace referencia al desarrollo de iniciativas conjuntas
de investigacion entre IES colombianas y sus pares en otros lugares del mundo, con el fin de

facilitar el intercambio de conocimiento y la creacion de redes globales, entre otros aspectos.

Para la Universidad Mariana se entiende que la Internacionalizacion es un medio para
alcanzar su mision institucional, donde ayuda a proyectarse a nivel Nacional e Internacional
bajo los parametros de su Proyecto Educativo Cultural para la Paz. La Internacionalizacion de
la Universidad Mariana se extiende a otras Universidades e instituciones tanto Nacionales como
Internacionales. La Universidad Mariana mantiene vinculos con organizaciones académicas,
sociales y culturales y con instituciones de educacion superior, regionales, nacionales y

extranjeras, donde prime el principio de alteridad.
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Hace parte del plan de desarrollo institucional dentro del eje estratégico 5, donde se pretende
desarrollar la capacidad competitiva institucional de los procesos académicos para la
internacionalizacion de sus funciones sustantivas, al igual que desarrollar competencias linglisticas
en idioma extranjero para la comunidad académica como mecanismo para incrementar la
competitividad de la Institucion y facilitar los procesos de interaccion y movilidad en el entorno
internacional (Universidad Mariana, 2014).

Emprendimiento. La palabra emprendedor proviene del francés entrepreneur (pionero), siendo
utilizada inicialmente para referirse a estos aventureros como Colon que se venian al Nuevo Mundo
sin saber con certeza que esperar. Hoy en dia, es esta misma actitud hacia la incertidumbre lo que
caracteriza al emprendedor. Posteriormente se fue utilizando el término para identificar a quien

comenzaba una empresa y el término fue ligado a empresarios innovadores.

Fue Schumpeter, profesor de Harvard, quien se utilizé por primera vez el término para referirse
a aquellos individuos que con sus actividades generan inestabilidades en los mercados.
Contraponiéndose a esta teoria, la escuela austriaca manifestd una discrepancia con respecto al
término, pues muchos emprendedores lograban mejorar y hacer mas eficientes la red comercial,
anulando las turbulencias y creando nuevas riquezas. Hoy en dia se aceptan ambas como actitudes

emprendedoras, pero los patrones de ensefianza para uno u otro son en cierto modo diferentes.

Las investigaciones de percepciones de los ejecutivos (Amit, 1997) describen el espiritu
emprendedor con términos como innovador, flexible, dindmico, capaz de asumir riesgos, creativo
y orientado al crecimiento. La prensa popular, por otra parte, a menudo define el término como la
capacidad de iniciar y operar empresas nuevas. Esa vision es reforzada por nuevas empresas como

Apple Computer, Domino’s Pizza y Lotus Development.

Ninguna definicion del emprendimiento es lo suficientemente precisa o descriptiva para los
ejecutivos que desean tener mas espiritu emprendedor. Todo el mundo desea ser innovador, flexible
y creativo. Pero por cada Apple, Domino’s y Lotus, hay miles de nuevos negocios, tiendas de ropa

y firmas consultoras que presumiblemente han tratado de ser innovadoras, de crecer y de mostrar
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otras caracteristicas que demuestran la existencia de espiritu emprendedor en un sentido dindmico,

pero que han fracasado (Gross, 1996).

Para comparar las etapas iniciales de un negocio con el espiritu emprendedor, es necesario
referirse a un estudio realizado en 1983 por McKinsey & Company para la American Business
Conference. En él se llegd a la conclusion de que muchas compafiias maduras, de tamafio mediano,
con ventas anuales de entre 25 y mil millones de ddlares, desarrollan constantemente nuevos
productos y mercados y también crecen a tasas que exceden en mucho los promedios en los Estados
Unidos. Mas aun, todos conocemos bien muchas de las corporaciones mas grandes— IBM, 3M y
Hewlett-Packard son s6lo algunas de las méas conocidas— que practican habitualmente la
innovacion, la aceptacion de riesgos y la creatividad y siguen expandiéndose. De modo que la
definicion de emprendedor esta mas enfocada al preguntar: ;Cémo puedo hacer que la innovacion,
la flexibilidad y la creatividad sean operacionales? Para contestar este tipo de preguntas es
necesario entrar a analizar el comportamiento derivado del espiritu emprendedor (Timmons, 1998,
citado por Nowak, 2016).

Manejo de un segundo idioma. Las estadisticas mundiales de la Organizacién de la Naciones
Unidas para la Educacion, la Ciencia y la Cultura (UNESCO, 2010), sefialan al idioma inglés como
la segunda lengua que mas se practica. EI chino mandarin ocupa el primero, dada la gran cantidad
de hablantes de ese idioma en el mundo. El tercer lugar lo ocupa el espafiol, segundo lugar en la
Internet y las redes sociales. El inglés, espafiol y francés estan considerados como los lenguajes del
mundo de los negocios; por tanto, para ingresar al mercado internacional en un futuro mediato,

sera necesario conocer y utilizar varios idiomas.

Lindstrom (2011) argumenta que una de las principales capacidades que tenemos los seres
humanos para comunicarnos es el lenguaje. Su desarrollo implica un proceso complicado e
involucra esencialmente los sentidos de la vista y el oido. Las nuevas teorias linguisticas para la
ensefianza del idioma inglés a temprana edad, estan retomando la conciencia fonoldgica
(phonological awareness) como una herramienta que abona, primero, a los conocimientos de los
docentes, y luego al proceso ensefianza-aprendizaje de la lecto-escritura en la adquisicion de otra

lengua.
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Este es el momento idéneo para reflexionar sobre la importancia del desarrollo del bilingiiismo
(habilidad para expresarse en dos lenguas), como agente de pluralizacion y tolerancia, para
responder al hecho de vivir en un mundo globalizado que exige intercambios e internacionalizacion
en los diversos entornos de la educacion, la economia, la medicina, la tecnologia, etc. Desde una
visién humanistica, la mencionada organizacién sostiene que el paradigma de las competencias
debe ir més alla de la adquisicion de conocimientos o habilidades especificas, valorando “no sélo
las competencias relativas a los ambitos del saber y del saber hacer, sino también a aquéllas del
vivir junto a los demas y del crecer en humanidad” (Educacion catolica, 2014, p. 16). Por ejemplo,
hay competencias de tipo reflexivo, intercultural, deliberativo y ciudadano, “que aumentan de
importancia en el mundo globalizado y nos conciernen directamente, como también las
competencias en términos de conciencia, de pensamiento critico, de accion creadora y

trasformadora” (p. 16).

La Congregacion sostiene igualmente que la universidad debe comprometerse con una
formacion que habilite a los estudiantes para el mundo del trabajo y de la vida social con las
competencias pertinentes, pero con la aclaracion de que ello no es suficiente. Una buena
universidad se aprecia también por su capacidad de promover el desarrollo de competencias méas
generales y de nivel mas elevado.

Por eso, la Universidad Mariana, en la definicion de su mision y en la construccion de su
proyecto educativo, tiene en cuenta los rasgos universales que caracterizan la formacion en la
universidad en general, pero también, y a la vez, toma como referente la filosofia institucional para
caracterizar su proceso formativo. En ese sentido, la filosofia catdlica y franciscana de la
Universidad Mariana imprime un sello diferenciador a los procesos formativos que cumple como
institucion de educacién superior, los cuales quedan impregnados por los principios y valores
derivados de su teleologia, espiritualidad, humanismo y pedagogia. En ese horizonte, y desde el
Evangelio de Jesucristo y la espiritualidad mariana y franciscana, basandose en el dialogo entre fe,
ciencia y cultura, pretende formar profesionales humana y académicamente competentes con

espiritu critico, sentido ético y compromiso social (Universidad Mariana, 2017).
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Egresados. El enfoque de los logros para la evaluacion de los egresados universitarios descansa
sobre el supuesto de que la calidad y la efectividad institucional se puede evaluar basandose en lo
que los egresados universitarios logran en los afios posteriores a su titulacion (Dellow & Romano,
2002; Melchiori, 1988). La satisfaccion en el trabajo, los ingresos, los logros laborales, la
participacion en actividades civicas y politicas, asi como la tolerancia a la diversidad son los
indicadores fundamentales de este enfoque. Este también estudia las experiencias universitarias, y
lo hace mediante la inclusion de una evaluacion sobre la satisfaccion general del egresado con la
institucion, la calidad de la preparacion recibida, la medida en que la universidad los prepara para
el ambito laboral y basandose en si los egresados se matricularian de nuevo o no (Gutiérrez &
Aguilar, 2017). Murray (1994, citado por Calderdn, 2017) sugiere que la informacién sobre los
logros de los egresados universitarios se puede utilizar para orientar la reforma curricular, asi como

los cambios en los servicios de orientacion y empleo.

La concentracion en los logros de los egresados universitarios como mecanismo para juzgar la
excelencia institucional y guiar la reforma institucional se ha estudiado desde mediados de la
década de los 90. Los criticos basicamente argumentan que dichas calificaciones de la calidad
institucional se basan en una opinidn simplista: lo que un egresado logra (p. ej. prestigio
ocupacional, ingresos y otros indicadores de estatus) puede atribuirse a la institucion de educacién
superior en la que estudio (Pike, 1994). Algunos de los mejores especialistas en educacion superior
aconsejan utilizar los indicadores de implicacion y habilidades de los estudiantes como puntos
centrales para evaluar la calidad de la institucion (Astin, 1993; Ewell, 1996; Kuh, 2003; Flores
Kanter, Rossi, LIlamas& Medrano, 2017).

Las experiencias positivas de alguna institucién, no son suficientes para promover el apoyo de
los egresados. Mientras que la motivacion de los egresados para contribuir esta determinada por
las experiencias universitarias, la capacidad de los egresados para contribuir esta determinada por
sus recursos financieros (Connolly & Blanchette, 1986; Cabrera, Weerts & Zulick, 2003;
Hernandez, 2018), identificaron algunos indicadores clave de la capacidad econdmica, social. Estos
incluyen: 1) la edad, 2) los ingresos familiares, 3) la trayectoria profesional y educacional, 4) las
funciones y responsabilidades del trabajo actual, 5) la pertenencia a la junta directiva de

organizaciones comerciales o sin animo de lucro, 6) las licenciaturas, logros, publicaciones o
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proyectos creativos, 7) las actividades recreativas y hobbies, 8) la trayectoria profesional y
educacional del cnyuge, pertenencia a juntas directivas, actividades, logros y premios y 9) la edad

y estudios de los hijos y nietos.

Para un mejor andlisis referente a este estudio se analizo, tres investigaciones a saber:

1. Desarrollo de un Instrumento para Medir la Satisfaccion Estudiantil en Educacién
Superior

2. Estudio de la Satisfaccion de los Estudiantes con los Servicios Educativos brindados por
Instituciones de Educacion Superior del Valle de Toluca.

3. Los egresados y la calidad de la universidad EAFIT

En el caso de la educacion superior, un egresado es una persona que ha recibido una formacién
académica, disciplinar o profesional, que le provee competencias laborales, bajo la influencia de
ciertos valores, creencias, costumbres, actitudes y practicas, que lo dotan de un sello o impronta

institucional y que influyen en su insercion y desempefio en la sociedad.

Desde la perspectiva de la sociedad, los egresados constituyen testimonios de calidad de
programas e instituciones, conjuntamente con la produccion cientifica y tecnoldgica, con la

demanda de cupos, con las publicaciones y con otras evidencias del quehacer académico y social.

De acuerdo a las investigaciones analizadas se puede mencionar las variables para ellos
importantes dentro de la satisfaccion de sus egresados, identificando varias de ellas en comun, de

tal manera que las conclusiones son similares a esta investigacion.

Mediante el uso de técnicas estadisticas multivariantes (Andlisis de Factores), se identificaron
seis (06) dimensiones que determinan la satisfaccion estudiantil en el caso en estudio, a saber:
Atencion del Personal, Aspectos Académicos, Empatia, Aspectos Complementarios, Oferta
Académica y Gestion Docente. Los estudiantes calificaron aspectos como Plan de estudios,
Habilidad para ensefianza docente, Métodos de ensefianza-evaluacion, Nivel de autorrealizacion

del estudiante, Servicios de apoyo, Servicios administrativos, Ambiente propicio e Infraestructura.
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Como resultado se concluye que las variables donde se encuentran mayormente satisfechos son:
Habilidad para la ensefianza de los Docentes y nivel de Autorrealizacion de Estudiantes. En
cambio, las variables Infraestructura y Servicios Administrativos obtuvieron niveles de satisfaccion

inferior.

La capacidad de formar personas competentes para dar respuestas a las exigencias del medio,
con las caracteristicas necesarias para hacer del conocimiento un motor de desarrollo y beneficiar
a las empresas y a la sociedad; con la segunda, la calidad aparece mediada por los factores y
criterios personales, que determinan el grado de satisfaccién de un egresado con su formacién
recibida y con su desempefio profesional. Al escoger la pertinencia laboral -como el centro de la
indagacion por la calidad- se supone que una formacion adecuada para el mundo del trabajo se
reflejara en la satisfaccion del egresado con los réditos que le produce su esfuerzo académico. De
esta manera, se establece una relacion lineal, directa, entre pertinencia laboral y grado de

satisfaccion con la formacién recibida.

El nivel de reconocimiento en el medio, que depende del estado laboral de los egresados y del
sitio de residencia, que segun el 96.7% de los egresados existe, indica que la universidad es
conocida por su labor y por el perfil que logra imprimir en sus egresados, mediante sus practicas
formativas. Pero no son tan altos los niveles de la satisfaccion de las necesidades del medio y de
ahi se puede comprender, que la valoracion de las posibilidades laborales, se haya consolidado en

la categoria de buenas.
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8. PLAN DE MEJORAMIENTO PARA EL PROGRAMA PROFESIONAL EN MERCADEO DE LA UNIVERSIDAD

MARIANA

A continuacion, se propone el plan de mejoramiento de acuerdo con los puntos criticos a mejorar resultado del presente estudio. Cada
componente tiene definido el objetivo, estrategias, indicadores, actividades, metas y responsables

COMPONENTE

OBJETIVO

ESTRATEGIA

INDICADOR

ACTIVIDADES

META

RESPONSABLES

SEGUIMIENTO Y
ACOMPANAMIE
NTO A
EGRESADOS

Lograr una mejor
relacion con los
egresados del
programa profesional
en mercadeo de la
Universidad Mariana

1. Desarrollar actividades para lograr
acercamiento con los egresados

2. Establecer un observatorio laboral,
que permita determinar las necesidades
de formacion y la pertinencia de los
profesionales en el sector productivo
regional y nacional.

Numero de
egresados
registrados /
Numero de
egresados
totales

Tener una base de datos
actualizada donde se
administre la mayor
cantidad y calidad de

informacion del egresado
incluyendo sus datos
laborales

Participacion de seminarios
y cursos de actualizacion

80% de los egresados con
datos de informacién
actualizados

3. Fortalecer los canales de
comunicacion por medio
del chat como herramienta virtual para
resolver inquietudes o necesidades de
los egresados

Numero de
inquietudes
resueltas /
Numero de
inquietudes
recibidas

Definir los procesos y
procedimientos para la
atencion y respuesta a las
inquietudes recibidas

100% de las inquietudes
resueltas

4. Creacion de un boletin informativo
mensual " A la U le importas ta"
como instrumento de comunicacion
para dar a conocer las noticias
institucionales y del programa
profesional en mercadeo

Numero de
boletines
emitidos /
Numero de
boletines
planeados

Disefiar y construir el
boletin informativo

100 % de boletines
enviados

Oficina de egresados
institucional y coordinador
de egresados del programas
profesional en mercadeo
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CURRICUL
O DEL
PROGRAM
A
PROFESIO
NAL EN
MERCADE
@)

Disefiar e
implementar un
curriculo que
permita formar a un
profesional en
mercadeo, con
competencias
gerenciales
necesarias para
liderar el area
comercial y de
mercadeo en
empresas publicas y
privadas, acorde a la
realidad econdémica
y social de mercados
altamente
competitivos, con
capacidades para
planear soluciones
estratégicas, asi
como gestionar y
optimizar los
recursos
organizacionales,
bajo una vision
proactiva, con
pensamiento
emprendedor y
espiritu critico,
sentido ético y
compromiso social.

1. Construir un curriculo que
permita formar a un profesional en
mercadeo integral capaz de
responder a las necesidades de un
mercadeo altamente competitivo

1. Identificacion de
necesidades de
estudiantes y egresados

2. Analizar y estudiar
sobre el curriculo de las
diferentes Universidades
a nivel nacional e
internacional que
ofertan el programa de
mercadeo

3. Realizar diagnosticos
y estudios de la
pertinencia del curriculo
sobre las necesidades de
formacion de un
profesional en mercadeo

4. Evaluacion de la
situacion laboral de los
egresados

Curriculo 100%
modificado

Directivos de la
Institucion y Director
del programa
profesional en mercadeo
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EMPLEABILIDAD

Crear cultura en el
sector empresarial
de medianas y
pequefias empresas
sobre la necesidad
de utilizar el
Marketing como
herramienta de
crecimiento,
desarrollo y
competitividad de
sus empresas

1. Implementar un
plan de capacitacion
mensual para
empresarios sobre los
diferentes temas del
Marketing que permita
que los empresarios se
apropiepien de este
concepto y lo
implementen en sus
empresas

Numero de empresarios
capacitados / Numero de
empresarios registrados en la
Camara de Comercio como
medianas y pequefias empresas

1. Identificacién de las
empresas registradas
en la Camara de
Comercio como
medianas y pequefias
empresas.

2. ldentificacion de
necesidades de
capacitacion

3. Definicién de temas
de capacitacion:
Introduccion al
Marketing,
Empredimiento,
Servicio al Cliente,
Investigacion de
Mercados, Estudios de
Competencia,
Merchandising,
Publicidad,
Posicionamiento de
Marca, Ventas, Plan
de Mercadeo para
medianas y pequefias
empresas

4. Definicidn de un
cronograma de
capacitacién mensual

5. Certificacion de la
Universidad Mariana a
los empresarios que
realizaron los cursos
de capacitacion
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6. Seguimiento y
retroalimentacion con
empresarios

50% medianas y
pequefias empresas
capacitadas
(3 medianas
empresas y 44
pequefas
empresas)

Directivos y equipo docente

del programa profesional en

mercadeo de la Universidad
Mariana




2. Disefiar un boletin
informativo virtual
mensual entre el
programa profesional
en mercadeo de la
Universidad y el
sector empresarial "'La
U y sus retos
empresariales™ que
permita informar a los
empresarios sobre las
tendencias del
marketing y que
conozcan experiencias
exitosas de mercadeo
de empresas
regionales, nacionales
y mundiales

Nuamero de boletines enviados /
NUmero de boletines planeados

1. Recoleccion de los
correos electrénicos de
los empresarios de
medianas y pequefias
empresas

2. Recoleccion de la
informacién de interés

3. Disefio del boletin
informativo "La Uy
sus retos
empresariales"

4. Envio del boletin
informativo "La Uy
sus retos
empresariales™

100% de boletines
enviados
mensualmente

Directivos y equipo docente

del programa profesional en

mercadeo de la Universidad
Mariana

3. Establecer
convenios Universidad
- Empresa que
permitan obtener
beneficios mutuos
tanto de practica

NuUmero de convenios
establecidos / NUmero de
medianas y pequefias empresas
de Narifio

1. Identificacién de las
medianas y pequefias
empresas de Narifio

2. Definicion de
convenios Universidad
— Empresa

3. Firma de convenios

50% de medianas y
pequefias empresas
cOon convenio con
la Universidad

Directivos y equipo docente
del Programa de Mercadeo
de la Universidad Mariana

laboral como de Universidad — Mariana
asesoramiento de Empresas
proyectos comerciales
4. Implementacion del
convenio
4. Implementacién de 1. Definicion de un
seminarios académico cronograma de Directivos v equino decente
- empresariales que | NUmero de seminarios realizados | seminarios 100% de Y €quIpo |
- - . , L — - del programa profesional en
permitan la interaccion / Numero de seminarios 2. ldentificacion de seminarios A
. . . . mercadeo de la Universidad
con empresarios planeados empresarios exitosos realizados

exitosos de la Region
y del Pais relacionados

en los diferentes temas
de interés

Mariana

86




con los temas de
tratados con los temas
del plan de
capacitacion

3. Definicidn de la
logistica del seminario

4. Invitacion al
seminario

5. Desarrollo del
seminario

6. Seguimiento y
retroalimentacién a
empresarios
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EQUIPO
DOCENTE DEL
PROGRAMA
PROFESIONAL
EN MERCADEO
DE LA
UNIVERSIDAD
MARIANA

Conformar un equipo
docente idoneo,
altamente capacitado
en areas especificas
del Marketing y areas
complementarias, con
un perfil integral, alta
experiencia 'y
conocimiento en el
area especifica y
experiencia en la
docencia universitaria,
capaces de formar
profesionales
integrales que
respondan a las
necesidades del
entorno y al alto grado
de competitividad
laboral

1. Definir un perfil por
competencias del
docente del programa
profesional en
mercadeo en el
momento de generar la

NUmero de profesionales

que obedecen al perfil /

NUmero de profesionales
que aplican a la

1. Definicion del perfil por
comptencias del docente
requerido

2. Publicacion de la
convocatoria por los medios
de comunicacién
institucionales

3. Proceso de seleccién del
personal

Contratacion del
docente
requerido de
acuerdo al perfil

Directivos del programa
profesional en mercadeo

Area de comunicacion
de la Universidad
Mariana

Directivos del programa
profesional en mercadeo

. convocatoria definido — —
convocatoria para la Oficina de gestion
contratacion 4. Contratacion del docente humana de la
Universidad Mariana
2' ISggmmlento de desempefio Directivos del programa
el docente profesional en mercadeo
) e i de | 1. Def_||C|_o’n de un sistema de Directivos del programa
.d apailtacm!: e los capacitacion permanente profesional en mercadeo
ta?g:résr?]ghegtrﬂgz 2. Organizar un cronograma 100% de
edag6 icoé nuevas del sistema de capacitacion docentes del
pedagogicos, NUmero de docentes de acuerdo a la disponibilidad Directivos del programa
estrategias . programa .
P capacitados sobre la del docente 4 profesional en mercadeo
metodologicas, el uso cantidad total de docentes | 3. Implementacion del profesional en
de las TIC en el aula del programa profesional si'sten?a de capacitacion mercadeo Profesionales idoneos
de clase, inglés, P capacitados en
. ; en mercadeo de la docente ;
manejo de relaciones . . - — estilos de -
Universidad Mariana | 4, Evaluacion permanente del o Estudiantes del
personales, d ; udiant aprendizajes y fesional
presentacion personal d_oce?_ e con estudiantes y uso de Tics progra(;na profesional en
y fundamentacion irectivos mercadeo
institucional Z ISegwmlento de desempefio Directivos del programa
el Docente profesional en mercadeo
3. Elaboracién de un 1. Definicion de un programa 20% de los Directivos de la
plan de ayudas Numero de docentes que | de ayudas econémicas para docentes del Universidad Mariana
econdmicas para que solicitan apoyo estudios posgraduales programa
los docent_es realicen economicos institucional / profesional en  [Sirectivos del programa
estudios de Numero de docentes del | » promocion y difucion del mercadeo profesional en mercadeo
doctorados, maestrias | programa profesional en programa de ayudas reallza_ndo y el 4rea de
y cursos de mercadeo econdmicas estudios comunicaciones de la

actualizacion al igual

complementarios

Universidad Mariana

88




que para la
participacion en
seminarios nacionales
e internacionales

3. Motivacion y estimulacion
al equipo docente para
continuar con su crecimiento
académico

4. Aplicacién del bono de
ayuda econdémica

y CON apoyo
econémico
institucional

Directivos del programa
profesional en mercadeo

Directivos de la
Universidad Mariana
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9. CONCLUSIONES

Para esta investigacion fue importante establecer estadisticamente algunos criterios con el fin
de generar un plan de mejoramiento. Entre os datos especificos estan os resultados de las escuetas
a egresados del programa profesional en mercadeo de la universidad Mariana, los cuales

evidenciaron aspectos de satisfaccion pero también variables por mejorar.

La investigacion cuantitativa permito analizar la expectativa aceptable de los egresados con
respecto a la eleccion del programa profesional en mercadeo de la Universidad Mariana quienes
consideran que haber realizado sus estudios mejoro su nivel de vida y también les permito avanzar

en su campo profesional.

Por otro lado, la investigacién cualitativa arrojo que la ciudad de San Juan de Pasto que no esta
preparada a este clase de profesionales, debido al desconocimiento en el concepto y utilidad del
marketing catalogado como un gasto y no como una inversion, haciéndolo visible unicamente en
el area de ventas. Los egresados, en su mayoria consideran que con base a satisfaccion percibida
en su proceso de formacidn, el resultado fue inmediato (ni bueno ni malo), situacion que lleva a
gestionar planes de mejoramiento que garanticen cambios significativos en las siguientes cohortes

de graduados.

Con relacion al marketing, hay empresas narifienses que aun estan iniciando un proceso de
reconocimiento del &rea como factor diferenciador que puede mejor en sus propios beneficios. Por
ualtimo, el estudio muestra claramente los puntos criticos que el programa profesional en mercadeo
debe prestar atencién para garantizar una permanencia en el mercado, cumpliendo con los
requisitos Consejo Nacional de Acreditacion (CNA) y con las expectativas de un programa de

calidad que pertenece a una Institucion que se encuentra en proceso de Acreditacién Institucional.
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10. RECOMENDACIONES

El plan de mejoramiento propuesto en este estudio, es una base fundamental para procesos de
autoevaluacion en el programa profesional en mercadeo, por lo tanto, se recomienda dar
continuidad para favorecer la continuidad de dicha formacidn a futuros estudiantes y profesionales
en la Universidad Mariana.

Se recomienda estudios de este tipo que permitan hacer seguimiento a los egresados, de manera
que se tenga informacion pertinente para la actualizacion de los procesos de formacion de los

diferentes programas que ofrece la Universidad Mariana.

Es importante que el programa profesional en mercadeo tenga posicionamiento en el campo
laboral empresarial, por lo tanto, es necesario promocionar los beneficios y ventajas del profesional
para la innovacion de productos, crecimiento de empresas, posicionamiento de marca de productos
y servicios, competitividad, estudios de mercado y muchas otras funciones del ejercicio del
profesional en mercadeo, que pueden favorecer a las empresas a nivel regional, nacional e

internacional.
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ANEXOS
Anexo 1. INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE INFORMACION

Grupo Focal

Buenos dias. Nuestros nombres son Angela Herrera y Nathaly Chamorro, y estamos realizando un
estudio sobre la satisfaccion del proceso formativo del programa profesional en mercadeo del cual

usted hizo parte.

La idea es poder identificar los satisfactores de preferencia del proceso de formacion que recibio
durante el desarrollo de sus estudios en el programa profesional en mercadeo, al igual que

identificar sus condiciones laborales.

Cabe aclarar que la informacion es sélo para nuestro trabajo, sus respuestas seran unidas a otras
opiniones de manera anénimay en ningun momento se identificara qué dijo cada participante. Para
agilizar la toma de la informacidn, resulta de mucha utilidad grabar la conversacion. Tomar notas
a mano demora mucho tiempo y se pueden perder cuestiones importantes. ¢Existe alglin
inconveniente en que grabemos la conversacién? EIl uso de la grabacion es solo a los fines de

analisis. jDesde ya muchas gracias por su tiempo!

Si yo les digo satisfaccion... ¢Qué es lo primero que se les viene a la mente? ;Ahora aterrice ese
concepto a su proceso de formacién durante el desarrollo de su carrera profesional?

Como se ve usted desarrollandose como un profesional en mercadeo en el mercado laboral?

¢A qué les remite el concepto de egresados del programa profesional en mercadeo?

Hoy en dia, como aporta el manejo de un segundo idioma en la formacién de un profesional
integral?

¢Para usted un buen docente se ve reflejado en que caracteristicas?

¢Que debe tener un plan de estudios para que usted lo considere aceptable?
Después de una breve descripcion y conceptualizacion de cada uno de los siguientes conceptos,

califique su nivel de importancia pensando en la satisfaccidn con relacion al proceso de formacion

del Programa Profesional en Mercadeo
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Plan de estudios, recursos bibliogréficos, internacionalizacion, infraestructura, recursos educativos,
empleabilidad, oportunidades laborales, laboratorios de préctica, emprendimiento, ayudas
econdémicas, movilidad académica, pastoral universitaria, calidad docente, humanidades, curriculo,
manejo del segundo idioma.

Finalmente, ¢ Algin otro comentario que quieran agregar?

iMuchas Gracias!

99



Anexo 2. ENCUESTA DE SATISFACCION DE LOS EGRESADOS DEL PROGRAMA
PROFESIONAL EN MERCADEO DE LA UNIVERSIDAD MARIANA

Buenos dias / Buenas Tardes.

Estamos trabajando en la recoleccion de informacion de un estudio que servira para elaborar la tesis denominada:
Satisfaccion de los egresados del Programa Profesional en Mercadeo de la Universidad Mariana con relacién a su

proceso de formacion de la Maestria en Mercadeo de la Universidad de Narifio.

Por esta razon, solicitamos su colaboracién para contestar estas preguntas las cuales colaboraran a la investigacion y

cuyas respuestas son de manejo confidencial y netamente académico.

Acepta participar de la investigacion SI _ No___

SEXO: MASCULINO FEMENINO
FECHA DE GRADO: ABRIL 2017 AGOSTO 2017
JORNADA DIURNA JORNADA NOCTURNA
PROCEDENCIA:

¢EN QUE RANGO DE EDAD SE ENCUENTRA USTED?
18 — 22 anos 23 — 27 aios 28 — 32 aiios

1. ¢Porque escogi6 usted la carrera?

- POR QUE LE INTERESABA EL TEMA
- RECOMENDACION

- NOHABIA OTRA OPCION

- NO FUE ADMITIDO EN OTRO PROGRAMA
- OBLIGACION POR ESTUDIAR

- NINGUNA DE LAS ANTERIORES

- OTRA

2. ¢Porque decidio estudiar la carrera en la Universidad Mariana?

- PRESTIGIO

- CALIDAD DE FORMACION

- FACILIDAD EN EL INGRESO

- TRADICION

- DIFICULTAD PARA TRASLADARSE A OTRA CIUDAD
- TIENE LA FACILIDAD ECONOMICA

- TIENE LA POSIBILIDAD DE ACCEDER A UN CREDITO
- NINGUNA DE LAS ANTERIORES

- OTRA

LGTBI

Mas de 32

3. ¢Usted conocia a que hace referencia el concepto de mercadeo, antes de comenzar sus estudios superiores?

- Sl
- NO
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CALIFIQUE DE 1 A5, EN DONDE 1 (Muy poco satisfecho), 2 (Poco satisfecho), 3 (Medianamente Satisfecho, 4 (Muy
satisfecho) y 5 (Totalmente satisfecho)

PREGUNTA 1 2 3 4 5
Muy poco Poco Medianamente Muy Totalmente
satisfecho satisfecho Satisfecho satisfecho satisfecho

4. ;Considera usted que la carrera de mercadeo es reconocida como una
profesion de calidad en la sociedad?

5. ¢“La Universidad Mariana es una institucién de educacion superior,
catolica y privada. Formas profesionales humanos y académicamente
competentes, con espiritu critico, sentido ético y compromiso social.
Mediante la interaccion con el entorno y el dialogo entre fe, ciencia y
cultura contribuye a la transformacion sociocultural y al desarrollo con
justicia social y respeto por el ambiente, desde el Evangelio de
Jesucristo y la espiritualidad mariana y franciscana”. ;De acuerdo a los
lineamientos institucionales, usted considera que la Mision de la
Universidad Mariana es coherente en la formacion de sus estudiantes?

6. Considera usted que la carrera de mercadeo es reconocida como una
profesion de calidad en la sociedad?

7. Al estudiar la carrera profesional en mercadeo, usted considera que
logro realizarse como profesional?

8. El plan de estudios cumplid con sus expectativas de formacion
profesional?

9. Durante el desarrollo de sus actividades académicas, el Programa
Profesional en Mercadeo le brindé las competencias necesarias para tener
la posibilidad de crear empresa?

10. Teniendo en cuenta la competitividad del mercado, usted considera
que el plan de estudios del Programa Profesional de Mercadeo es
apropiado para cubrir las necesidades del mercado laboral?

11. Durante el desarrollo de su carrera, el plan de estudios le brindé
herramientas para despertar su creatividad e inquietud frente a nuevas
oportunidades de negocio?

12. Siendo egresado, usted considera que el plan de estudio que propone
el programa Profesional en Mercadeo es suficiente para tener una
adecuada formacion integral?

13. Uno de los objetivos de la Universidad Mariana es la formacion
integral, usted recibi6 formacion diferente al &rea de mercadeo que
contribuye al cumplimiento de este objetivo?

14. Dentro del plan de estudios, se encuentran espacios académicos
relacionados con el area de humanidades, usted considera que estos
espacios aportan de manera pertinente a su formacion?

15. Teniendo en cuenta la importancia del aprendizaje de una segunda
lengua, los niveles de inglés contemplados en la carrera fueron
suficientes?

16. Respecto de la pregunta anterior, el nivel de inglés adquirido sirvio
para complementar su formacion integral profesional?

17. Usted considera que la formacion en este idioma es el adecuado?

18. Los temas contemplados en los espacios correspondientes a las
electivas atienden temas relacionados y complementarios a su carrera
profesional?

19. La oferta de las electivas dentro de su plan de estudios, considera
usted que es amplia?

20. La flexibilidad del plan de estudios le permiti6 a usted tener acceso
a una electiva ofrecida por otro programa académico?

21. Considera usted que la movilidad académica (el desplazamiento de
estudiantes hacia otra institucion dentro o fuera del pais, para realizar
pasantia, practica o cursar semestres académicos), es importante dentro
del plan de estudios para su formacion?

22. La movilidad académica es considerada para usted como un valor
agregado del programa profesional de mercadeo?

23. Usted considera que las practicas académicas, son un buen elemento
para complementar los conocimientos adquiridos a lo largo de su
carrera?
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24. De acuerdo a su experiencia, usted considera que los docentes del
Programa Profesional de Mercadeo de la Universidad Mariana, ¢son
idéneos en el &rea de su catedra?

25. Segun su criterio, el equipo docente del Programa Profesional en
Mercadeo de la Universidad Mariana es un equipo altamente calificado?

26. Los docentes del Programa Profesional en Mercadeo cumplen con
los horarios de clase establecidos por el programa?

27. Los docentes del Programa Profesional en Mercadeo son asertivos
en el buen trato con el estudiante?

28. Los directivos del Programa Profesional en Mercadeo de la
Universidad Mariana promueven la creacion de empresa durante el
proceso de su formacion?

29. El equipo docente del Programa Profesional de Mercadeo trasmite a
los estudiantes la actitud para ser profesionales competitivos y exitosos
en el entorno empresarial?

30. Los docentes utilizan herramientas pedagdgicas creativas e
innovadoras para el buen desarrollo de la catedra?

31. Considera usted que la presentacion personal del docente influye en
la calidad de su docencia?

32. El equipo docente del departamento de humanidades ejercen su
docencia de manera apropiada?

33. El Programa Profesional en Mercadeo ofrece al egresado cursos
complementarios en temas de actualidad?

34. ¢Si usted pudiera volver a elegir una Universidad para realizar sus
estudios superiores, escogeria a la Universidad Mariana?

35. ¢Si usted pudiera volver a elegir una carrera profesional, escogeria
Mercadeo?

36. La Universidad Mariana se preocupa por el seguimiento de usted
como egresado del Programa de Mercadeo?

37. Para usted, el Programa Profesional en Mercadeo de la Universidad
Mariana es un programa de calidad?

38. Al iniciar su experiencia laboral, se sintid preparado
académicamente para desarrollar las competencias exigidas?

39. La infraestructura fisica es iddnea para recibir adecuadamente sus
clases?

40. Salas de audiovisuales?

41. Salas de informatica?

42. Recursos Bibliograficos?

43. Salones de Estudio?

44. Laboratorios de Practica?

45. Nivel de Estudios?

46. Experiencia?

47. Actitud emprendedora?

48. Manejo de un segundo idioma?

49. Conocimiento del area?

50. Docentes?

51. Practicas?

52. Electivas?

53. Movilidad?

Marque con una X

55. ¢ Usted tiene trabajo actualmente?

56. Mejoro su situacion laboral al recibir el titulo Profesional en Mercadeo?

57. Al obtener el titulo Profesional en Mercadeo se incrementaron sus ingresos?

58. Una vez terminados sus estudios superiores, usted se considera un profesional competitivo?
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59. De acuerdo a su experiencia, usted hubiera preferido estudiar su carrera profesional en otra universidad
diferente a la Universidad Mariana?

60. En nuestra region, usted considera que hay suficiente oferta laboral para los Profesionales en Mercadeo?

61. Ser graduado del Programa de Mercadeo de la Universidad Mariana le ha permitido ascender en su trabajo?

62. Usted ha tenido la oportunidad de participar en convocatorias compitiendo con profesionales del &rea de
mercadeo de otras Universidades?

63. Usted se siente orgulloso de ser egresado de la Universidad Mariana?

64. Usted estudiaria un programa de posgrados en la Universidad Mariana?

AGRADECEMOS SU COLABORACION.
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Anexo 3. ENTREVISTA DE PROFUNDIDAD A LIDERES GREMIALES

Buenos dias / Buenas Tardes.

Estamos trabajando en la recoleccion de informacion de un estudio que servird para elaborar la
tesis denominada: Satisfaccion sobre el proceso formativo de los egresados del programa
Profesional en Mercadeo de la Universidad Mariana de la Maestria en Mercadeo de la
Universidad de Narifio.

Por esta razén, solicitamos su colaboracion para contestar algunas preguntas en un corto tiempo y
cuyas respuestas son de manejo confidencial y netamente académico.

Le solicitamos responder las preguntas con toda la sinceridad y honestidad posible.

10.

11.

Si usted pudiera calificar la educacion que brinda la Universidad Mariana, diria que es . . .

Considera usted que la calidad de los profesionales egresados de la Universidad Mariana
en su desempefio laboral, es . . .

¢ QuEé criterios tiene en cuenta para calificar la calidad de un profesional?

¢Usted qué piensa sobre el nivel de competitividad de los egresados de las Universidades
Regionales frente a los egresados de las Universidades Nacionales?

En el momento de elegir a un profesional, ¢qué criterios son mas relevantes?

¢ Teniendo en cuenta el auge que ha tomado el area de mercadeo en las empresas, tiene
conocimiento sobre que Universidades de la region ofrecen este programa?

¢Usted considera que un profesional formado en mercadeo tiene oportunidades en el
mercado laboral?

¢ Cudl cree usted que es la dimension del mercado laboral para un Profesional en Mercadeo?
¢Usted considera que los gerentes de las empresas de la ciudad de San Juan de Pasto, tienen
conciencia de la importancia de incluir a un Profesional en Mercadeo dentro de su estructura

organizacional?

¢ Qué profesiones son méas necesitadas y buscadas por las empresas en la ciudad de San Juan
de Pasto?

¢Por qué vincular a una empresa a un profesional de la Universidad Mariana?
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12.

13.

14.

15.

16.

¢ Considera que la calidad de un profesional no necesariamente depende de la formacién de
una Institucion de Educacion Superior?

¢Para usted cuales serian las caracteristicas y cualidades de un profesional exitoso?

¢Considera que los profesionales narifienses tienen las competencias idoneas necesarias
para desempefarse profesionalmente en cualquier parte del mundo?

¢Analizando la situacion actual de San Juan de Pasto, hacia donde cree usted que va dirigido
el crecimiento de la ciudad en cuanto a los sectores productivos?

¢Es pertinente tener un programa Profesional en Mercadeo en la Ciudad de San Juan de
Pasto?
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Anexo 4. MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE OBJETIVOS

Objetivos Variable Indicadores Técnica Instrumento Fuente
especificos
1. Indagar las
condic%ones Edad, enero,
. s Condiciones estado civil,
sociodemograficas ; fo i
sociodemograficas estrato, estudio
y laborales del
posgradual
egresado del .
) Condicién laboral Lugar de i
Profesional en trrf]bajo Nivel de
Mercadeo de la salario, tiempo Satisfaccion
Universidad éle dde]! proceso
contratacion : de egresados  Egresados
virtual
— Programa
determinantes de .
reTmitie Expectativas, de Mercadeo
satisfaccion con el i
roceso de _ reputacion,
Proces¢ Determinantes de valor Grupo focal
formacion del . L, .
egresado del satisfaccion perc!bldo,
calidad
Programa ercibida
Profesional en P
Mercadeo.
3.Establecer los
puntos criticos del Programa
programa Docentes Profesional
Profesional en rricul .
oresional € " Curriculo Analisis Matriz de de
Mercadeo en Puntos criticos Recursos . .. Mercadeo
- ; documental  informacién
relacion a los educativos
determinantes de Formacion Resultados
satisfaccion de los de encuesta
egresados
Tamafio del
4.Conocer la mercado
percepcion de los laboral
actores gremiales ., Importancia .
gns Percepcion del P . Lideres
de la region sobre del mercadeo  Entrevista Encuesta .
sector laboral . gremiales
el sector laboral de Calidad del
los profesionales en egresado
Mercadeo. mariano

Fuente: La presente Investigacion, 2019
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