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RESUMEN

El siguiente proyecto denominado: “Diagndstico de las necesidades de los
egresados de la carrera de Ingenieria en Administracion de Ventas de la
Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil y propuesta de creacion de
un cuerpo colegiado” tiene como objetivo determinar la factibilidad de la
implementacion de un colegio profesional para ingenieros en administracion
de ventas, como medida para incrementar la competitividad académica de
esta carrera en el campo laboral. Su importancia radica en satisfacer la
necesidad que tienen los profesionales en este campo de contar con un una
institucion que abogue por la excelencia profesional, teniendo como base el
grado de formacibn académica y la aplicacion practica de sus
conocimientos. La metodologia investigativa utiliza tipos de estudio
exploratorios y descriptivos, basandose en la técnica de encuesta para la
recoleccion de datos y presentacion de resultados en gréaficos de Excel para
su facil comprensiéon. El aporte de esta investigacion es introducir una
alternativa de desarrollo profesional que garantice una formacién integral y
competitiva. Finalmente la propuesta es factible como consecuencia de la
falta de un organismo que vele por los derechos de los profesionales en este
ramo.

CUERPO EDUCACION MALLA ADMINISTRACION
COLEGIADO CURRICULAR DE VENTAS

Xiv




“DIAGNOSTICO DE LAS NECESIDADES DE LOS EGRESADOS DE LA CARRERA DE INGENIERIA EN
ADMINISTRACION DE VENTAS DE LA UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL Y
PROPUESTA DE CREACION DE UN CUERPO COLEGIADO”

INTRODUCCION

A raiz de los cambios implementados por el Gobierno Nacional con
miras a alcanzar una calidad académica de primer nivel, surgieron ciertos
organismos reguladores como el CEAACES' y el SENESCYT? que
definieron normativas para lograr el propdsito para el que fueron constituidos
gue es "garantizar una educacion superior de calidad". Bajo este contexto,
es claro que los estudiantes en curso y egresados vieron la oportunidad de
recibir una mejor educacion, pero a diferencia de ellos, la pregunta es: ¢Qué

ocurre con los profesionales ya graduados?

Muchos profesionales terminan sus estudios superiores presentando
diversas falencias en su conocimiento, por lo que se ven motivados a iniciar
programas de capacitacion o cursos que les ayuden a corregir dichas
falencias. En otros casos, se suelen constituir instituciones que ayudan a los
profesionales y promueven su desarrollo en el ramo al que pertenecen para
garantizar un adecuado crecimiento profesional y generar la oportunidad de

incorporarse en el plano laboral.

De ahi que los Colegios de Profesionales surgen como una
alternativa para impulsar programas de desarrollo técnico que sirvan de
apoyo para aquellos profesionales que desean mejorar y ampliar sus
conocimientos y compartir experiencias para tener un nivel de educacion y

formacion mas actualizada y acorde a las exigencias requeridas.

Es asi como surge la idea de desarrollar un cuerpo colegiado para la carrera
de Ingenieria en Administracion de Ventas de la Universidad Catdlica, con el
propdsito de complementar el proceso formativo y garantizar la calidad

académica que se necesita para mejorar la situacién econémica del pais.

! Siglas de Consejo de Evaluacién, Acreditacion y Aseguramiento de la Calidad de Educacion Superior, el cual es
un organismo publico técnico, con personeria juridica y patrimonio propio, con independencia administrativa,
financiera y operativa que tiene facultad regulatoria en los aspectos que sus siglas determina.

2 Siglas de Secretaria Nacional de Educacion Superior, Ciencia, Tecnologia e Innovacion, la cual es una
organizacion publica cuyo objetivo es promover la formacion del talento humano avanzado y el desarrollo de la
investigacion, innovacion y transferencia tecnolégica..

Maria Auxiliadora Ramirez- Jaime Arellano 1



“DIAGNOSTICO DE LAS NECESIDADES DE LOS EGRESADOS DE LA CARRERA DE INGENIERIA EN
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CAPITULO |
EL PROBLEMA

1.1. Planteamiento del Problema

1.1.1. Ubicacion del problema en el contexto

Los constantes cambios del mundo empresarial y la importancia que
la gestion de las ventas tienen para el cierre exitoso de un negocio la han
convertido en un pilar fundamental para las organizaciones que,
evidentemente basan su éxito y rentabilidad en las ventas, ya sea de
productos o de servicios; y sin las cuales seria imposible mantener los
costos operativos implicitos en una actividad econémica (Roca, 2010). El
mercado global exige una mejor planificacion y organizacion, por lo que es
importante para los empresarios comprender cuan valioso es ser creativos y
objetivos, respecto a las necesidades que demanda el mercado, teniendo
claro que no se trata de vender lo que la empresa proponga, sino lo que

actualmente se esta consumiendo.

Gutiérrez (2003) sostiene que "vender es tanto un oficio como una
profesion”, y esto implica un aprendizaje constante con la finalidad de llegar
a tener la experiencia suficiente que ayude al vendedor a desarrollar
técnicas mas efectivas al momento de concretar una venta y asi cerrar un
negocio importante, sabiendo negociar con el cliente y no solo ofreciendo
productos o servicios de calidad, sino también una atencién personalizada y

cortés.

Ante esta realidad, varias instituciones educativas del pais, y
especificamente de la ciudad Guayaquil, se vieron motivadas en crear una
carrera especializada en la formacién de profesionales cuyo perfil se acople
y contemple todas las funciones y actividades a desarrollarse por parte del

administrador de ventas en la practica del ejercicio profesional. De esta

Maria Auxiliadora Ramirez- Jaime Arellano 2
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ADMINISTRACION DE VENTAS DE LA UNIVEBSIDAD CATOLICA DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL Y
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manera nace la carrera de Ingenieria en Administracion de Ventas
perteneciente a la Facultad de Especialidades Empresariales de la
Universidad Catodlica de Santiago de Guayaquil, la cual tiene como objetivo
insertar en el mercado laborar, profesionales en el area de ventas facultados
para ejecutar instrumentos técnicos que le permitan planificar, administrar y
controlar sus ventas de forma eficiente y rentable, creando resultados
satisfactorios para la organizacion empresarial (Carrera de Ingenieria en

Administracion de Ventas-UCSG, 2012).

A su vez, la carrera propone que el profesional de esta rama sea
capaz de analizar el entorno del negocio a fin de interpretar oportunidades y
disefar estrategias Yy politicas de venta de gran relevancia para alcanzar el

posicionamiento de una empresa en el mercado.

A pesar de ser una carrera joven se nota un gran interés de parte de
la comunidad universitaria con miras a integrarse dentro de este selecto
grupo de profesionales especializados en la administracion de ventas;
situacion que ha logrado que la carrera en sus 10 afios de vida ya cuente
con 4 promociones de graduados plenamente incorporados en el campo
laboral; situacion que llena satisfactoriamente las expectativas de sus

fundadores y que son el punto de partida de un futuro prometedor.

Sin embargo, queda claro que para los estudiantes universitarios
también es vital contar con organismos de apoyo que le ayuden a reforzar
sus conocimientos, compartir experiencias profesionales y disefiar nuevas
herramientas para llevar a la aplicacion practica en la empresa donde se

estén desempefiando.

De ahi nace la importancia de crear un cuerpo colegiado para la
carrera de Ingenieros en Administracion de Ventas que vele por los
derechos de sus profesionales y ademas permita impulsar programas de
desarrollo técnico y profesional, que mejoren la competitividad de esta

importante carrera en el plano laboral de la ciudad de Guayaquil.
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En el presente trabajo de investigacion se expone la idea de llevar a
cabo la creacién de un colegio de profesionales en la rama de ventas que se
diferencie de los colegios tradicionales, integrando aspectos académicos y
laborales, para formar una sinergia que beneficie a los afiliados de este

organismo Y los futuros profesionales.

1.1.2. Situacién conflicto

Desde las bases legales que dieron vida juridica a los colegios
profesionales en el Ecuador, este tipo de entidades ha tenido una enorme
importancia y repercusion en la academia nacional, pues la ley les otorgo
una naturaleza juridica de derecho publico agrupando a quienes ejercen una
profesion, para la cual es necesario contar con un titulo universitario
otorgado por la autoridad y cumpliendo con anterioridad una serie de
requisitos y formalidades exigidas por la ley (Irueta, 1994, pag. 89). De ahi
se entiende que todos los asociados en dichos colegios profesan un oficio
calificado donde predomina el conocimiento, intelecto, servicio a sus colegas

y a la comunidad.

1.1.3. Causas

El problema de investigacion se fundamenta en la carencia de un
colegio de profesionales que respalde académicamente a los ingenieros en
administracion de ventas, pues al no haber una institucion que vele por sus
derechos como profesionales y se asegure de que las Universidades
brinden una educacion de calidad, se corre el riesgo de perder
competitividad respecto a otras carreras que tienen mayor aceptacion en el

mercado laboral.

Los cuerpos colegiados se convierten en una herramienta eficaz para
los profesionales de una rama especifica, porque su funcion principal es

promover que el ejercicio profesional se realice dentro del mas alto nivel
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moral y legal, entregando a la nacidon un grupo de profesionales bien

preparados y con valores comprometidos con la sociedad.

1.1.4. Consecuencias

Esta problemética también se puede relacionar con la evaluacion que
actualmente esté realizando el Gobierno Nacional, por medio del Consejo de
Evaluacion, Acreditacion y Aseguramiento de la Calidad de la Educacion
Superior (Ceaaces) que el pasado 14 de abril 2012 clausur6é de forma
indefinida a 14 universidades del pais, que reprobaron las pruebas por su
baja “calidad académica”, lo que generd un impacto severo en alrededor de
38.000 estudiantes que vieron truncado sus suefios de obtener un titulo
profesional acreditado legalmente y bajo una formacion académica de
primer orden (Ecuador Inmediato, 2012).

La relacion de estos problemas radica en la falta de apoyo que tienen
ciertas universidades respecto a organismos externos que promuevan,
apoyen y difundan una educacion continua como parte del desarrollo
profesional permanente, siendo capaces de encontrar soluciones previas y
evitar medidas drasticas como el cierre de universidades o eliminacion de

carreras universitarias por tener una formacion deficiente.

Por esta razon, es de suma importancia que las carreras
universitarias, y en especial aquellas carreras jovenes, como ingenieria en
administracion de ventas de la Universidad Catdlica, cuenten con un colegio
de profesionales comprometido realmente con sus integrantes, enfocados
no solo en el bienestar econdémico, sino en la formacion académica,
enriquecimiento del conocimiento, aportaciones sociales, culturales,
tecnolégicas y demas aspectos que le ayuden a tener mejores

oportunidades en el campo laboral y social.
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1.1.5. Delimitacién del problema de investigacion

Identificacion de las necesidades actuales de los estudiantes y
egresados de la carrera de ingenieria en administracion de ventas de la
Universidad Catdélica de Santiago de Guayaquil, respecto a la formacion
académica recibida y su aplicacion en el ambito laboral.

1.2. Formulacion del problema de investigacion

El problema planteado conlleva a la formulacion de la siguiente
interrogante:

¢, Qué incidencia tiene la creacion de un colegio para ingenieros en
administracion de ventas, como organismo de apoyo en la formacion
académica y en la insercion de profesionales responsables en el campo

laboral de la ciudad de Guayaquil?

1.3. Objetivos

1.3.1. Objetivo General

Determinar la factibilidad de la implementacion de un colegio
profesional para ingenieros en administracion de ventas, como medida que

incrementa la competitividad académica de esta carrera en el campo laboral.

1.3.2. Objetivos Especificos

v' Realizar un andlisis de temas relacionados con la problematica de la
calidad académica y su contribucion en la sociedad, a fin de elaborar el

marco teorico del proyecto.

v Identificar los factores que inciden en la aceptacion del colegio de
profesionales por parte de los ingenieros en administracion de ventas de

la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil.
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v" Reconocer la situacion actual de los departamentos relacionadas al area

de ventas para determinar estrategias que ayuden al desarrollo efectivo

de la propuesta.

v' Evaluar econémicamente y empiricamente la propuesta para determinar

su factibilidad.

v' Apoyar a los egresados de la carrera de ingenieria administracion en
ventas en el mejoramiento de sus habilidades profesionales mediante la

puesta en marcha de la propuesta.

1.4. Justificacion de la investigacion

La idea de crear un colegio de profesionales para la carrera de
ingenieria en administracion de ventas de la Universidad Catdlica de
Santiago de Guayaquil, surge ante la necesidad que tienen los profesionales
de este campo, de contar un una institucion legalmente constituida que
abogue por la excelencia profesional, teniendo como base el grado de
formacion académica y la aplicacion practica de sus conocimientos;

integrando derechos, experiencias y conocimientos profesionales.

"A pesar de todo lo que se pueda sostener, es innegable reconocer la
trascendencia juridica y social que los colegios profesionales han tenido en
la historia de la sociedad contemporanea" (lzurieta, 1994, pag. 88), pues en
su base legal se conjugan valores y visiones relativas al bien comun vy al
interés publico. Los profesionales que se asocian en este tipo de
organismos, tienen como objetivo principal preservar un orden social
armoénico y duradero, en que la solucién de las necesidades sociales logre
alcanzarse a través de un estudio y perfeccion de conocimientos
especializados. Los aportes que la propuesta planteada se manifestarian de

la siguiente manera:
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e Aprendizaje permanente, a través de charlas de capacitacion y
mejora continua que garantice la actualizacién del conocimiento.

e Afan de logro y productividad, ya que al tener herramientas
practicas es posible dar lo mejor de si en el plano profesional y
laboral.

e Perspectiva sistematica y vision del futuro.

e Flexibilidad y adaptacion a los cambios, como resultado de las
experiencias compartidas y soluciones practicas empleadas por
otros profesionales en las organizaciones a las que pertenecen.

e Compromiso y responsabilidad, tanto con la empresa como con la
sociedad pues forman profesionales con principios morales vy
éticos.

e Desarrollo de proyectos que fomenten el bienestar social.

e Pensamiento critico por la incesante blusqueda del conocimiento.

e Apoyo a nuevos profesionales a incorporarse en el campo laboral
(Enebral, 2007).

Estas serian las principales razones por la cual se justifica el
desarrollo de esta investigacion que tiene como propdsito la creacion de un
cuerpo colegiado para profesionales en el area de ventas, ya que de no
tomarse en cuenta el valioso aporte que trae consigo su ejecucion, existe la
probabilidad de que el titulo de los profesionales egresados, pierda valor con
el tiempo, por la escasa motivacion existente en la mejora del conocimiento
y establecimiento de herramientas practicas que le ayuden a crecer como

profesional en una empresa.
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CAPITULO Il
MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de lainvestigacion

La creacién de colegios profesionales en Ecuador y los demés paises
del mundo, nace como una alternativa de desarrollo profesional para los
egresados en una determinada carrera, con el propdésito de mejorar la
calidad académica y técnica de los nuevos profesionales. Pese a esto,
existen cuerpos colegiados que se crean con el objetivo de integrar
socialmente a la comunidad de profesionales de un ramo especifico, lo cual
carece, en ciertos casos, de la concepcion académica que se busca

satisfacer.

Es claro que cuando los estudiantes se graddan y obtienen su titulo
profesional se supone estarian preparados para afrontar los desafios que
exige el mercado laboral, pero asimismo es evidente que no todos los
profesionales tienen las mismas oportunidades de desarrollarse y poner en
practica sus conocimientos, sea cual fuere la razon, algunos estudiantes
graduados pasan a engrosar las filas de los desempleados en el pais, de
manera que en la mayoria de casos la juventud universitaria se siente
decepcionada por la falta de ofertas laborales, situacion que les obliga a
aceptar cualquier empleo, inclusive actividades diferentes a lo que fue su

preparacion académica (Periddico Expectativa, s.f.).

Razon por la cual es importante que el diagnostico de las
necesidades de los egresados de la carrera de Ingeniera en Administracion
de Ventas de la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil derive en
una propuesta de mayor valor agregado que le dé un factor diferenciador de
los cuerpos colegiados tradicionales, donde prime el desarrollo académico y
se promueva la insercién laboral de los nuevos profesionales, ya que de
esta manera la carrera tendra mayor aval para las empresas al momento de

buscar personal en este ramo que cuente con la experiencia necesaria.

Maria Auxiliadora Ramirez- Jaime Arellano 9



“DIAGNOSTICO DE LAS NECESIDADES DE LOS EGRESADOS DE LA CARRERA DE INGENIERIA EN
ADMINISTRACION DE VENTAS DE LA UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL Y
PROPUESTA DE CREACION DE UN CUERPO COLEGIADO”

2.1.1. Caracterizacion de la ensefianza de la Carrera de Ingenieria en

Administraciéon de Ventas

La Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil (UCSG) como
Institucion de Educacion Superior se crea el 17 de mayo de 1962, a peticion
de la Junta Pro Universidad Catoélica que presidida por Mons. César Antonio
Mosquera Corral, arzobispo de Guayaquil, el jurista Dr. Leonidas Ortega
Moreira y el P. Joaquin Flor Vasconez S.J., autoridades fundadoras, como
Gran Canciller, primer Rector y Consejero, respectivamente. El presidente
Constitucional de la Republica, Dr. Carlos Julio Arosemena Monroy,
mediante el respectivo Acuerdo Ejecutivo No. 936, aprueba el estatuto, y el
Ministerio de Educacién Puablica autoriza su funcionamiento por Resolucion
No0.1158.

En esa época, entre otras personalidades, actia en el Cuerpo
Gubernativo el Dr. Santiago Castillo Barredo, el Ing. Francisco Amador
Ycaza, Mons. Antonio Bermeo, Mons. Rogerio Beauger; el P. Jorge Mesia
S.J., como Secretario del Cuerpo Gubernativo y el Dr. Fausto Idrovo
Arcentales, Secretario General. El Dr. Héctor Romero Menéndez (1962-66),
el P. José Joaquin Flor (1862-65) y el Ing. Raul Maruri Diaz (1862-63),

decanos fundadores de Jurisprudencia, Filosofia e Ingenieria.

El 6 de junio de 1963, es decir, a los 19 dias de expedirse el Acuerdo
Ejecutivo, se inicia el primer periodo académico de clases con las siguientes
Facultades: Jurisprudencia, Ciencias Sociales y Politicas, Filosofia, Letras y
Ciencias de la Educacion y Ciencias Fisicas y Matematicas (Escuelas de
Ingenieria Civil y Arquitectura). Los cursos fueron dictados en el edificio del
colegio nocturno "20 de abril", de los padres jesuitas, ubicado en la esquina
de Eloy Alfaro 1955 y Manabi, de esta ciudad, donde funciona hasta 1966
en que se inaugura el edificio principal en el Campus universitario, situado

en el Km. 1,5 de la Avenida Carlos Julio Arosemena Tola.
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De acuerdo al estatuto vigente aprobado en el afio 2001, desaparece
la instancia de escuela y la facultad se organiza por carrera que consiste de
un Director y Coordinadores de Areas, con el proposito de lograr una

estructura mas horizontal.

El 2 de Junio del 2003, en la Sesién del Consejo Universitario de la
Universidad Catdllica de Santiago de Guayaquil (UCSG), se aprueba la
Creacion de la “Facultad de Especialidades Empresariales, segun consta en
la Resolucion Administrativa No. 011-03. El nacimiento de esta Facultad de
Especialidades Empresariales tiene como antecedentes tanto el
posicionamiento de tradicion y prestigio a nivel nacional de la UCSG, asi
como la necesidad de responder, desde su Sistema Educativo, a
Especialidades Empresariales que permitan la formacién de profesionales
en nuevos perfiles. Perfiles con caracteristicas especificas y competencias
puntuales para la toma de decisiones, aplicacion de soluciones en los

negocios y en el emprendimiento empresarial.

Para crear la Facultad de Especialidades Empresariales se analizan
dos factores importantes que hoy alteran sustancialmente la demanda

universitaria:

“# La oferta, cada vez mas considerable de centros de educacion superior y
de nuevas carreras que presentan al aspirante una amplia gama de
alternativas, entre las cuales pueden realizar su eleccién profesional.
Carreras promocionadas desde estrategias de comunicacion vy
marketing que difunden la promocion de la iniciativa o la disposicion para

aprender, crear, investigar, comunicar y emprender.

“# La demanda de carreras con alternativas innovadoras que se adapten a

las aptitudes particulares y las necesidades de los estudiantes.
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La Facultad de Especialidades Empresariales cuenta con las

siguientes Carreras:

&

Ingenieria en Comercio y Finanzas Internacionales — Bilingue.

&

Ingenieria en Administracién de Empresas Turisticas y Hoteleras —
Trilingue.

Ingenieria en Administracion de Ventas.

Ingenieria en Marketing.

Ingenieria en Emprendedores — Bilingle.

o $ $ P

Ingenieria en Comercio Electrénico.

Es un hecho cierto e inevitable observar en nuestro pais el
crecimiento del interés por dar mayor profesionalismo a las ventas y a la

administracion de ventas.

El ambiente competitivo, producto de la globalizacion de los
mercados, exige que los vendedores no soOlo vendan sino que sirvan al
cliente, y que los administradores no so6lo se preocupen por optimizar sus

costos de ventas sino fortalecer las relaciones a largo plazo con sus clientes.

Por otra parte, cada vez mas compradores modernos, con quienes
interactian vendedores y gerentes, reciben formacidn universitaria y
conocen mucho mas acerca de los bienes y servicios que compran. Como
resultado, los vendedores y gerentes contemporaneos deben adoptar un
enfoque mas profesional para sus trabajos, por lo que, la venta como
profesion permite descubrir como orquestar todos los recursos de la

compafiia para convertirse en verdaderos consultores de sus clientes.
Al igual que en otras ramas técnicas y cientificas, el concepto de

profesionalismo en las ventas incluye tres condiciones importantes:

formacion académica, dedicacion personal y normas de conducta definidas.
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Por esta razon, y respondiendo a una demanda especifica del
mercado: formar profesionales especialistas en administracion de ventas,
gerencia comercial y gestion de negocios, se disefia una propuesta
académica que garantiza a nuestra sociedad la insercion de un nuevo tipo
de profesional: un ejecutivo emprendedor, con amplio dominio de los
enfoques gerenciales modernos, equipado de métodos, técnicas y practicas
innovadoras, capaz de interpretar y capitalizar las diferentes oportunidades
gue se presentan en el escenario competitivo actual, siempre dentro del

correspondiente marco ético y legal.

2.1.2. Modelo Pedagogico

% Concepcion

Entre las distintas modalidades que el sistema educativo ofrece, la
Carrera de Ingenieria en Administracion de Ventas maneja un MODELO
SEMIPRESENCIAL, en funcibn de que esta modalidad posibilita
procesos mas abiertos y flexibles, permite acceder a la formacién de un
mayor numero de personas y adaptarse mejor a sus necesidades e

intereses.

El perfil profesional de los beneficiarios de este proceso de formacién
es otra razon por la que se elige esta modalidad de estudios. La mayoria
de los estudiantes habian asistido a cursos varios de ventas, contaban
con varios afios de experiencia en el area comercial, estaban dispersos a
lo largo y ancho del pais y sus actividades de trabajo los mantenian en

dias laborables fuera de sus ciudades de residencia.

El modelo de formacion profesional semipresencial aplicado, enfatiza
el autodesarrollo del alumno logrando la adquisicion de conocimientos
por su esfuerzo personal, mediante el estudio individual de los
contenidos de los cursos y la posterior participacibn en sesiones

presenciales para la clarificacion de conceptos, discusion de temas
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claves y andlisis préacticos con instructores certificados en cada area de
formacion profesional, que ademés brindan tutorias académicas durante
todo el proceso de formacion. El modelo educativo se complementa con

investigaciones técnico — cientificas y practicas empresariales.

La metodologia de estudio es basicamente tedrico — préctica,
fundamentada en la participacion activa del alumno, la interaccion entre

comparfieros y el aprendizaje significativo mediante el trabajo en equipo.

# Materiales de Instruccion

Los principales materiales de instruccion que contribuyen a alcanzar

los objetivos técnicos — pedagodgicos, son los siguientes:

= Guia de Didactica (Guia de Estudio):
Material didactico elaborado con wuna metodologia activa vy
motivadora, que asegura la autonomia del alumno en el proceso de
autoaprendizaje, y lo prepara para participar en las sesiones
presenciales de los cursos. Los estudiantes reciben su
correspondiente guia de estudio 15 dias antes de iniciar cada médulo.

Su estudio toma aproximadamente 18 horas.

= Libro de trabajo:
Herramienta que se utiliza en las sesiones presenciales para permitir
al alumno seguir las explicaciones del instructor, desarrollar los casos
de aplicacion practica y registrar las respuestas o conclusiones mas

importantes.
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# Técnicas de instruccion

A nivel docente
Exposiciones y presentaciones de videos y en PowerPoint,
coordinacion de discusiones, trabajo de campo, juegos didacticos,
talleres, casos.

A nivel discente

Investigaciones y exposiciones individuales y grupales. La
participacion de los alumnos, ya sea de forma individual o grupal, es
evaluada sobre 10 (diez) puntos.

# Herramientas de Evaluacion

Gestion Individual

Ejercicios practicos y/o preguntas que se encuentran al final de cada
guia de estudio. Los estudiantes deben resolver los ejercicios, y
entregar el trabajo el PRIMER DIA de clase del modulo. Este trabajo

puede ser personal y/o grupal y es evaluada sobre 10 (diez) puntos.

Prueba de lectura

Evaluacion aplicada por el instructor al inicio de la sesion presencial.
Permite evaluar el nivel de conocimientos aprehendidos como
producto del estudio personal basado en la Guia de estudio. Esta

prueba se la califica sobre 10 (diez) puntos.

Esta prueba es una herramienta muy util debido a que el instructor
puede percatarse de los temas que son mas criticos y aquellos que

requieren una mayor atencion.
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= Gestion Presencial
Actividades realizadas durante las sesiones presenciales. Pueden
consistir en trabajos grupales, paneles, trabajos de campo. La

gestion es evaluada sobre 10 (diez) puntos.

= Gestion por Tutorias
Tarea de aplicacion de conceptos. Debe ser entregada al instructor
en el tiempo que éste programe. Esta herramienta permite evaluar el
grado de razonamiento e interpretacion del alumno y su capacidad
para llevar a la practica los contenidos tedricos del curso. Esta tarea
se califica sobre diez (10) puntos.

» Prueba de suficiencia
Examen final. Aplicada por el instructor el dltimo dia de la sesion
presencial. Permite evaluar el grado de atencion del alumno, su nivel
de participacion y su capacidad de comprensiéon de los temas

tratados en clase. Esta prueba es calcificada sobre 10 (diez) puntos.

2.1.3. Integracion e impacto social de la carrera

La carrera de Ingenieria en Administracion de Ventas constituye una
opcién excelente para todos aquellos que aspiran a triunfar
profesionalmente en el ambito empresarial. Ademas de colocar a una
persona al frente del esfuerzo competitivo de una compafia, la
administracion de ventas sirve como peldafio para alcanzar otras posiciones
administrativas. Un gerente de ventas de primer nivel tiene varias opciones:
avanzar al siguiente nivel en la organizacién de ventas, dirigirse hacia una
posicion mas elevada en otra parte de la organizacion de marketing o

ingresar a una posicion de la administracion general.

El punto esencial es que la experiencia en ventas y en administracion

de ventas prepara a una persona para avanzar en muchas areas. Una

Maria Auxiliadora Ramirez- Jaime Arellano 16



“DIAGNOSTICO DE LAS NECESIDADES DE LOS EGRESADOS DE LA CARRERA DE INGENIERIA EN
ADMINISTRACION DE VENTAS DE LA UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL Y
PROPUESTA DE CREACION DE UN CUERPO COLEGIADO”
carrera en ventas es la carrera mejor orientada hacia el éxito en una
estructura de negocios. La habilidad para vender, junto con la capacidad
para dirigir, la actitud y las expectativas, casi pueden llevar a una persona a

donde quieraiir.

En la préactica, las carreras en ventas y administracion de ventas
ofrecen muchas ventajas para quienes las siguen, de las cuales
presentamos las tres principales: compensaciones econdémicas, satisfaccion

personal y oportunidades para progresar.

2.1.4. Compensaciones economicas

Cuando la mayoria de la gente piensa en carrera en ventas, piensa
en la oportunidad de lograr una buena forma de vida. Eso es cierto, pues los
vendedores y los gerentes de ventas que tienen éxito estan bien pagados.
En nuestro mercado laboral, un vendedor exitoso de nivel medio puede
ganar mas de mil doélares mensuales, mientras que uno de alto nivel puede
llegar a ganar mas de dos mil dodlares. Los gerentes de ventas pueden

percibir ingresos superiores del orden de los tres mil a cuatro mil dolares.

Sin embargo, al igual que en la mayor parte de las profesiones, en
ventas no sblo se debe trabajar duro para conseguir el dinero sino que
también se requiere de una adecuada formacion académica y normas de

conducta definidas.

Independientemente de si se utiliza o no un sistema de comisiones,
en muy pocas ocupaciones la compensacién econdémica esta ligada de
manera tan estrecha a los resultados como es en el caso de las ventas. Y
sélo a través del profesionalismo y el comportamiento ético los vendedores y
gerentes de ventas lograran el desempefio superior que requieren para
entregar resultados satisfactorios. Es de resaltar ademas que las ventas son

en la actualidad —y seran con mayor fuerza en los préximos afios— una de
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las principales fuentes de oportunidades administrativas de nivel medio en

las grandes y medianas compafiias.

Todo indica entonces que las carreras universitarias en ventas y en
administracién de ventas tendrdn en los préximos afios una demanda
inusual, ya que seran estos profesionales los que mayores posibilidades de

excelentes compensaciones econdmicas tengan.

2.1.5. Satisfaccién personal

Ademas de los beneficios econdmicos que se reciban, la satisfaccion
personal también es importante en cualquier carrera. Los vendedores y los
gerentes de ventas que triunfan pueden sentirse orgullosos de sus
actividades porque estan prestando un servicio importante a sus clientes y a
sus empleadores. Quien haya escogido las ventas como una profesion sabe
gue el personal de esta area determina, de manera muy amplia, el éxito de

la empresa.

Tres aspectos generales de la venta contribuyen a la satisfaccion
personal. En primer lugar, la venta es competitiva y los buenos vendedores
se sienten estimulados por la emocidn de la competencia: quieren ganar y
tienen la voluntad de trabajar duro para lograrlo. Segundo, las carreras en
ventas brindan independencia a quienes las ejercen, ya que no se hallan
confinados en una oficina y pueden viajar y conocer diversas clases de

personas en diferentes situaciones.

El vendedor externo es su propio jefe y no tiene que conformarse con
la rigidez que encaran otros tipos de empleados. Cuando a vendedores
experimentados se les pregunta cudles son los aspectos que mas les
agradan de su trabajo, suelen responder que lo mas estimulante es la

variedad y la diversidad de las ventas.
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Por ultimo, los vendedores pueden ser empresarios. En realidad,
muchos atributos asociados con vendedores y gerentes de ventas
triunfadores también son necesarios en la actividad empresarial. La historia
recoge ejemplos de muchos vendedores exitosos que han formado sus
propias empresas y muchos empresarios triunfadores que han demostrado

ser los mejores vendedores de sus compaiias.

2.1.6. Oportunidades para progresar en la carrera

En muchas compafias, vender es un reconocido camino hacia la
cuspide. Cada vez mas podemos apreciar en nuestro medio que de los
departamentos de ventas y marketing proceden mas ejecutivos de alto nivel

gue de cualquier otra area de negocios.

La mayor parte de las compafias piensa ahora en términos de una
‘ruta de la carrera en ventas”, constituida por una serie de pasos que una
persona debe dar a medida que avanza en su carrera. Segun sus
calificaciones e intereses, una persona puede escoger entre continuar como
vendedor, optar por una carrera en administracion de ventas o aspirar a una

carrera administrativa en marketing.

Junto con el avance vy la flexibilidad de la carrera de vendedor, existen
numerosas ventajas al contar con multiples opciones de una carrera de
ventas en la compaifia. El indice de reclutamiento de ventas se amplia
cuando una compafiia demuestra que tienen oportunidades profesionales
para satisfacer las necesidades de cualquier persona en ventas o marketing.
Resulta menos probable que los vendedores de alto nivel se sientan
frustrados porque pueden recibir el reconocimiento y avanzar sin estar
dentro de la administracion. El dinero que se invierte en capacitacion y
desarrollo se puede gastar de un modo mas inteligente en personas

especificas y en sus necesidades.
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2.1.7. Desarrollo econémico de la sociedad

Ademas del impacto personal que tienen las carreras en ventas y

administracién de ventas, éstas contribuyen en gran medida a elevar el

estandar de vida de los paises en donde se desarrollan. Esto se debe a que

la gestion profesional de la funcion de ventas es uno de los componentes

claves para mejorar la competitividad de las empresas, lo cual conduce al

fortalecimiento econdmico del sector comercial y al incremento de la

capacidad adquisitiva de las personas.

2.1.8. Filosofia de la Carrera

La filosofia de la Carrera de Ingenieria en Administracion de Ventas

se describe de la siguiente forma:

&4

UNIVERSIDAD CATOLICA

DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

UNIVERSIDAD CATOLICA:

MISION: Generar, promover, difundir y pre-
servar la ciencia, tecnologia, arte y cultu-
ra, formando personas competentes y pro-
fesionales socialmente responsables para
el desarrollo sustentable del pais, inspirados
en la fe cristiana de la Iglesia Catdlica.

VISION: Ser una Universidad Catdlica,
emprendedora y lider en Latinoamérica
que incida en la construcciéon de una so-
ciedad nacional e internacional eficien-
te, justa y sustentable.

. INGENIERIA EN
ADMINISTRACION
DE VENTAS

Gestores del desarrollo del Pais

CARRERA DE VENTAS:

MISION: Formar personas emprendedo-
ras facultadas para administrar con efi-
ciencia la gestion comercial de las em-
presas, de forma que contribuyan de
manera destacada al desarrollo empre-
sarial y al mejoramiento del nivel de vi-
da de la poblacién.

VISION: Ser una Carrera que forme lide-
res capaces de llevar a cabo una ex-
celente gestibn comercial de las em-
presas, posicionando asi la profesién a
nivel nacional y regional.

Fuente: Carrera Ingenieria en Administracién de Ventas, UCSG (2012)
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2.1.9. Colegios Profesionales: Antecedentes

El Estado ecuatoriano es el encargado de garantizar de manera
prioritaria tanto a la educacién como al ejercicio profesional, ya que los dos
campos constituyen la base para el desarrollo del pais. El ejercicio licito de
la profesién debe ser un aval para que la sociedad sea capaz de solucionar
problemas y avanzar hacia el buen vivir. La adecuada preparacion de las
personas es la base para el fortalecimiento del campo profesional, pues de
esa manera se evita la intromision de seudo profesionales que llegan a la
falsificacion de titulos universitarios o pagan por los mismos con el propésito
de obtener algun lugar en el mercado laboral; situacion que evidentemente
es mal vista por los profesionales que obtienen su titulo académico a base

de sacrificio y esfuerzo.

De ahi que los colegios y/o federaciones tienden a tomar medidas
gue corrijan estos problemas, con la finalidad de garantizar la legalidad de
los titulos profesionales de sus afiliados, registrandolos y extendiéndoles
una credencial que los acredite en el libre ejercicio de su profesion. En
Ecuador, la vigencia de este registro es permanente; sin embargo, la
informacion se actualizard conforma a la trayectoria y capacitacion del

profesional.

Entre las atribuciones que tienen estos Colegios y/o Federaciones de
Profesionales, la mas importante es vigilar el ejercicio profesional para que
sirva a los intereses de la sociedad, siempre dentro del méas alto plano ético
y técnico; la proteccion de los derechos de los profesionales; realizar
acciones relacionadas con la actualizacion, perfeccionamiento, superacion,
difusion y promocion de las actividades que les son afines. Asi mismo, como
organizaciones sociales deben tener un alto nivel de participacion

ciudadana, veeduria y control social (Asamblea Constituyente, 2008, pag. 3).
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2.1.10. Razones que justifican la creacion de los colegios de
profesionales en el Ecuador

Entre las principales razones que justifican la creacion de los colegios
profesionales en el Ecuador, la Asamblea Constituyente de 2008 indica
claramente en su documento de “Normativas de Asambleas de

Federaciones y/o Colegios Profesionales del Ecuador’, lo siguiente:

e Porque no hay posibilidad material para que el Estado, a través de
algun érgano publico, controle a alrededor de 450.000 profesionales
gue hay en el pais distribuidos en mas de 220 cantones. El mal
desempefio demostrado por los organismos de control es prueba de
esta aseveracion.

e Porque si los colegios y/o las federaciones son delegatarios del
Estado para garantizar derechos, deberes y obligaciones de los y las
profesionales, también lo son en la potestad sancionadora mediante los
tribunales de honor, estos organismos pueden ser sometidos a las
leyes comunes, impugnando estos actos publicos.

e Porque los colegios y/o las federaciones profesionales son las Unicas
corporaciones sin fines de lucro que pueden controlar a sus miembros
incluso en el ejercicio de sus actividades profesionales privadas fuera
del seno de la organizacion, en tanto que otras personas juridicas
semejantes solo sancionan a sus miembros por lo que hagan o dejen
de hacer como miembros de la corporacion.

e Porque debe haber una sola ley para todos los colegios y/o las
federaciones profesionales que desarrolle sus obligaciones, deberes y
derechos. Las particularidades de cada profesion se regiran por sus
propios estatutos.

e Porque mientras los colegios y/o las federaciones profesionales
integren a todos los profesionales, y se fortalezcan, mejor sera su
colaboraciéon con el Estado, en las areas académicas, educativas, en el
desarrollo de la ciencia y tecnologia, y en la capacitacién profesional
(Asamblea Constituyente, 2008, pag. 6).

2.1.11. Obligatoriedad y Ventajas de los Colegios Profesionales

¢ La figura de la colegiacion se plantea como el delegado del Estado
para verificar el ejercicio profesional y la calidad de sus servicios.

e Velar por la buena praxis y la ética de los profesionales, ejecutando
mecanismos de reconocimiento, control, sancion, etc.

e Conocimiento de los ambitos incluidos y excluidos de los servicios
profesionales.

¢ Funciona en defensa de la sociedad sobre la base del buen vivir y
planteando un codigo de ética profesional y social.

e Fomenta servicios para los profesionales, promueve capacitacion
continua y certifica calidad profesional.
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e Contribuyen a la planificacién del pais con informacién estadistica
ya sea de ambito local, regional o nacional.

e Promueve programas académicos con universidades acreditadas
por el Estado.

e Definen niveles de profesional en especialidad de post-grado,
doctorados, maestrias y demas niveles académicos.

e Representan a los profesionales ante las autoridades o frente a
acciones que perjudiqguen los intereses individuales o sus
asociados.

e Oportunidad para los profesionales en la canalizacion de
propuestas y acciones en beneficio del pais y en uso de su derecho
al ejercicio de la participacién ciudadana, la veeduria y el control
social (Asamblea Constituyente, 2008, pag. 8).

2.1.12. La ética profesional en la formacién universitaria

Las universidades modernas tienen la obligacion de formar buenos
profesionales complementando una ensefianza de calidad con el desarrollo

de valores, tal como indican los autores Goodlad (1995) y Colby (2003):

Es un buen momento para revisar si la cuestion de los propdsitos
publicos de la Educacion Superior, si los graduados actuales estan
llamados a ser una fuerza positiva en el mundo, necesitan no solo
poseer conocimientos y capacidades intelectuales, sino también verse
a si mismos como miembros de una comunidad, como individuos con
una responsabilidad para contribuir a sus comunidades. Deben ser
capaces de actuar para el bien comun y hacerlo efectivamente. (pag.
66).

De esta manera, se interpreta al profesionalismo (ademas de competencias
tanto tedricas como practicas), una integridad personal y una conducta
profesional ética, como demandan los ciudadanos o clientes. Razon por la
cual, en el plano internacional, hay una constante preocupacion porque la
educacion universitaria asuma, dentro de sus objetivos, la formacion de
ciudadanos responsables de los problemas de su sociedad (Marcovitch,
2002; Esteban, 2004).

Sin embargo, la sociedad arrastra un grave déficit en la formacién moral y
ética para el ejercicio profesional de los egresados universitarios, en donde
existe muchas veces una confusién de los términos que conforman el cédigo

de ética de los profesionales, de ahi parte la trascendencia de los colegios

Maria Auxiliadora Ramirez- Jaime Arellano 23



“DIAGNOSTICO DE LAS NECESIDADES DE LOS EGRESADOS DE LA CARRERA DE INGENIERIA EN
ADMINISTRACION DE VENTAS DE LA UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL Y
PROPUESTA DE CREACION DE UN CUERPO COLEGIADO”

profesionales en delimitar su campo de accibn en tres grandes

componentes:

v Proporcionar criterios fundamentales éticos en su campo profesional.
v Despertar una conciencia moral en todo profesional.
v Crear una cultura profesional que forme parte de la cultura propia.

2.1.13. El disefio de las profesiones y el perfil profesional

En relacion al tipo de perfil profesional existen dos enfoques, los cuales

tienen los siguientes significados:

a)

b)

d)

f)

Su caracter de “declaracion”, implica su insercion en un marco
institucional que da cuenta de las orientaciones y politicas institucionales
de formacion profesional.

La profesibn es una caracteristica que puede identificar, definir y
distinguir algun quehacer social, establecer limites que permitan incluir a
alguien como miembro de una profesion y asi mismo diferenciar quien no
pertenece a la profesion.

La profesion se identifica mediante rasgos que se construyen a lo largo
del proceso historico-cultural-pedagoégico, donde sociedad y universidad
interactdan a lo largo del tiempo.

Dimension de “formacién”, la cual es la base de todos los componentes
del perfil, ya que constituye un modelo referencial (mallas curriculares,
procesos de formacion, contenidos, disciplinas, etc.).

Dimension de los “desempenos” corresponde a los resultados obtenidos
del ejercicio de una profesion respecto a una actividad o tarea a
desarrollar en un tiempo determinado. (Kogan, 2000).

Dimension de “presencia civica y ciudadana”, que tiene que ver con las
destrezas y competencias de un profesional para desenvolverse en el
marco social, conociendo y apreciando los valores de la propia cultura y

otras ajenas. (Hawes, 2001).
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2.1.14. Realidad de los Ingenieros en Administracion de Ventas

El problema de investigacion se fundamenta en la carencia de un colegio de
profesionales que respalde académicamente a los ingenieros en
administraciéon de ventas, pues al no haber una institucion que vele por sus
derechos como profesionales y se asegure de que las Universidades
brinden una educacion de calidad, se corre el riesgo de perder
competitividad respecto a otras carreras que tienen mayor aceptacion en el

mercado laboral.

Los cuerpos colegiados se convierten en una herramienta eficaz para los
profesionales de una rama especifica, porque su funcion principal es
promover que el ejercicio profesional se realice dentro del mas alto nivel
moral y legal, entregando a la nacion un grupo de profesionales bien

preparados y con valores comprometidos con la sociedad.

2.2. Base tedrica

2.2.1. Definicién Conceptual

2.2.1.1. Definicion General de un Colegio de Profesionales

Es una asociacién de derecho publico de caracter gremial integrada
por quienes ejercen las llamadas profesiones liberales y que suelen estar
amparados por el Estado; sus miembros son conocidos como colegiados.
Generalmente, cuando se dedican a actividades manuales o artesanas el
nombre el empleado es “Gremio”. La finalidad de estos colegios de
profesionales se basa en la regulacién del ejercicio de las profesiones, la
representacion de sus campos de accién y la defensa de los intereses

profesionales de los colegiados.

En el mismo sentido:
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Este tipo de organismos deben velar por el cumplimiento de una labor
profesional integra fundamentada en los principios y valores morales
mas altos, donde la practica ética del trabajo juega un papel
importante en la definicién de los estatutos de cada corporacion; los
mismos que son redactados en funcién a promover el desarrollo de la
actividad correspondiente de cada profesién, marcando pautas de
actuacion consideradas de manera unanime como éticas y que
contribuyen al bien social de la profesion. (Bolivar, 2005).

2.2.1.2 Administracién de Ventas

La administracion moderna de las ventas comprende la direccién y el
control de los agentes, el planeamiento, la elaboracién del presupuesto y
tactica de las ventas, la coordinacion de la investigacion del mercado, la
publicidad, la promocion de las ventas, el mercado y la integracion en el
programa comercial de todas las actividades de negocios que contribuyan al
incremento de las ventas y sus beneficios. En el campo de accion, la
administracion de ventas nace cuando la organizacion desarrolla un nuevo
producto, asi se busca plantear las estrategias adecuadas que lleven al
negocio a la consecucion de las metas planteadas, pero tomando en cuenta

los siguientes aspectos:

Perfeccionamiento de productos existentes.

Introduccion de nuevos productos.

Otros usos o aplicaciones de los ya existentes.
Modificaciones en estilos, modelos y colores.

Eliminacién de los productos pasados de moda u obsoletos.

Introduccion de productos complementarios de los ya existentes.

R N N N N NERN

Aportacion de ideas a la empresa sobre nuevos productos en funcién

de la competencia y las necesidades de sus clientes.

2.2.1.3. Teoria del Andlisis del Entorno

En la teoria del analisis del entorno, se sugiere presentar toda la
informacion relevante de ventas, costos, mercado, competidores, y las

diferentes fuerzas del macro entorno. ¢Como se define el mercado?, ¢,cudl
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es su tamafio y a qué ritmo crece?, ¢cuales son las principales tendencias
gue afectan al mercado?, ¢cual es nuestra oferta de producto y cuales son
los aspectos criticos a los que se enfrenta la empresa? En esta seccion, se
puede incluir la informacién histoérica pertinente para ofrecer un contexto de
la situacién. Toda esta informacion se utiliza para elaborar un analisis
FODA. Aqui también, Ahonda Lerma (2005) manifestando que se debe

analizar tanto el producto como el mercado:

El producto, el cual puede ser un bien o un servicio, debe ser
analizado considerando:
- Nombre y descripcion del producto
- Logotipo, simbolo y eslogan comercial

- Ciclo de vida del producto

El andlisis del mercado implica tomar en cuenta:
- Ubicacion geografica
- Analisis de la demanda
- La competencia
- Interaccion entre oferta y demanda
- Precio
- Pronostico de ventas
- Promocion
- Crecimiento y expansion

- Conclusioén del estudio del mercado

El andlisis de la situacion se constituye en toda una investigacion de
mercados; por ende, este trabajo investigativo debe ser exhaustivo ya que a
partir del mismo serd posible tener una primera idea de la factibilidad del
negocio. La informacion que se obtenga en el analisis de la situacion,
permitira al emprendedor comprender que tan viable sera su propuesta y
contra qué y quienes deberda competir. Por tal razon, la recopilacién de
datos debe ser lo mas completa posible. En palabras sencillas, se trata de

conocer y reconocer el terreno que se pisa.
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2.2.1.4. El proceso administrativo

El proceso administrativo estd compuesto por cuatro funciones
basicas, que son: Planeacion, Organizacion, Direccién y Control. A

continuacién se presenta una definicion para cada una de estas:

e Planeacion
La planeacion es la funcion principal que debe realizar un administrador; la
misma consiste en analizar un problema o situacion actual con respecto a la
empresa u organizacion, con la finalidad de posteriormente fijarse metas u
objetivos, los cuales involucren algunas actividades y/o procedimiento que
den como resultado una mejora cualitativa y cuantitativa con respecto al

escenario que en primera instancia se analizo.

e Organizacion
La organizacion es una funcibn que engloba una serie de procesos
necesarios para poder obtener los resultados esperados, por lo cual, aqui se
coordina el trabajo y las tareas del personal involucrado, ademas se le
delegan funciones y responsabilidades; por dichas circunstancias, es
necesario con antelacion se conozca el nivel jerarquico que ocupa cada
persona en la empresa, con el propdésito de no generar confusiones o malos

entendidos entre los miembros que forman parte de la organizacion.

e Direccion
La direccion consiste en orientar las acciones y el esfuerzo de cada uno de
los empleados hacia el cumplimiento a cabalidad de las metas y objetivos

establecidos por la organizacion.

e Control
El control comprende la comprobacion, inspeccién y revisibn de que los
procesos, funciones y responsabilidades de cada empleado se estén
llevando a cabo de la manera adecuada; en caso de no ser asi, es necesario

tomar medidas correctivas que conlleven a que los miembros de la
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organizacion trabajen en equipo, logrando juntos obtener los resultados

esperados.
2.2.1.5. Teoria del Plan de marketing o Marketing Mix®

Primero que nada es importante definir que el Marketing es el
proceso de planificar y ejecutar la concepcién del producto, fijacion de
precios, promocion y distribucién de ideas, bienes y servicios para crear
intercambios que satisfagan tanto a objetivos individuales como a los de las

organizaciones.

El Marketing debe estar compuesto por: creacion y disefio de los
productos, fijacion del precio, promocion, comunicacion y distribucion, por lo
gue la mezcla de mercadotecnia o comunmente llamado marketing mix,
hace referencia a la combinacion de cuatro variables o elementos basicos a
considerar para la toma de decisiones en cuanto a la planeacion de la
estrategia de marketing en una empresa. Se trata de las 4P’s, que

provienen de su denominacion en inglés.

1. Producto.- Producto es todo aquello que la empresa o la
organizacion realiza o fabrica para ofrecer al mercado y satisfacer

determinadas necesidades de los consumidores.

2. Precio.- En el marketing publico a menudo no existe un precio por
el servicio brindado sino el pago de ciertos impuestos establecidos
por ley. Entonces, se reconocen tres situaciones dependiendo del
grado de control que tiene la entidad en la determinacion del

precio:

» El precio es incontrolable: cuando existe una ley o una entidad

gue determina cuanto cobrar por el servicio.

® Fuente: Fundamentos de Marketing Sexta Edicion por Philip Kotler y Gary Armstrong
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» El precio es semi-controlable: cuando la entidad requiere
aprobacion de otra entidad para establecer el precio de sus
servicios.

» El precio es controlable: cuando la entidad tiene completa

libertad para fijar el precio de sus servicios.

3. Plaza.- Canales de distribucion o puntos de atencién al publico.

4. Promocion.- La promocién es el elemento de la mezcla de
marketing que sirve para informar, persuadir y recordar al
mercado el producto o la organizacion que lo vende, con la
esperanza de influr en los sentimientos, creencias o

comportamiento del receptor.
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2.2.2. Definicion operacional
\ MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES \

VAR ES DIMENSIONES INDICADORES INDICE

1. Reconocimiento por parte

de organismos de e Alto
e Prestigio de la institucion Educacion, prensa, e Medio
ciudadania entre otros. e Bajo

“Creacion de un colegio profesional
parala carrera de Ingenieria en
Administracién de Ventas"

2. Actividades que los

profesionales realizan la e Mucho
. . ., institucion e Poco
Grado .de mejoramlentq en la gestion e Fidelizacién de los profesionales e Ninguno
educativa de los profesionales en este en administracion de ventas 3. Numero de nuevos

ramo. profesionales afiliados.

4. Agilidad en
procedimientos de
inscripcién, y pago de
afiliaciones

e Adecuado
e Poco adecuado
e |nadecuado

e Organizacion Administrativa

5. NUmero de profesionales

con titulos de cuarto nivel e Muchos
. . . . Pocos
e Mejoramiento del nivel profesional 6. Namero de programas de Ninguno
. [ ]

Capacitacion
implementados en el afio
Tabla 1. Operacionalizacion de las variables

Elaboracion: Autores
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2.2.3. Definicién de términos

Acreditacion: es el reconocimiento formal que hace una tercera parte de
gue un organismo cumple con los requisitos especificados y es competente
para desarrollar tareas especificas de evaluacion de la conformidad. Las
actividades de evaluacion de la conformidad incluyen auditorias,
certificaciones, ensayos, calibraciones, inspecciones, etc.

Calidad Académica: se refiere a los efectos positivamente valorados por la
sociedad respecto del proceso de formacion que llevan a cabo las personas

en su cultura.

Colegiado: persona que pertenece a una corporacion que forma un colegio

profesional.

Cuerpo Colegiado: Organismo constituido en colegio profesional donde sus

integrantes comparten un mismo oficio o profesion.

Etica Profesional: Conjunto de principios morales y modos de actuar éticos

en un ambito profesional.

Etica: Reflexion critca de segundo orden sobre los valores o
comportamientos previos, proporciona razones que justifican o no las

acciones, analizando comportamientos morales.
Moral: Conjunto de normas, acciones o0 conductas que una persona ejecuta,
las mismas que le han sido implantadas por la sociedad donde se

desenvuelve.

Valores: Son los principios que guian el comportamiento del ser humano,

los cuales se constituyen en fuente de satisfaccion y plenitud para este.
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2.2.4. Sistema de Variables

Las variables de investigacion se describen de la siguiente manera:

Variable Independiente: corresponde a aquella caracteristica de un evento
gue tiene la capacidad de afectar a otras variables y se denomina
independiente porque no depende de otros factores para estar presente en
el estudio. En este caso la variable independiente se la ha definido como:

"Carencia de un colegio de profesionales de la carrera de Ingenieria en

Administracion de Ventas"

Variable Dependiente: es aquella variable que forma parte del objeto de
estudio y sobre la que se centra la investigacion y que esta influenciada por
un factor que determina el comportamiento de esta variable. De esta forma,

en relacidn a la variable independiente, la influencia sobre esta variable es:

"Baja competitividad de los egresados de la carrera de Ingenieria en

Administracion de Ventas en el campo laboral”
Por ende la solucidn a estas variables deriva de la hipotesis:
"La creacion de un cuerpo colegiado para profesionales en administracion

de ventas, incidird positivamente en los niveles de competitividad de los

egresados en el campo laboral".
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2.2.5 Base Legal

LEY ORGANICA DE LA EDUCACION SUPERIOR

FINES DE LA EDUCACION SUPERIOR

Art. 3.- Fines de la Educaciéon Superior.- La educacion superior de
caracter humanista, cultural y cientifica constituye un derecho de las
personas y un bien publico social que, de conformidad con la Constitucion
de la Republica, respondera al interés publico y no estara al servicio de

intereses individuales y corporativos.

Art. 4.- Derecho a la Educacién Superior.- El derecho a la educacion
superior consiste en el ejercicio efectivo de la igualdad de oportunidades, en
funcidn de los méritos respectivos, a fin de acceder a una formacion
académica y profesional con produccion de conocimiento pertinente y de

excelencia.

Las ciudadanas y los ciudadanos en forma individual y colectiva, las
comunidades, pueblos y nacionalidades tienen el derecho y la
responsabilidad de participar en el proceso educativo superior, a través de

los mecanismos establecidos en la Constitucion y esta Ley.

IGUALDAD DE OPORTUNIDADES

Art. 71.- Principio de igualdad de oportunidades.- El principio de igualdad
de oportunidades consiste en garantizar a todos los actores del Sistema de
Educacion Superior las mismas posibilidades en el acceso, permanencia,
movilidad y egreso del sistema, sin discriminacion de género, credo,
orientacibn sexual, etnia, cultura, preferencia politica, condicion

socioeconémica o discapacidad.
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PRINCIPIO DE CALIDAD ACADEMICA

Art. 93.- Principio de calidad.- El principio de calidad consiste en la
busqueda constante y sisteméatica de la excelencia, la pertinencia,
produccién 6ptima, transmision del conocimiento y desarrollo del
pensamiento mediante la autocritica, la critica externa y el mejoramiento

permanente.

Art. 94.- Evaluacion de la calidad.- La Evaluacion de la Calidad es el
proceso para determinar las condiciones de la institucion, carrera o
programa académico, mediante la recopilacion sistematica de datos
cuantitativos y cualitativos que permitan emitir un juicio o diagndstico,
analizando sus componentes, funciones, procesos, a fin de que sus
resultados sirvan para reformar y mejorar el programa de estudios, carrera o

institucion.

La Evaluacion de la Calidad es un proceso permanente y supone un

seguimiento continuo.

Art. 95.- Acreditacion.- La Acreditacion es una validacion de vigencia
quinquenal realizada por el Consejo de Evaluacion, Acreditacion y
Aseguramiento de la Calidad de la Educacion Superior, para certificar la
calidad de las instituciones de educacién superior, de una carrera 0

programa educativo, sobre la base de una evaluacion previa.

La Acreditacion es el producto de una evaluacién rigurosa sobre el
cumplimiento de lineamientos, estandares y criterios de calidad de nivel
internacional, a las carreras, programas, postgrados e instituciones,
obligatoria e independiente, que definirdA el Consejo de Evaluacion,

Acreditacion y Aseguramiento de la Calidad de la Educacion Superior.
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CREACION DE INSTITUTOS SUPERIORES, TECNICOS,
TECNOLOGICOS, PEDAGOGICOS, DE ARTES Y CONSERVATORIOS
SUPERIORES

Art. 114.- Creacion de los institutos superiores, técnicos, tecnolégicos,
pedagdgicos, de artes y conservatorios superiores.- Los institutos
superiores técnicos, tecnolégicos, pedagdgicos, de artes y los
conservatorios superiores, serdn creados mediante resolucion expedida por
el Consejo de Educacion Superior, previo informes favorables del Consejo
de Evaluacion, Acreditacion y Aseguramiento de la Calidad de la Educacion
Superior, y del organismo nacional de planificacion, supeditado a los

requerimientos del desarrollo nacional.

Para el caso de los institutos superiores pedagogicos se requerira en forma
obligatoria el auspicio y el establecimiento de mecanismos de coordinacion
con el Ministerio de Educacion. No se dara lugar al tramite de creacion si se

hubieren prescindido de alguno de estos informes o si fueren desfavorables.

Art. 115.- Requisitos para la creacidon de institutos superiores técnicos,
tecnoldgicos, pedagogicos, de artes y conservatorios superiores.- Para
la creacidon de institutos superiores técnicos, tecnoldgicos, pedagogicos, de
artes y conservatorios superiores, deberan presentar al Consejo de
Educacién Superior un proyecto técnico-académico, que contendra los
mismos requisitos para la creacion de universidades y escuelas politécnicas,

el reglamento respectivo regulara este tema.
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CAPITULO Il
MARCO METODOLOGICO

3.1. Tipo de investigacidn

Para el presente estudio se utlizaran tres tipos de investigacion:
exploratoria, descriptiva y de campo. A continuacién se presenta una
definicion de cada una de estas:

Estudio exploratorio, "parte de la formulacion de un problema que al
ser expuesto y descrito, justifica la investigacion y su posterior desarrollo,
para esto se emplea una hipétesis a ser comprobada y luego el impacto que

tiene en su ejecucion”. (Ramos E., 2008).

Este tipo de investigacion se centra en encontrar una perspectiva
general del problema, ya que ayuda a dividir el problema principal en sus
causas y efectos; por otra parte, esta investigacion se aplica cuando existen
pocas fuentes de informacion precisas o estudios previos que permitan tener
un criterio mas acertado de lo que se investiga; por tal razén, se aplica esta
investigacion pues poco se conoce de la creacion de cuerpos colegiados en
la rama de Administracion de Ventas, por ser una carrera relativamente

nueva.

Asi mismo de acuerdo al autor Namakforoos (2000), estable que el

propdésito de esta investigacion es la siguiente:

Formular problemas para estudios mas precisos o para desarrollo de
hipétesis. Establecer prioridades para futuras investigaciones. Recopilar
informacién acerca de un problema que luego se dedica a un estudio
especializado. Aumentar el conocimiento del problema.

Aclarar conceptos.

Estudio Descriptivo, "permite detallar explicitamente la forma en la
gue el problema estudiado se manifiesta; su aplicacion sirve para deducir
algun efecto que se esté presentando en relacion al objeto de estudio”.

(Ramos E., 2008).
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3.2. Disefio de Investigacion

Para este trabajo se considera que el disefilo mas apropiado
constituye al “Descriptivo” ya que tiene como objetivo examinar los
acontecimientos y los valores que se manifiestan en una o mas variables y
asi también realizar una categoria de una comunidad o una situacion que se
presente, ademas porque como resultado de este disefio se busca
responder la hipétesis planteada.

Investigacion de Campo: Se trata de la investigacion aplicada para
comprender o resolver alguna situacion, necesidad o problema en un
contexto determinado. "El investigador trabaja en el ambiente natural en que
conviven las personas y las fuentes consultadas, de las que obtendran los

datos mas relevantes a ser analizados". (Bersanelli & Gargantin, 2006)

3.3. Poblacion y muestra

La poblacion se trata del conjunto de elementos que conforman un
“todo”. En este caso, la poblacion que sera objeto de estudio esta
representada por todos los estudiantes actuales y de promociones
anteriores, que se hayan graduado en la carrera de “Administracion en
Ventas” de la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil, cuyo detalle

se muestra en la tabla que esta a continuacion:
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lera. Promocion 28
2da. Promocion 28
3ra. Promocion 32
4ta. Promocion 24
Egresados 59
Estudiando 475

TOTAL

Tabla 2. Poblaciéon de Estudiantes
Elaboraciéon: Autores
Fuente: UCSG - 2012

Una vez conocida la poblacion finita de estudiantes, se procede a
hallar la muestra, utilizando para esto la formula con las respectivas

variables cuando se conoce el tamafio de la poblacion:

DATOS: TAMARNO DE LA MUESTRA CUANDO SE CONOCE LA POBLACION

N = 646
N/C = 0.92 e N 772 62
z = 1.75 (N-1) er2+272 62
e = 0.05
6 = 0.50 e 2291158 (1,75)"2 (0,50)"2
n = ? (2291158 - 1) (0,05)72 + (1,75)A2 (0,50) "2

e 494.59375

2.378125
n= 208

Tabla 3. Célculo de la Muestra a encuestarse
Elaboracion: Autores

Fuente: Autores
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3.4. Técnicas e instrumentos para la recoleccion de datos

Para llevar a cabo la ejecucion de la investigaciéon de campo se ha decidido
hacer uso de dos tipos de técnicas e instrumentos para la recoleccién de los
datos:

> Observacion Directa: Consiste en observar atentamente el
fendbmeno a estudiar, con la finalidad de obtener la informacion
pertinente, la misma que sera ordenada y registrarla para

posteriormente realizar el respectivo analisis.

» Encuesta: La técnica de la encuesta contendra cuestionarios con
preguntas cerradas. Se han seleccionado las encuestas debido a que
estas representan el medio para comunicar puntos de vista,
inquietudes y opiniones de las personas que estan vinculadas con el
tema de estudio, con la finalidad de poder obtener informacion

apropiada para cualquier tipo de evaluacién y analisis posterior.

Para lograr este objetivo, es pertinente la elaboracion de un
cuestionario breve y muy explicito, donde los encuestados estén en
capacidad de exponer su opinion segun las variables presentadas. Vale
recalcar que en esta técnica las preguntas son cerradas, de modo que en su
desarrollo podria correrse el riesgo de falta de sinceridad por parte de los
involucrados; razon por la cual es muy importante plantear preguntas y

respuestas que sean directas y precisas para evitar confusiones.
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Encuesta Cuestionario de preguntas cerradas

» Guia de Observacion, Archivos y
Observacion .
_ Documentacion de la carrera de
Directa
“Administracion en Ventas”

Tabla 4. Técnicas e instrumentos para la recoleccion de datos
Elaboracion: Autores

Fuente: Autores

3.5. Técnicas de procesamiento y analisis de datos

Toda la informacion recolectada en la investigacion de campo sera:

» Los datos seran tomados y archivados de manera discreta.

» La informacion sera tabulada y graficada en un archivo de Excel, con
el fin de obtener resultados especificos a cada una de las preguntas
planteadas.

» Se evaluaran y analizaran los resultados obtenidos con la finalidad de
llegar a conclusiones que permitan realizar planes para el
cumplimiento de los objetivos del proyecto que se desea llevar a

cabo.

Para el analisis de datos es importante mencionar que una vez que
hayan sido recopilados, el tipo de prueba estadistica e implementarse sera a
través del empleo de la tecnologia informéatica, teniendo como herramienta
la hoja de calculo de Excel, donde los datos tabulados seran presentados en
graficos estadisticos que ayudaran a la facil interpretacién tanto para el

investigador como para el lector.

e Los tipos de datos explicitos en la encuesta seran de de tipo
cuantitativo y cualitativo.

e Las escalas de medicién a emplearse seran de intervalos y ordinales.
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e La distribucién de las frecuencias en las tablas tendran los datos
divididos y ordenados numéricamente, mostrando su numero de
elementos de cada grupo o clase.

e Los gréaficos que se utilizaran para la interpretacion de los resultados,
seran mediante barras o0 mejor conocido como histogramas

(rectéangulos adyacentes de acuerdo al resultado de la frecuencia).

3.6. Procedimiento

Asi el desarrollo se resume de la siguiente manera:

¢ Quiénes proporcionaran la 208 estudiantes graduados o por

informacion? graduarse en la carrera de
Ingenieria en Ventas de la
Universidad Catélica de Santiago
de Guayaquil.

¢,Como accedemos a la Empleo de encuestas y
informacion requerida? observacion directa.

Cuestionario de preguntas
¢,COmo se recogera la cerradas para la encuesta.
informacién requerida?

¢,COmo se organizaran los De forma sisteméatica
datos obtenidos?

AN RN EREIERERCEUPL NI Hoja de Calculo de Excel
andlisis de los datos?
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CAPITULO IV
RESULTADOS DEL DIAGNOSTICO

4.1. Presentacion de los resultados

La encuesta tiene el siguiente objetivo:
> Determinar el grado de aceptacion de los profesionales y egresados
de la carrea en Administracion en Ventas de la UCSG, respecto a la

creacion de un cuerpo colegiado que los respalde.

4.1.1. Variables de informacion

Las variables determinantes de la informacion obtenida en las

preguntas de la encuesta que se realizd, se presentan a continuacion:

1. Sexo
El 53% de los estudiantes encuestados, tanto graduados como por
graduarse de la carrera de “Administracion en Ventas” de la Universidad

Catolica pertenecen al sexo masculino, mientras el 47% al sexo femenino.

Género Cantidad

Masculino
Femenino

Total

54% o

52%
B Masculino
50% )
® Femenino

48%

46% -

44%

Grafico 1. Sexo
Elaboracion: Autores

Fuente: Encuesta

Maria Auxiliadora Ramirez- Jaime Arellano 43



“DIAGNOSTICO DE LAS NECESIDADES DE LOS EGRESADOS DE LA CARRERA DE INGENIERIA EN
ADMINISTRACION DE VENTAS DE LA UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL Y
PROPUESTA DE CREACION DE UN CUERPO COLEGIADO”

2. Edad

Las edades de las personas encuestadas oscilan en su mayoria entre
los 25 y 30 afios de edad, lo que se encuentra representado por un 33%; sin
embargo existe un grupo tambien muy destacado que esta comprendido por
las personas que tienen entre 19 y 24 afios de edad, representado por un
25%.

Cantidad
53
69
46
40

Entre 19y 24
Entre 25y 30
Entre 31y 36
Mas de 36

33%
22%

35%

30% -

B Entre 19y 24
25% -
HEntre 25y 30
20% -
22% Entre 31y 36
15% -
B Mas de 36
10% -

5% -
0%

Gréafico 2. Edad
Elaboracion: Autores

Fuente: Encuesta

3. Estatus académico del encuestado

La mayor cantidad de alumnos que han sido encuestados son los que aun
estan estudiando la carrera en la universidad, debido a que ellos se
encontraban en el aula de clases y por lo tanto se tornd mas factible
aplicarles el cuestionario de la encuesta de manera masiva. Para proceder a
encuestarlos se le solicitd el respectivo permiso al profesor de turno; dicho
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grupo de estudiantes se encuentra representado por el 30%. Sin embargo,
es importante indicar que también se realizaron llamadas para encuestar a
los ex—estudiantes que se han graduado en promociones anteriores,

obteniendo los resultados que se muestran a continuacion:

Opciones Cantidad %
Graduado Promocion | 15 7%
Graduado Promocion Il 20 10%
Graduado Promocion Il 24 12%
Graduado Promocion IV 37 18%

Egresado 49 24%

Estudiando 63 30%

Total 208 100%

35% 7

0, -
30% B Graduado Promocion |

25% A B Graduado Promocion ||

20% - ® Graduado Promocion IlI
B Graduado Promocion IV
15% -
’ B Egresado

10% - M Estudiando

5% -

0%

Gréafico 3. Estatus académico
Elaboracion: Autores
Fuente: Encuesta
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4.1.2. Preguntas realizadas en la encuesta

A continuacién se presenta cada una de las preguntas realizadas en

la encuesta con sus respectivos resultados:

1. ¢(Cree usted que la malla curricular cubre las exigencias para la

educacion de ingenieros en administracion en ventas?

El 35% de los estudiantes manifesté estar de acuerdo con la malla
curricular; sin embargo, un 32% indic6 estar en desacuerdo, hecho que debe
ser evaluado posteriormente con la finalidad de conocer qué grupo de
estudiantes posee realmente la razén.

Ingresos Cantidad
Totalmente de acuerdo 48
De acuerdo 72

En desacuerdo 66
Totalmente en desacuerdo 22

35% -

30% A B Totalmente de acuerdo

0, -
25% m De acuerdo
20% -
’ ® En desacuerdo
15% -
B Totalmente en desacuerdo
10% -

5% -

0%

Gréfico 4. Opinidn sobre la malla curricular
Elaboracion: Autores

Fuente: Encuesta
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2. ¢De acuerdo a su opinién, que oportunidades tienen los ingenieros

en administracion en ventas en el campo laboral?

Segun la opinién vertida por los actuales estudiantes y los ya
profesionales en esta carrera, aseveran que existe una amplia oportunidad
de cargos que se pueden ocupar en una empresa, ya que el area de ventas
comprende una infinidad de ramas, lo cual esta representado por el 46%.

Tipo de Ocupacion Cantidad %
Muchas: Es facil encontrar trabajo
, ) 9% 46%
enel area
Intermedio: Se trabaja en otras
! ) 85 41%
areas
Pocas: Es complicado encontrar
. P , 27 13%
trabajo en el drea
Total 208 100%
30% 1 B Muchas: Es facil encontrar
trabajo en el drea
40% -
B Intermedio: Se trabaja en
30% - otras areas
20% 1 Pocas: Es complicado
encontrar trabajo en el
10% - 13% area
0%

Gréfico 5. Oportunidades en el campo laboral
Elaboracion: Autores

Fuente: Encuesta

Maria Auxiliadora Ramirez- Jaime Arellano 47



“DIAGNOSTICO DE LAS NECESIDADES DE LOS EGRESADOS DE LA CARRERA DE INGENIERIA EN
ADMINISTRACION DE VENTAS DE LA UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL Y

PROPUESTA DE CREACION DE UN CUERPO COLEGIADO”

3. Indique el nivel de satisfaccion que tiene respecto a su formacion

académica en la carrera de ingenieria en administracion en ventas:

El 43% de los encuestados dice que se siente “satisfecho” respecto a

su formacién académica en esta carrera y el 27% que le sigue indic6 que se

siente “muy satisfecho”.

Opciones Cantidad
Muy satisfecho 56
Satisfecho 89

Poco satisfecho 44
Insatisfecho 19

45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

. B Muy satisfecho

B Satisfecho

1 Pocosatisfecho

B Insatisfecho

Gréafico 6. Satisfaccion de la formacion académica
Elaboracion: Autores

Fuente: Encuesta

Maria Auxiliadora Ramirez- Jaime Arellano

48



“DIAGNOSTICO DE LAS NECESIDADES DE LOS EGRESADOS DE LA CARRERA DE INGENIERIA EN
ADMINISTRACION DE VENTAS DE LA UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL Y

PROPUESTA DE CREACION DE UN CUERPO COLEGIADO”

4. Al momento de poner en préactica sus conocimientos: ¢Usted fue

capaz de hacer su trabajo de forma eficiente?

Es importante resaltar que en esta pregunta de la encuesta se inserté

la opcién de “No aplica” para las personas que aun no se encuentran

laborando. No obstante, el 40% de los encuestados manifesté que “Si” pudo

ejecutar su trabajo de manera eficiente, tanto en el emprendimiento de

negocios propios como en la ocupacion de un cargo en empresas publicas y

privadas.

Opciones Cantidad
Si 84
No 24

Quizas 66
No aplica 34

50%

40%

30%

20%

10%

0%

§ mSi

HNo
B Quizas

B Noaplica

Grafico 7. Puesta en préctica de los conocimientos
Elaboracion: Autores

Fuente: Encuesta
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5. ¢Qué medios de apoyo utilizé

conocimientos?

usted para mejorar

sus

La mayoria de los encuestados indicé que la mejor forma de mejorar

sus conocimientos académicos ha sido a través de la ejecucion de su

trabajo, ya que de esta forma han podido poner en préactica lo aprendido en

clases; esto se encuentra representado por el 39% en la tabla y gréafico

posterior:
Opciones Respuestas %
Cursos de capacitacion 24 12%
Talleres 14 7%
Charlas o conferencias 47 23%
Experiencia propia en el campo 81 39%
Ninguno 42 20%
Total 208 100%
40% - B Cursos de capacitacion
35% -
W Talleres
30% -
25% 1 1 Charlas o conferencias
20% -
15% - B Experiencia propia en el
L% - campo
0
59 B Ninguno
(-
0%

Gréfico 8. Medios de apoyo

Elaboracion: Autores

Fuente: Encuesta
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6. ¢Qué aspectos deberian ser mejorados en la carrera de
administracion en ventas para alcanzar su satisfaccion total? (sefialar

uno)

La mayor parte de los encuestados sefialé que para su satisfaccion
total en relacién a la carrera, debe ser mejorado el “Pensum académico” y
los “Organismos de apoyo estudiantil”, opciones que se encuentran

representadas con el 33% y 29% respectivamente.

Opciones Respuestas

Personal docente 34
Personal administrativo 45
Pensum academico 68
Organismos de apoyo estudiantil 61

35% -
B Personal docente
30% -
25% A m Personal
administrativo
20% -
B Pensum academico
15% -
10% - B Organismos de apoyo
estudiantil
5% -

0%

Grafico 9. Aspecto que deben ser mejorados en la carrera
Elaboracion: Autores

Fuente: Encuesta
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7. ¢Qué opina acerca la creacion de un colegio de profesionales que

respalde su formacion académica?

Casi todos los encuestados se mostraron de acuerdo e inclusive se
los notd bastante motivados ante la posible creacién de un colegio de
ingenieros de “Administracion en Ventas”, esto se puede visualizar
claramente con los resultados obtenidos con mayor eleccién en las opciones
“Muy bueno”, “Excelente” y “Bueno”, representadas por el 30%, 26% y 25%

respectivamente.

Opciones Respuestas

Excelente 54
Muy bueno 63 30%
Bueno 51 25%
Regular 29 14%

Malo 11

35% -

30% - B Excelente
25% / B Muy bueno
20% - B Bueno
15% - B Regular
10% - m Malo

5% -

0%

Grafico 10. Creacion de un colegio de profesionales
Elaboracion: Autores

Fuente: Encuesta
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8. ¢Estaria dispuesto a formar parte y participar en las asambleas del

colegio de profesionales en caso de que se concrete su creacién?

El 44% de los encuestados, que representa a la mayoria, manifesto
gue si estaria dispuesto a formar parte y participar de las asambleas del
colegio de profesionales, en caso de que si se lleve a cabo dicho proyecto.

Opciones Respuestas
Si 91
No 49
Quizas 68
Total
50% -
40% - S
30% - mNo
20% - [ Quizas
(1]
10% A
0%

Gréfico 11. Disponibilidad de formar parte de las asambleas
Elaboracién: Autores

Fuente: Encuesta
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9. ¢Qué aspectos considera usted deberian ser tratados por el colegio

de ingenieros en administracion en ventas?

La mayoria de los encuestados coincidié en que todos los aspectos
gue se detallan en las opciones deben ser tratados, corregidos y llevados a

cabo en el futuro colegio de ingenieros de “Administracion en Ventas”.

Opciones Respuestas %
Formacion academica 10 5%
Capacitaciones profesionales 15 7%
Mejora de Pensum academico 38 18%
Bolsa de Trabajo 34 16%
Promociones para afiliados 18 9%
Todas las anteriores 93 45%
Total 208 100%

B Formacionacademica
45% -
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

B Capacitaciones
profesionales

¥ Mejora de Pensum
academico

W Bolsa de Trabajo

B Promociones para afiliados

5% A B Todas las anteriores
0%

Grafico 12. Aspectos que deben tratarse
Elaboracion: Autores

Fuente: Encuesta

Maria Auxiliadora Ramirez- Jaime Arellano 54



“DIAGNOSTICO DE LAS NECESIDADES DE LOS EGRESADOS DE LA CARRERA DE INGENIERIA EN
ADMINISTRACION DE VENTAS DE LA UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL Y
PROPUESTA DE CREACION DE UN CUERPO COLEGIADO”

10. Indique qué aporte tendria la creacion de un colegio de

profesionales en el area de administracion en ventas:

Al igual que en la pregunta anterior, los encuestados indicaron que
“Todos” los aportes que se encuentra entre las opciones de la encuesta
deberian ser promovidos por medio de la creacién del colegio de ingenieros
de “Administracion en Ventas”; sin embargo, las alternativas que se
consideraron mas relevantes son: “Mayor competitividad laboral” y “Apoyo

en la obtencion de empleo”.

Opciones Respuestas %
Fortalecimiento de la f i
ortalecimiento e. a formacion 23 11%
academica
Apoyo en la obtencion de
poy 43 21%
empleo
Mayor competitividad laboral 57 27%
Desarrollo de investigaciones
, & 18 9%
importantes en el ramo
Todas las anteriores 61 29%
Ninguna 6 3%
Total 208 100%

M Fortalecimientode la
30% A formacion academica

H Apoyoen la obtencion de
25% A

empleo
20% - B Mavyor competitividad laboral
15% - M Desarrollo de investigaciones

importantes en el ramo
0, 4 .
10% M Todas las anteriores

5%
B Ninguna

0%

Grafico 13. Aporte de la creacion de un colegio de profesionales
Elaboracion: Autores

Fuente: Encuesta
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11. ¢Apoyaria usted la creacion de un colegio de ingenieros en

administraciéon en ventas?

Esta pregunta se la formulé con la finalidad de aseverar la aceptacion
0 no aceptacion del colegio de ingenieros de “Administracion en Ventas”;
pero, una vez mas se logro comprobar que los encuestados si desean que
exista un colegio de profesionales para su rama, lo cual se puede observar
en la tabla y grafico que se presentan posteriormente, con un porcentaje

equivalente al 45%.

Opciones Respuestas
Absolutamente 94
Quizas 91
No 23
50% -
40% -
B Absolutamente
30% - m Quizas
20% A B No
10% -
0%

Grafico 14. Apoyo de la creacion del colegio de ingenieros de “Administracion en
Ventas”
Elaboracion: Autores

Fuente: Encuesta
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4.2. Andlisis e interpretacion de resultados

A través de la investigacion de campo realizada por medio de la

encuesta se puede determinar lo siguiente:

» La mayor parte de los encuestados esta conformada por personas
gue aun se encuentran estudiando la carrera, es decir, aun no son
profesionales en “Administracion en Ventas”; no obstante, los
resultados obtenidos comprenden las respuestas de los estudiantes
graduados en promociones anteriores y los que aun se encuentran
cursando la carrera.

> Existe una parte muy notable de los encuestados que estan de
acuerdo con la malla curricular y otra que no, segun la revision
meticulosa de las encuestas se ha podido observar que el grupo que
indic6 estar “en desacuerdo” proviene en su mayoria de los
estudiantes que actualmente se encuentran cursando la carrera; por
dichas circunstancias seria una buena opcion hacer un analisis de las
materias que se estan dictando en los diversos semestres con el
objetivo de poder verificar si los estudiantes tienen la razon.

» Las oportunidades para ejercer la carrera en el campo laboral son
muy amplias, ya que toda empresa que se dedique a promover la
comercializacion de un producto o de un servicio siempre contara con
un departamento de ventas, el mismo que debe ser dirigido por un
profesional en el area, y que mejor que un especialista de
“Administracion en Ventas”.

» En el momento que se lleve a cabo la ejecucion del proyecto se debe
tomar en cuenta los siguientes aspectos: colaborar en la formacién
académica de los estudiantes, dictar charlas y capacitaciones
profesionales, dar pautas justificadas para el mejoramiento del
pensum académico de la carrera, crear una bolsa de trabajo para
ayudar a los profesionales y/o alumnos que aun no se hallen
laborando, proporcionar de afiliaciones que den beneficios en

diversos areas, tanto a nivel profesional como recreativo.
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CAPITULO V
PROPUESTA

5.1. Descripcién del proyecto

5.1.1. Descripcion del Servicio

El Colegio de Ingenieros en Administracion de Ventas del Guayas
“CIAV”, estara conformado por un gremio de profesionales, los mismos que
trabajaran en conjunto para lograr elevar el nivel técnico e intelectual de
cada uno de sus socios a través de capacitaciones periddicas, organizacion
de congresos Y la fiscalizacion de las instituciones educativas que forman a

los profesionales en administracion de ventas.

Entre las funciones principales que el “CIAV” realizara, se pueden

mencionar:

v" Promover el progreso del arte de las ventas en el ejercicio de la
profesion.

¥v" Procurar la armonia y colaboracion entre los colegiados, impidiendo
la competencia desleal entre los mismos.

v" Impulsar la unidad entre los miembros de los diversos colegios de
profesionales, ademas de la cooperacidn reciproca entre estos.

v' Colaborar con las instituciones educativas publicas y privadas en todo
lo relacionado al desarrollo del al arte de las ventas y en cualquier
otra rama que tenga vinculo con esta.

v" Incentivar la solidaridad y el progreso profesional, social, cultural y

economico de cada uno de sus miembros.
También es imprescindible destacar que todos los profesionales en

Ingenieria de Ventas que formen parte del “CIAV” obtendran una serie de

beneficios, los mismos que se detallan a continuacién:
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v' Bolsa de empleo: Este beneficio sera aplicado con la finalidad de
gue los miembros de la organizacién puedan encontrar una mejor
perspectiva laboral para poner en practica sus conocimientos
académicos. Es importante recalcar que los concursos aqui
publicados son responsabilidad de las empresas que requieran el
personal, no del “CIAV”, ya que este ultimo solo hara la funcién de

intermediario.

v Revistas y boletines informativos: Los miembros de la
organizacion estaran al dia con articulos, reportajes, entrevistas,
estadisticas, eventos y demas temas relacionados con el marketing y
las ventas. La revista circulara 4 veces en el afo, es decir, cada tres
meses; en cambio el boletin electronico sera quincenalmente enviado
al correo electronico de cada uno de las profesionales que formen
parte del “CIAV”.

v' Capacitacion externa: ElI “CIAV” ofrecera capacitaciones en la
Camara de Comercio para cada uno de sus miembros que se
encuentren activos, es decir, al dia en sus respectivos pagos; ademas
de otros talleres y seminarios que serviran para mantener actualizado
académicamente a todo el gremio de profesionales que estén

afiliados a la organizacion.

v' Convenios: El “CIAV” tendra diversos convenios con algunas
instituciones privadas, con la finalidad de ofrecer oportunidades,
facilidades y ventajas a sus afiliados; entre los convenios que se

obtendran estan:

- Una concesionaria con la que se logre pactar un descuento,
plazo y condiciones especiales para los miembros del “CIAV”.

- Un banco que otorgue facilidades para la apertura de cuentas
de ahorros y corrientes, ademas que conceda una tarjeta de

crédito para los miembros del “CIAV”. Adicionalmente si es
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posible, que proporcione un servicio de auto-plan para el
financiamiento de un vehiculo nuevo, con una tasa de interés

especial.

- Una linea aérea y/o agencia de viajes que se encargue de los
tramites respectivos que conllevan organizar un viaje dentro o
fuera de la ciudad, ofreciendo al mismo tiempo oportunidades y
beneficios especiales para los profesionales que forman parte
del “CIAV”.

- Unidades educativas (escuelas, colegios y universidades) para
los afiliados, sus hijos o familiares hasta tercer grado de
consanguinidad, a los cuales se les proporcione descuentos en

las matriculas y mensualidades.

- Hospitales, clinicas y farmacias en todo tipo de especializacion
0 servicio de emergencia en el que requieran atencion los
afiliados o familiares de los mismos hasta primer grado de
consanguinidad, con descuentos especiales en todos los

servicios.

v’ Péliza de vida y seguro: La pdliza tendra algunas coberturas, las

mismas que se detallan a continuacion:

- Cobertura en riesgo de muerte accidental o no accidental del
asegurado.

- Cobertura en gastos funerarios.

- Cobertura de indemnizacion en el caso del diagndéstico de una
enfermedad terminal en el asegurado.

- No existira restriccion en el limite de edad del asegurado; sin
embargo, el asegurado que ingrese a partir de los 65 afios de
edad debera pagar un recargo del 145% sobre la tarifa de

riesgo.
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5.1.2. Filosofia Empresarial

5.1.2.1. Misiébn

Formar una agrupacion que defienda y garantice el ejercicio
profesional de sus asociados, y al mismo tiempo se constituya en un pilar
fundamental para las instituciones publicas y privadas en el mejoramiento de
la calidad de los resultados en el nivel de ventas y competitividad en el

mercado.

5.1.2.2. Vision

Ser el primer colegio de profesionales en administracion de ventas en
el Ecuador, el cual promueva la investigacion y el desarrollo continuo,
mediante el uso de tecnologia de vanguardia e innovaciones periédicas que

estén direccionadas a beneficiar a la sociedad.

5.1.2.3. Valores

v' Respeto: Brindar un trato justo a todos aquellos con quienes la

organizacion tenga relacion (afiliados, proveedores, empleados).

v Responsabilidad: Trabajar con excelencia los asuntos
encomendados, velando por la efectividad personal y de equipo en el

logro final de resultados.

v' Honestidad: Ofrecer a los afiliados lo que la organizacién esta en
condiciones de cumplir. Ser coherentes con su razén de ser, actuar
dentro de la verdad, con honradez, responsabilidad y total

transparencia en todos sus procesos.
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v Comunicacién: Mantener una buena comunicacién ayuda a
desarrollar el desempefio de los procesos y mejora las relaciones con
los clientes internos y externos.

v' Calidad: Proporcionar un servicio y atencion de calidad a los
afiliados, para lo cual es indispensable contar con un equipo humano
de trabajo que cumpla sus funciones y responsabilidades de manera

eficiente.
5.1.2.4. Logotipo de la Organizacion

La institucion ha creado un logotipo, el cual se constituye en un
distintivo uUnico exclusivo para el “CIAV”, para el disefio de este se ha
utilizado el color azul claro, ya que esta tonalidad representa seriedad,
sobriedad y transmite confianza; la flecha en sentido ascendente simboliza

el camino hacia el éxito y la calidad profesional, dicho logo se muestra a

C

Colegio de Ingenieros en Administracion de Ventas

continuacion:

Grafico 15. Logotipo del “CIAV”
Elaboracion: Autores
Fuente: Autores
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5.1.3. Aspecto Societario de la organizacion

Para llevar a cabo la creacion y puesta en marcha de un colegio de
profesionales en Administracion de Ventas en la provincia del Guayas, se
fundard una Sociedad Andnima, cuya asamblea general estara conformada
por cinco accionistas entre los cuales se distribuiran las acciones de forma

equitativa. En el estatuto de constitucion constara:

¥v" El nombre de la institucién que se constituye es “CIAV”.

v' El domicilio principal de la institucién, quedara ubicado en la provincia
del Guayas, ciudad de Guayaquil, parroquia Tarqui, especificamente
en la ciudadela Ferroviaria.

v' El plazo de duracién de la compafiia es de cincuenta afios, contados
a partir de la inscripcion de la constitucion de la compaifia en el
Registro Mercantil; pero dicho plazo puede reducirse o ampliarse por
acuerdo de la Asamblea General de Accionistas.

v La empresa podra ejercer toda actividad mercantil comercial y de
inversiones relacionadas con su objetivo, podra asociarse con otras
instituciones u organizaciones publicas o privadas, personas
naturales y juridicas, inclusive con otras compafiias o establecer

alianzas estratégicas.
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5.1.4. Equipo de Trabajo

Administracion
y Contabilidad

Departamentos Biblioteca

Investigacion y

Desarrollo
Asamblea

General
Secretario

Directorio Presidente Vice-presidente Tesorero

Vocales

Grafico 16. Equipo de Trabajo del “CIAV”
Elaboracién: Autores

Fuente: Autores
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5.1.5. Funciones del Equipo de Trabajo

5.1.5.1. Departamentos

Administraciéon y Contabilidad

Este departamento se encargard basicamente de dirigir y realizar
todas las actividades de caracter administrativo y contable, para lo cual
deber& definir diferentes procesos y establecer las alternativas adecuadas
para su correcto desenvolvimiento y resultados. Entre sus funciones

principales se pueden destacar:

v' Elaborar y presentar mensualmente los diversos estudios financieros
a la asamblea general.

v" Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo junto con objetivos
anuales y entregar las proyecciones de dichas metas para la
aprobacion de la asamblea general.

v' Realizar las declaraciones de impuestos en el plazo estipulado por la
ley, evitando multas e intereses por parte del fisco.

v' Ejecutar el pago de sueldos y demas beneficios sociales al personal,
siempre sustentandose con lo que indica el Codigo Laboral.

v' Supervisar y controlar los andlisis financieros, contabilidad general y
de costos.

¥v' Administrar los recursos financieros para alcanzar los objetivos de la
compafia.

v' Evaluar periédicamente la productividad de la organizacién

Biblioteca

Este departamento se encargara de proporcionar apoyo continuo al
aprendizaje y dotar a los profesionales y estudiantes de la carrera de
ingenieria en ventas y otras carreras afines, de informacion bésica y

actualizada; por lo cual este departamento sera responsable de:
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v' Recopilar toda la documentacién, materiales y recursos didacticos
relevantes, con la finalidad de poderlos tener al alcance de las
personas que se hallen realizando investigaciones o trabajos de tipo
académico.

¥v" Organizar todos los libros y demas documentacién bibliotecaria que
se haya recopilado, con la finalidad de que sea accesible para las
personas que requieran de dicha informacién.

v' Impulsar actividades que fomenten la lectura como medio de

entretenimiento y de informacion.

Investigacion y Desarrollo

Este departamento se creara con la finalidad de:

v' Dirigir, impulsar y coordinar el permanente desarrollo investigativo en
ramas relacionadas al marketing, la administracion y las ventas.

v' Desarrollar proyectos de investigacién que se encuentren vinculados
con la tecnologia y las telecomunicaciones.

v Promover la expansion de nuevos colegios de profesionales en
administracion de ventas en otras provincias del Ecuador.

v' Fortalecer el mejoramiento de la calidad de la educacién con los

procesos de capacitacion.
5.1.5.2. Directorio
Presidente

El presidente del “CIAV” representa la maxima autoridad
administrativa y ejecutiva, por lo tanto, tendra las siguientes atribuciones y
responsabilidades:

v' Convocar y presidir todas las sesiones segUn los estatutos que rijan

en la organizacion.
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v" Velar por el buen desarrollo y funcionamiento inspirado en la unidad y
fortalecimiento de la organizacion.

v Mantener el espiritu de trabajo y servicio del directorio y los
departamentos en general.

¥v' Firmar toda la correspondencia y documentacion emanada de la
Asamblea General, conjuntamente con el secretario o tesorero, asi
como también con otros miembros segun sea necesario y al criterio
de ésta.

¥v' Coordinar las actividades programadas en el calendario anual, como
también aquellas que se realicen con otras organizaciones o

instituciones tanto nacionales como internacionales.

Vicepresidente

El vicepresidente del “CIAV” también representa la maxima autoridad
en la organizacién en el caso de que el presidente se encuentre ausente,

dentro de sus funciones estan:

v Reemplazar y llevar a cabo las funciones y responsabilidades del
presidente en el caso de que este renuncie 0 se encuentre ausente
por cierto periodo de tiempo.

v' Colaborar con los demas miembros de la organizaciéon para el éptimo
desarrollo de sus funciones.

v' Presentar al directorio periédicamente un informe en el que se detalle

todas las actividades relacionadas a su gestion.

Secretario

El secretario-a es basicamente el encargado de todo lo concerniente

a las convocatorias, entrevistas, correspondencia y archivo de la
organizacion; entre sus funciones principales estan:

v' Elaborar las respectivas comunicaciones para la convocatoria a las

reuniones de la asamblea general.
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v' Asistir a todas las reuniones ordinarias y extraordinarias que sean
convocadas por la asamblea general, con la finalidad de tomar notas
de todos los temas tratados y posteriormente transcribir esta
informacion a las actas correspondientes.

¥v" Mantener a los miembros de la organizacién y afiliados informados de
las actividades que se lleven a cabo.

¥v" Firmar conjuntamente con el presidente de la organizacion toda
correspondencia enviada a empresas publicas y privadas y a los
afiliados.

Tesorero

El tesorero-a tendra a su cargo el manejo de los fondos del “CIAV”,

entre las funciones y responsabilidades con las que deberan cumplir estan:

AN

Depositar los ingresos en la cuenta bancaria de la organizacion.

v Firmar cheques y ordenes de pago, simultdneamente con el
presidente.

v" Firmar recibos por concepto de ingresos a la organizacion.

v" Emitir un informe detallado conjuntamente con el contador, para ser
presentado en cada reunion de la asamblea general, en donde se
describan los movimientos realizados con el dinero recaudado.

v' Coordinar la cobranza a entidades o profesionales que se encuentren
en calidad de pago moratorio o presenten deudas con el “CIAV”,
conforme al compromiso que poseen.

Vocales

Los vocales estan para asumir las funciones, atribuciones vy

responsabilidades de alguno de los miembros del directorio, cuando uno de

estos renuncie o en el caso de incapacidad de cualquiera de ellos. También

cumplira con otras obligaciones segin sea determinado por la asamblea

general.
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5.2. Justificacién del proyecto

El desarrollo del presente proyecto se justifica, debido a las
necesidades que tienen los profesionales en el ramo de la Administracion de
Ventas, para el perfeccionamiento y actualizacion de sus conocimientos,
acorde a los cambios que se presentan en el dia a dia. De esta manera,
mediante el desarrollo de un Colegio de Profesionales, se busca promover el
crecimiento profesional a través del fortalecimiento de sus conocimientos,
incorporando charlas, conferencias para compartir experiencias y analizar
proyectos que ayuden a garantizar una formacion académica de calidad,

tanto para los egresados como para los estudiantes en curso.

5.3. Objetivos del proyecto

e Promover la excelencia académica, mediante un conjunto de
actividades que incorporen charlas y manejo de informacion
actualizada para los profesionales en el area de ventas.

e Convertirse en una herramienta de apoyo para los estudiantes y
profesionales en el area de ventas.

e Desarrollar proyectos en beneficio de la comunidad universitaria y

profesionales en el area de ventas.

5.4. Beneficiarios del Proyecto Directo e indirecto

Los beneficiarios directos de este proyecto basicamente son los
profesionales en el area de ventas y toda la comunidad universitaria que se
encuentre estudiando en esta carrera, con la finalidad de fortalecer sus
conocimientos.

Por su parte, los beneficiarios indirectos son las empresas, que
podran contar con profesionales formados adecuadamente, y seran capaces
de desarrollar su trabajo en forma eficiente y acorde a los nuevos desafios

gque exige el capo laboral.

Maria Auxiliadora Ramirez- Jaime Arellano 69



“DIAGNOSTICO DE LAS NECESIDADES DE LOS EGRESADOS DE LA CARRERA DE INGENIERIA EN
ADMINISTRACION DE VENTAS DE LA UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL Y
PROPUESTA DE CREACION DE UN CUERPO COLEGIADO”

5.5. Localizaciéon

Se ha decidido ubicar la oficina en la parroquia Tarqui de la ciudad de
Guayaquil, exactamente en la ciudadela Ferroviaria, ya que hay una
infraestructura 6ptima que esta disponible para ser alquilada, ademéas de

gue este sitio se constituye en un lugar estratégico para los estudiantes

universitarios.

Gréfico 17. Localizacion Parroquial del “CIAV”

Elaboraciéon: Autores

Fuente: Google Earth
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Gréfico 18. Localizacion Especifica del “CIAV”
Elaboracién: Autores
Fuente: Google Maps
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5.6. Plan Operativo o de Actividades

5.6.1. Estrategias de Precio

El precio es un factor muy importante al momento de decidir comprar
algun producto o contratar algin tipo de servicio, motivo por el cual es
imprescindible fijar precios acordes a los del mercado, es decir, similares a
los de otros colegios de profesionales, a fin de que los ingenieros en
administracion de ventas se motiven a afiliarse a esta organizacion. Las

estrategias de precio que se aplicaran son las siguientes:

v' El precio de la afiliacion al “CIAV” sera diferente en el caso de que
sea socio activo (profesional titulado) o socio agregado (estudiante de
altimo curso), poseyendo mayores ventajas |os socios activos.

v Todas las actividades que lleve a cabo el “CIAV” seran previamente
preparadas y se asignaran descuentos especiales en los precios que
deban pagar los socios.

v" Se ofreceran facilidades de pago, ya que los socios podran cancelar
el valor de la inscripcién y/o las mensualidades con efectivo, cheque o
tarjeta de crédito, pudiendo con esta ultima inclusive diferir los valores

hasta 3 meses sin intereses.

5.6.2. Estrategias de Servicio

Tal y como se mencioné en puntos anteriores, la organizacién ya
posee un nombre y logotipo identitarios, ya que es necesario que se tenga
desde el inicio una buena imagen corporativa. Entre las estrategias que se

pondran en practica se pueden mencionar:

v' Entregar un carnet de afiliacién a cada uno de los socios del “CIAV”,
el cual posea una foto del beneficiario y el logotipo de la organizacion.
v' Crear y asignar una direccion de correo electronico de la institucién, a

través de la cual se les pueda enviar comunicacion de las distintas

Maria Auxiliadora Ramirez- Jaime Arellano 71



“DIAGNOSTICO DE LAS NECESIDADES DE LOS EGRESADOS DE LA CARRERA DE INGENIERIA EN
ADMINISTRACION DE VENTAS DE LA UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL Y
PROPUESTA DE CREACION DE UN CUERPO COLEGIADO”
actividades que se llevaran a cabo, ademéas del boletin electronico
gue se enviara quincenalmente.

v" Proporcionar a los profesionales afiliados al “CIAV” una lista con
todos los beneficios que posee, con el objetivo de que ellos conozcan
las ventajas de ser socios de esta organizacion, tales como: bolsa de
empleo, pdliza de vida y seguro, convenios con diferentes

instituciones privadas, etc.

5.6.3. Estrategias de Plaza

La plaza o distribucion consiste en la seleccion de los lugares o
puntos de venta en donde se venderan u ofreceran los productos o servicios
a los clientes a los clientes finales, en este caso, mas bien seria la forma en
que los profesionales o estudiantes de la carrera de ingenieria en
administracion de ventas pueden afiliarse al “CIAV”; por lo que, las

estrategias a llevar a cabo son:

v Crear una pagina web por medio de la cual los profesionales
interesados puedan ingresar sus datos y automaticamente inscribirse
y formar parte del “CIAV”, y al mismo tiempo conocer los requisitos y
documentos fisicos que deben hacer llegar a la organizacion para la
respectiva tramitacion y aprobacion de la inscripcion.

v' Hacer uso de intermediarios (universidades, empresas publicas y
privadas) para lograr captar a la mayor parte posible de graduados y
estudiantes de la carrera de Administracion de Ventas.

¥v' Cuando se lleven a cabo las capacitaciones, talleres o seminarios se
hard uso de las instalaciones de universidades o salones especiales,

conforme al tipo de actividad que se vaya a realizar.

Es de suma importancia dejar claro que los canales de distribucién son:
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v' Directo

"CIAV" | GRADUADOS O ESTUDIANTES DE LA
CARRERA DE ING. EN

(A traves de la paagina web o ADMINISTRACION DE VENTAS
acudiendo a las instalaciones de la

organizacién) (Que deseen formar parte de la
organizacién)

Grafico 19. Distribucién Directa del Servicio
Elaboraciéon: Autores

Fuente: Autores

v Indirecto

| Colegio de Ingenieros en Administracion de Ventas

UNIVERSIDADES O
EMPRESAS PUBLICAS O
PRIVADAS

"CIAV"

(A traves de la paagina
web o acudiendo a las

(Que les den a conocer
este nuevo colegio de
profesionales)

instalacionesde la
organizacién)

Grafico 20. Distribucién Indirecta del Servicio
Elaboracion: Autores

Fuente: Autores
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5.6.4. Estrategias de Promocion

La promocion consiste en comunicar y dar a conocer a los

profesionales la existencia del “CIAV”, su vision y razén de ser, por lo cual

se aplicaran algunas estrategias:

v

5.6.5.

Se colocaran anuncios publicitarios en diarios, revistas o internet con
el objetivo de que las personas conozcan y sepan de la apertura y
beneficios que lleva consigo la afiliacion al “CIAV”.

Servir de auspiciadores en eventos que tengan relaciéon con la rama
de las ventas o talleres, seminarios y capacitaciones a nivel general
dentro de la provincia del Guayas.

Elaborar banners publicitarios para ser colocados en eventos o
exposiciones.

Se adquirird una base de datos de profesionales y estudiantes de la
carrera de Ingenieria en Administracion de Ventas.

Se crearan paginas de la organizacion en las redes sociales de mayor

aceptacion como son facebook y twitter

Estudio Organizacional

5.6.5.1. Objetivos

v

Determinar el tamafio y localizacion éptima del espacio fisico donde
seran las instalaciones del “CIAV” y el equipamiento necesario para
gue la organizacién comience a funcionar.

Establecer los procesos operativos mas adecuados, con el objetivo
de garantizar un buen servicio y atencion a cada uno de los socios.
Diseflar y distribuir el espacio fisico de las instalaciones de la
infraestructura.

Establecer las respectivas medidas de prevencion y seguridad del

personal.
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5.6.5.2. Distribucién Fisica del Espacio

Gréafico 21. Plano del “CIAV”

Elaboracion: Autores

Fuente: Autores
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5.6.5.3. Flujograma de Proceso
A continuacién se detalla paso a paso el proceso de afiliacién que

tendran que seguir los profesionales en Administracion de Ventas que

deseen formar parte del “CIAV”:

> )
S
Profesional en administracion Personal del “CIAV” le indica Profesional en|administracion
de ventas se comunica al futuro afiliado que debe ingresar de ventas entrega
con el “CIAV” para solicitar a la pagina web para llenar la documentos sqlicitados en las
informacion para afiliarse Informacion y llevar algunos instalaciones del “CIAV”

documentos a las instalaciones
de la organizacion.

V4

Se cita al afiliado para que
despues de unos dias
se acergue|a retirar su

carnet de |afiliacion.

Personal del “CIAV” revisa y
aprueba el respectivo tramite
para afiliar formalmente
al profesional.

Personal del “CIAV” le entrega el
correspondiente contrato al afiliado
y le proporciona informacién acerca
de los beneficios con los que goza.

Afiliado retira en los dias
posteriores su carnet de
afiliacion.

Afiliado goza de todos los
beneficios que le otorga la
membresia del “CIAV”.

Gréafico 22. Proceso de Afiliaciéon
Elaboracion: Autores

Fuente: Autores
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5.6.5.4. Prevencién y Seguridad del Personal

Dentro de las instalaciones de la organizacion se contara con dos
botiquines de primeros auxilios y extintores que estaran ubicados en lugares

estratégicos para su facil adquisicion.

Cada botiquin estara equipado con:

Alcohol

Agua oxigenada

Gasas esterilizadas
Vendas adhesivas (curitas)
Esparadrapo

Mascarillas

Un termémetro

Guantes desechables (al menos 3 pares)

N X X X X X X X

Linterna

Las oficinas administrativas tendran los numeros telefonicos mas
importantes tales como los de la Policia Nacional, Cruz Roja, Cuerpo de
Bomberos, Defensa Civil y Comision de Transito. Con la finalidad de
prevenir los accidentes en las instalaciones de la organizacion, es necesario

proceder de la siguiente manera:

Golpes, cortes con objetos corto punzantes y herramientas

v' Debe respetarse rigurosamente las instrucciones del fabricante en
el uso de los equipos de oficina y demas utensilios.

v Es conveniente disefiar procedimientos de trabajo para las
operaciones de limpieza y mantenimiento, con la finalidad de no

propiciar el desenlace de algun tipo de accidentes.
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v Los Utiles de trabajo de oficina deben conservarse en perfectas
condiciones y wuna vez terminado su uso guardarlas
correctamente.

Caidas

v’ Para prevenir caidas es imprescindible mantener los lugares de
trabajo limpios, y en el caso de derramamiento de algun tipo de
sustancias o0 alimentos, el mismo debe ser eliminado
inmediatamente en el momento en que se produzca.

v’ Evitar que el piso se encuentre impregnado de sustancias

resbaladizas.

Contactos eléctricos

v" Los enchufes y los circuitos eléctricos deben estar totalmente
aislados de areas que sean muy utilizadas por el personal o
afiliados al “CIAV”.

v" Su correcto funcionamiento se revisara periédicamente.

¥v" Nunca se deben tocar los interruptores con las manos mojadas.

5.6.5.5. Plan de Evacuacion

Las instalaciones del “CIAV” estaran adecuadas y permanentemente

cuidadas para evitar algun tipo de emergencia, con los siguientes letreros:

v' Letreros de salida de emergencia: Estaran ubicados de manera
gue ayuden a los empleados y demas personas que se
encuentren dentro de la organizacion, a poder trasladarse a

lugares seguros.
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SALIDA DE EMERGENCIA
—_

A

v' Letrero de Extintor: Estard ubicado en dos lugares, uno en el

area de la biblioteca y otro en el area de oficinas administrativas,

tendra un cartel de instructivo muy claro y especifico.

v' Letrero de Salida: Este es necesario para que las personas se
guien y se puedan dirigir hacia la salida sin problemas en caso de

emergencia.
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5.7. Estudio de factibilidad o viabilidad del proyecto

5.7.1. Recursos del Proyecto

RECURSOS

Préstamo Bancario, Instituciones

RECU'RSOS Financieras y Aportaciones de los
ECONOMICOS Afiliados, UCSG

RECURSOS Csamfle% N Geéler?Lt ’ P[re3|d?n:e,

HUMANOS Icepresidente, ecretario, esorero,

Vocales y Afiliados.

Suministros de oficina, Papeleria,
MATERIALES Manuales, Folletos, Guias Metodol6gicas
y Dispositivos de Almacenamiento.

Instalaciones del Colegio de Ingenieros
INFRAESTRUCTURA de Administracion en Ventas

Fuente: Autores

Para la ejecucion del proyecto es necesario contar con una serie de
recursos, como los presentados en el cuadro superior. Si bien todos los
recursos tienen su grado de importancia, es imprescindible contar con los
recursos econémicos para financiar su ejecucion. En el siguiente apartado
se presenta la inversion inicial del proyecto la cual se divide basicamente en

tres grandes grupos: Inversion Fija, Inversion Diferida e Inversion Corriente.

e Respecto a la inversion fija, esta corresponde al rubro asignado para
la compra de activos fijos para el CIAV, el cual tiene una participacion
total de 53.98% sobre el valor de la inversion total ($ 18,463.00).

e La inversién diferida incluye los desembolsos necesarios para la
constitucion legal del cuerpo colegiado y los gastos de instalacion y
adecuacion del establecimiento ($ 2,700.00).

e Finalmente la inversion corriente, se encuentra representada en
mayor proporcion por el capital de trabajo del CIAV, es decir el dinero
necesario para financiar las actividades de corto plazo e imprevistos
($13,041.61).

Maria Auxiliadora Ramirez- Jaime Arellano 80



“DIAGNOSTICO DE LAS NECESIDADES DE LOS EGRESADOS DE LA CARRERA DE INGENIERIA EN
ADMINISTRACION DE VENTAS DE LA UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL Y
PROPUESTA DE CREACION DE UN CUERPO COLEGIADO”

5.7.2. Inversién Inicial del Proyecto

CANTIDAD ‘ V. UNITARIO

DETALLE DE LA INVERSION V. TOTAL % INVERSION
INVERSION FIJA

Muebles de Oficina

Mesa de Sesiones 1 $ 500.00 $ 500.00 1.46%
Escritorios de trabajo 4 $ 130.00 $ 520.00 1.52%
Mesas de trabajo 1 $ 100.00 $ 100.00 0.29%
Counter de recepcion 1 $ 350.00 $ 350.00 1.02%
Libreros 12 $ 200.00 $ 2,400.00 7.02%
Archivadores 6 $ 125.00 $ 750.00 2.19%
Juego de Sala 1 $ 850.00 $ 850.00 2.49%
Sofé 1 $ 500.00 $ 500.00 1.46%
Sillones ejecutivos 15 $ 150.00 $ 2,250.00 6.58%
Sillas de visita 8 $ 45.00 $ 360.00 1.05%
Equipos de Oficina _ _ 0.00%
Central de Aire de Alta Eficiencia 60.000

BTU 2 $  2,500.00 $ 5,000.00 14.62%
Telefax 3 $ 125.00 $ 375.00 1.10%
Teléfonos Convencionales 2 $ 50.00 $  100.00 0.29%
Dispensadores de Agua 2 $ 85.00 $ 170.00 0.50%
Sumadoras de rollo 2 $ 25.00 $ 50.00 0.15%
Perforadoras 2 $ 8.00 $ 16.00 0.05%
Grapadoras 2 $ 6.00 $ 12.00 0.04%
Portapapeles 8 $ 30.00 $  240.00 0.70%
Maquina Copiadora 1 $ 650.00 $ 650.00 1.90%
Equipos de Computacion

Computadoras de Escritorio 5 $ 550.00 $ 2,750.00 8.04%
Impresoras Multifuncién 2 $ 125.00 $ 250.00 0.73%
Router Inalambrico 2 $ 75.00 $ 150.00 0.44%
Swicth de 10 puertos 2 $ 60.00 $ 120.00 0.35%
SUBTOTAL $ 18,463.00 53.98%
INVERSION DIFERIDA

Gastos de Constituciéon 1 $ 700.00 $ 700.00 2.05%
Gastos de Instalacion y adecuacidn 1 $ 2,000.00 $ 2,000.00 5.85%
SUBTOTAL _ $ 2,700.00 7.89%
INVERSION CORRIENTE _

Capital de Trabajo 1 $ 9,932.10 $ 9,932.10 29.04%
Imprevistos (10%) 1 $ 3,109.51 $ 3,109.51 9.09%
SUBTOTAL $ 13,041.61 38.13%
INVERSION TOTAL DEL PROYECTO $ 34,204.61 100.00%

Fuente: Autores

De esta forma se establece que el monto total de inversion para llevar

a cabo el proyecto es equivalente a $ 34,204.61, segun el cuadro

presentado en la parte superior.
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5.7.3. Financiamiento de la Inversién

Para financiar el proyecto se realizara un préstamo al Banco
Pichincha, por ser una de las instituciones que actualmente mantiene
buenas relaciones con los directivos de la Universidad Catdlica, de tal modo
gue ellos podrian apoyar al financiamiento de este proyecto para beneficio
de los estudiantes afiliados. De esta forma el préstamo se lo haria segun las

siguientes condiciones de financiacion:

INSTITUCION FINANCIERA: BANCO PICHINCHA
MONTO: $ 34,204.61
TASA: 11.23%
PLAZO: 3

Fuente: Autores

La tabla de amortizacion del préstamo seria a 36 meses, pero en el
siguiente apartado se presenta un resumen anual. Asi se observa que el
monto final del proyecto tendria un costo de $ 40,447.59 incluidos los

intereses de financiacion en 3 afios ($ 6,242.98).

' PERIODO CAPITAL INTERESES  PAGO
1 $10,153.41 | $ 3,329.12 | $13,482.53
2 $11,354.20 | $ 2,128.33 | $13,482.53
3 $12,697.00 | $ 78553 | $13,482.53
TOTAL | $34,204.61 | $ 6,242.98 | $40,447.59

Fuente: Autores

Vale destacar que todos estos pagos serian financiados con el valor
de las inscripciones de los estudiantes que se deseen afiliar con el objetivo
de que ellos sean los duefios de las instalaciones y socios que manifiesten
sus opiniones y planes en las asambleas que se lleven a cabo, razén por la

cual evidentemente el costo inicial de la inscripcidn seria relativamente alta.
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5.7.4. Presupuesto de Gastos de Operacién

5.7.4.1. Presupuestos de Gastos Administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS V. MENSUAL ‘ ANO 1 ‘ ARNO 2 ARNO 3
SUELDOS Y BENEFICIOS $  1,185.70 | $14,228.40 | $14,968.28 | $15,746.63
HONORARIOS
PROFESIONALES $ 400.00 | $ 4,800.00 | $ 5049.60 | $ 5,312.18
SERVICIOS BASICOS $ 60.00 [ $ 72000 [ $ 75744 | $ 796.83
SUMINISTROS DE OFICINA $ 2000 [ $ 24000 | $ 25248 | $ 26561
SUMINISTROS DE LIMPIEZA | $ 1500 | $ 18000 | $ 189.36 | $ 199.21
SUMINISTROS VARIOS $ 2000 [ $ 24000 | $ 25248 | $ 26561
ARRIENDOS $  1,500.00 | $18,000.00 | $18,936.00 | $19,920.67

TOTAL $  3,200.70 | $38,408.40 | $40,405.64 | $42,506.73

Fuente: Autores

Como en toda organizacion, es necesario realizar un presupuesto de
los potenciales gastos de administracion que permitiran el adecuado
manejo de los recursos del CIAV, tales como servicios basicos, arriendos,
sueldos del personal que laborara en la institucion de forma permanente. Asi
estos valores serian de $ 3,200.70 mensuales o0 $ 38, 408.40 para el primer
periodo, el mismo que se incrementaria en funcion al indice de inflacién

estimado de 5% a partir del periodo dos.

5.7.4.2. Presupuestos de Gastos de Ventas

GASTOS DE VENTAS V. MENSUAL ANO 1 \\[e} ANO 3
$  664.02
FOLLETERIA $ 2000 | $ 24000 | $ 25248 | $ 265.61
VOLANTES $ 1000 | $ 12000 | $ 12624 | $ 132.80
REDES SOCIALES $ 3000 | $ 36000 | $ 37872 | $ 39841
TOTAL $ 110.00 | $ 1,320.00 | $ 1,388.64 | $ 1,460.85

Fuente: Autores

De igual forma los gastos de venta han sido considerados con la
finalidad de realizar cada afio o cada seis meses una campafa de
informacion y promocién del CIAV y sus beneficios, si bien su presupuesto
es mensual, estos valores seran utilizados para financiar los planes de

marketing que se empleasen en el afo.
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5.7.5. Presupuesto de Ingresos

5.7.5.1. Proyeccion del numero de afiliados

DESCRIPCION ANO 1 ‘ ANO 2 | ANO 3
NUMERO DE INSCRIPCIONES Y AFILIADOS 93 102 112
NUMERO DE NUEVOS AFILIADOS 93 9 10

Fuente: Autores

En funcién al estudio de mercado realizado se pudo determinar que
del total del estudiantes graduados 112, al menos el 80% si colaboraria con
la puesta en marcha del cuerpo colegiado (CIAV). Por tal razén, para el
primer periodo de inicio seria necesario contar con al menos 93 estudiantes,
guienes serian los socios fundadores de este proyecto, de ahi se erigirian
las respectivas dignidades para la comitiva del colegio. Posteriormente, se
espera que por lo menos el numero de nuevos afiliados se incremente en un
10% anual.

5.7.5.2. Proyeccion del Valor de la Inscripcion

DESCRIPCION
VALOR DE LA INSCRIPCION | $ 500.37 $ 500.37 $  500.37 $  500.37

Fuente: Autores

Como el proyecto es sin fines de lucro, basicamente el valor de la
inscripcidn seria equivalente al total de la inversibn mas los intereses,
divididas entre los miembros fundadores que en este escenario serian 93
estudiantes, asi se obtiene que el valor de la inscripcién inicial deberia ser

de $ 500.37 por persona, para ser capaces de cubrir estos valores.
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5.7.5.3. Proyeccion del Valor de la Mensualidad

DESCRIPCION

VALOR DE LA MENSUALIDAD $ 40.96 $ 40.96 $ 40.96 $ 40.96
Fuente: Autores

El valor de las mensualidades que los afiliados deberian cancelar
durante los primeros tres periodos para cubrir los gastos de operacion es
igual a $ 40.96 el mismo posterior al pago total de la inversiébn y con la
captacion de mayor numero de afiliados se iria reduciendo sustancialmente,
a tal punto que la cifra se vuelva mas asequible para los nuevos fundadores.
Evidentemente los socios fundadores tendrian ese reconocimiento y sus
beneficios serian mayores a diferencia de aquellos que ingresen posterior a

los tres primeros periodos.

5.7.5.4. Proyeccion de Ingresos

DESCRIPCION \\[e}! | ARO 2 ANO 3
INSCRIPCIONES $ 46,514.73 $  4,651.47 $ 5116.62
AFILIACIONES $ 45,687.66 $ 50,256.43 $ 55,282.07
TOTAL DE INGRESOS $ 92,202.39 $ 54,907.90 $ 60,398.69

Fuente: Autores

Es asi como los ingresos proyectados expuestos en el cuadro
superior permitirian financiar el pago del préstamo bancario y los gastos
operacionales del funcionamiento del CIAV. Como se puede apreciar, en el
primer periodo el total de ingresos seria de $ 92,202.39 debido a que en este
periodo se estima recolectar el mayor numero de inscripciones para
constituir el cuerpo colegiado (93 como minimo), caso contrario no seria
posible puesta en marcha por la escasez de recursos econémicos. En el
siguiente flujo de caja proyectado se observa el movimiento del dinero que
ingresaria por concepto de las inscripciones y mensualidades; y el destino

gue el mismo tendria.
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5.7.6. Flujo de Caja Proyectado

PREOP. ANO1 ANO2 ANO3
A. INGRESOS OPERACIONALES

Pago de Inscripciones 0.00| 46,514.73] 4,651.47| 5,116.62
Pago de Mensualidades 45,687.66| 50,256.43] 55,282.07
TOTAL 0.00] 92,202.39] 54,907.90] 60,398.69
B. EGRESOS OPERACIONALES
SUELDOS Y BENEFICIOS 0.00] 14,228.40| 14,968.28] 15,746.63
HONORARIOS PROFESIONALES 4,800.00] 5,049.60] 5,312.18
SERVICIOS BASICOS 720.00 757.44 796.83
SUMINISTROS DE OFICINA 240.00 252.48 265.61
SUMINISTROS DE LIMPIEZA 180.00 189.36 199.21
SUMINISTROS VARIOS 240.00 252.48 265.61
ARRIENDOS 18,000.00| 18,936.00] 19,920.67
PUBLICIDAD Y PROMOCION 1,320.00] 1,388.64| 1,460.85
TOTAL 0.00] 39,728.40] 41,794.28] 43,967.58
C. FLUJO OPERACIONAL (A - B) 0.00] 52,473.99] 13,113.62] 16,431.11
D. INGRESOS NO OPERACIONALES
Créditos Instituciones Financieras 1 34,204.61 0.00 0.00 0.00
Aportes de Capital (Fondos Propios) 0.00 0.00 0.00 0.00
TOTAL| 34,204.61 0.00 0.00 0.00
E. EGRESOS NO OPERACIONALES
Pago de principal (capital) de los pasivos 0.00] 10,153.41] 11,354.20] 12,697.00
Pago de Intereses prestamo 0.00] 3,329.12| 2,128.33 785.53
Inversiones en Activos 18,463.00
Inversiones por Gastos Pre-operativos (adecuaciones) 2,700.00 0.00 0.00 0.00
Inversiones por Capital de Trabajo 13,041.61 0.00 0.00 0.00

TOTAL| 34,204.61] 13,482.53] 13,482.53| 13,482.53

F. FLUJO NO OPERACIONAL (D-E) 0.00] -13,482.53| -13,482.53| -13,482.53
G. FLUJO NETO GENERADO (C+F) 0.00] 38,991.46] -368.91] 2,948.58
FLUJO NETO ACUMULADO 0.00] 38,991.46] 38,622.55| 41,571.13

Fuente: Autores

De acuerdo al flujo de caja, el CIAV tendria un total de ingresos
anuales por concepto de inscripciones y mensualidades equivalentes $
69.000 (en promedio de los tres periodos) y un gasto fijo anual promedio de
$ 41.830.09, dejando un saldo de caja para el pago del capital préstamo

mas los intereses.
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5.7.7. Evaluacién Econdmica del Proyecto
EVALUACION ECONOMICA

TASA DE DESCUENTO 11.23%
TIR 19%
VAN $2,694.65
RELACION B/C 1.27

Fuente: Autores

Finalmente, la evaluacién econdémica del proyecto realizada a través
del Andlisis Relacion Costo-Beneficio permite ver que el proyecto tendria
una relacién 1.27, es decir que por cada doélar que se recibe por costos se
obtiene 0.27 en beneficios, lo cual es aceptable ya que el proyecto no tiene
fines de lucro, por tal razon, el dinero extra que se recaude sera considerado
como superavit y ayudara a financiar proyectos futuros como programas de
capacitacion, compra de mejor equipamiento, entre otros. De igual forma, el
proyecto seria capaz de recuperar la inversion en menos de 3 afos, debido

aquelaTIR es 19% y el VAN en esta instancia seria $ 2,694.65.

5.8. Plan de seguimiento y evaluacién

Para el desarrollo del plan de evaluacion y seguimiento, sera utilizada
la herramienta del Balanced Scorecard, la cual es una estrategia de
organizacion en una serie de indicadores numéricos de desempefio que
ayudan e integran todos los niveles y funciones de la organizacion,
asegurando de esta forma una correcta aplicacion de la estrategia. Para

esto los pasos a desarrollar son los siguientes:
v' Etapa 1: Formulaciéon del Balanced Scorecard
El Balanced Scorecard, estara basado en las siguientes perspectivas
y cada una de ellas estara integrada de tal forma que en conjunto aporten a

mejorar la situacion financiera, satisfagan completamente las necesidades

de los clientes, se mejore la atencién al cliente, a través de un proceso de
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capacitacion del personal; para ello la siguiente figura ilustra como estan

conectadas estas perspectivas:

Reduccion de
Perspectiva costos
Financiera
Perspectiva Satisfaccion de las
del Cliente necesidades
Perspectiva Determinar Mekorar b Ofrecer nuevas
Procesos principales costos sonclénalcliente 3"9"_'“"’35 al
Claves cliente
Perspectiva
Aprendizaje Capacitaral

Personal
Realizar auditorias Mejorar Ambiente
internas Laboral

Gréafico 23. Balance Scorecard
Elaboracion: Autores

Fuente: Autores
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v' Etapa 2: Ejecucién del Balanced Scorecard

FACTORES

ADMINISTRATIVOS / FINANCIEROS

AFILIADOS

PROCESOS CLAVES

INVESTIGACION Y DESARROLLO

OBJETIVOS

Reduccion de Costos y Gastos

INDICADOR DE RESULTADOS

. Ratio Financiero de Gestion:

Impacto de Gastos:
Gastos/Ventas

METAS
2012-2016

Disminuir anualmente los costos
y gastos en 5%

INICIATIVAS ESTRATEGICAS

Evitar despidos y renuncias.
Gestionar consumo de
servicios basicos.

Elaborar presupuestos de
gastos por departamentos.

Satisfacer necesidades y dudas de
los afiliados.

. Numero de veces que el

afiliado hace uso de los
servicios y beneficios que
proporciona la organizacion.

Los afiliados deben estar al dia
en sus mensualidades.

Se debe captar la mayor
cantidad de profesionales
graduados y por graduarse en
Ingenieria en Administracion de
Ventas.

Realizar promociones y
descuentos especiales.
Atender agilmente los reclamos
de los afiliados.

Gestionar eficientemente los
recursos

. Ofrecer nuevas alternativas a
los afiliados.

e Mejorar el servicio y la
atencion brindada.

. Nuevas necesidades

detectadas.

e  Baja calificacion del servicio

por parte del cliente
(afiliado).

Innovar periédicamente en los
beneficios que se les ofrece a
los afiliados.

Obtener una calificacion de 8/10
por parte de los afiliados (como
minimo).

Llevar a cabo seminarios y
talleres para el personal que
labora en la organizacion.

Mejoramiento Profesional y
Técnico de los afiliados.

e  Numero de afiliados que se

encuentren laborando.

e  Porcentaje de crecimiento

intelectual mediante
evaluaciones y pruebas a los
afiliados.

Capacitar al menos al 80% de
los afiliados.

Lograr un nivel de satisfaccion
del 75%.

Realizar seminarios de
aprendizaje

Hacer concursos con la
finalidad de facilitar el acceso a
becas de nivel superior, ya sea
a nivel nacional como
internacional.

Tabla 5. Ejecucion del Balanced Scorecard
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v' Etapa 3: Evaluacién del Balanced Scorecard

Finalmente la etapa de evaluacion del proyecto, serd revisada una
vez que comienza a operar la organizacién, para lo cual se debe identificar
gue el seguimiento se hard bajo las perspectivas previamente analizadas

que son:

Administrativos y Financieros
Afiliados

Procesos Claves

LN X X

Investigacion y Desarrollo

Todo esto permitira que la organizacion cumpla con lo dispuesto y se
logren los resultados esperados, segun las metas. Para el estudio
basicamente se utilizaran informes financieros, encuestas, entrevistas y
reportes de los empleados para conjuntamente procesar la informacion y

comparar si las metas se estan cumpliendo segun lo dispuesto.
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CAPITULO VI
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1. Conclusiones

Los cuerpos colegiados constituyen hoy en dia una necesidad para el
gremio de profesionales que quieren actualizar sus conocimientos para ser
mas competitivos en el campo laboral. Si bien la carrera de Ingenieria en
Ventas de la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil es nueva, esta
ha tenido un crecimiento y posicionamiento importante en la Ultima década,
y esto se evidencia en el nUmero de estudiantes que cada dia se interesan

por formar parte de este carrera.

En referencia a los temas tratados, es evidente que existe un
pronunciamiento muy significativo de los estudiantes encuestados que
respaldan la creacién de este cuerpo colegiado con la finalidad de que el
mismo se convierta en una herramienta de desarrollo profesional, no
Unicamente para aquellos que ya estan trabajando, sino que sirva de
alternativa para los nuevos estudiantes en la busqueda y obtencion de un

nuevo trabajo que les permita adquirir conocimientos practicos.

Pese a que la mayoria de estudiantes se siente ligeramente
insatisfecho con la malla curricular, es evidente que sus directivos hacen un
esfuerzo por brindar y garantizar una formacion académica de primer nivel,
la misma que ha posicionado a la Universidad Catélica de Santiago de
Guayaquil, como una de las mejores universidades de la ciudad y el pais,
razon por la cual es conveniente que el cuerpo colegiado cumpla este
propdsito y sirva como complemento académico para los nuevos

profesionales de esta carrera.

Los resultados de la investigaciéon de campo dejan claro que muchos
profesionales han tenido que valerse de si mismos para hacer frente a los

desafios del mundo laboral, ya sea estudiando ciertas especialidades
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relacionadas con su carrera o formando parte de cursos de capacitacion que
las empresas suelen pagar a sus empleados para mejorar su desempefio

laboral.

En igual sentido es importante destacar que las autoridades de la
carrera, deben mejorar el contenido de su pensum académico, ya que de
acuerdo a la investigacion de campo, se deberia fomentar mas casos
practicos que ayuden a los futuros profesionales en la formacion de un

ambiente més real sobre el campo laboral.

Finalmente, la disposicion de formar parte de un cuerpo colegiado
gue los respalde académicamente es evidente, debido a que la carrera es
joven y es mejor contar con un apoyo ahora que se pueden tomar ciertos
correctivos que ayuden a mejorar la calidad académica que ha caracterizado

a la carrera, asi como a la Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil.
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6.2. Recomendaciones

Como recomendacién para mejorar la formacién académica y
profesional de los estudiantes de la carrera de administracion en ventas, se

recomienda lo siguiente:

> Planificar de forma eficiente la creacion y ejecucion del Colegio de
Ingenieros en Administracion en Ventas, con la finalidad de aportar en
la actualizacién de conocimientos académicos, al menos en los tres

primeros afios de la creacion del cuerpo colegiado.

» Realizar campafias de informacion que permitan captar nuevos
afiliados y asi disminuir la cuota de inscripcion y mensualidades que
financien las operaciones del futuro Colegio de Ingenieros, antes de

la creacion y durante la puesta en marcha del cuerpo colegiado.

> Establecer alianzas estratégicas con establecimientos comerciales,
con la finalidad de brindar beneficios como descuentos por compras,

a los socios del colegio, al menos al tercer afio de funcionamiento.

» Hacer seguimiento a los estudiantes que estan cerca de graduarse
para ayudarles en su incorporacion en el mercado laboral y asi
promover una ocupacion total de los profesionales de esta carrera,

desde el primer periodo de operaciones.

» Tener una cooperacion y coordinacion permanente con los directivos
de la Universidad Catélica para asi tomar correctivos en lo referente a
la malla curricular en todo momento, tanto a la creacion del colegio

como durante su operacion.
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ANEXOS

Anexo 1. Formato de Encuesta

UCSG
CARRERA DE ADMINISTRACION EN VENTAS
FORMATO DE ENCUESTA

OBJETIVO: Determinar el grado de aceptacion de los profesionales y egresados de la
carrea en Administracién en Ventas de la UCSG, respecto a la creacion de un cuerpo
colegiado que los respalde.

1. SEXO
e Masculino

e Femenino

2. EDAD
e Entrel9 y24
e Entre25y30
e Entre31y36
e Masde36

3. INDIQUE EL ESTATUS ACADEMICO AL QUE UD. PERTENECE:
e Graduado de la | Promocion
e Graduado de la Il Promocién
e Graduado de la Ill Promocién
Graduado de la IV Promocion
e FEgresado

e Estudiando

4. (CREE UD. QUE LA MALLA CURRICULAR CUBRE LAS EXIGENCIAS PARA LA
EDUCACION DE INGENIEROS EN ADMINISTRACION EN VENTAS?

e Totalmente de acuerdo

e Deacuerdo

e Endesacuerdo

e Totalmente en desacuerdo
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5. ¢ DE ACUERDO A SU OPINION QUE OPORTUNIDADES TIENEN LOS INGENIEROS
EN ADMINISTRACION EN VENTAS EN EL CAMPO LABORAL?

e Muchas: Es facil encontrar trabajo en el area

¢ Intermedio: Se trabaja en otras areas__

e Pocas: Es complicado encontrar trabajo en el area

6. ¢QUE NIVEL DE COMPETITIVIDAD CONSIDERA QUE TIENEN LOS INGENIEROS
EN ADMINISTRACION EN VENTAS EN EL MERCADO LABORAL?

e Alto grado de competitividad: Son muy requeridos en las empresas

e Mediano grado de competitividad: Los requieren para areas similares __

e Bajo grado de competitividad: Son poco requeridos en las empresas

¢ Nulo grado de competitividad: Requieren otros profesionales

7. INDIQUE EL NIVEL DE SATISFACCION QUE TIENE RESPECTO A SU FORMACION
ACADEMICA EN LA CARRERA DE INGENIERIA EN ADMINISTRACION EN VENTAS:

e Muy Satisfecho__

e Satisfecho

e Poco Satisfecho

e |Insatisfecho

8. AL MOMENTO DE PONER EN PRACTICA SUS CONOCIMIENTOS: ¢{UD. FUE CAPAZ
DE HACER SU TRABAJO DE FORMA EFICIENTE?

e Si
e No__
e Quizds

9. ¢ QUE MEDIOS DE APOYO UTILIZO UD. PARA MEJORAR SUS CONOCIMIENTOS?
e Cursos de capacitacion __
e Talleres
e Charlas o Conferencias
e Experiencia propia en el campo ____

e Ninguno

Maria Auxiliadora Ramirez- Jaime Arellano 97



“DIAGNOSTICO DE LAS NECESIDADES DE LOS EGRESADOS DE LA CARRERA DE INGENIERIA EN
ADMINISTRACION DE VENTAS DE LA UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL Y
PROPUESTA DE CREACION DE UN CUERPO COLEGIADO”

10. ¢QUE ASPECTOS DEBERIAN SER MEJORADOS EN LA CARRERA DE
ADMINISTRACION EN VENTAS PARA ALCANZAR SU SATISFACCION TOTAL?
(sefialar uno)

e Personal Docente

e Personal Administrativo

e Pensum Académico

e Organismos de apoyo estudiantil

11. ¢ QUE OPINA ACERCA LA CREACION DE UN COLEGIO DE PROFESIONALES QUE
RESPALDE SU FORMACION ACADEMICA?
e [Excelente

e Muy Bueno __

e Bueno_
e Regular
e Malo__

12. ¢CONSIDERA QUE SERIA UTIL LA CREACION DE UN COLEGIO DE
PROFESIONALES EN VENTAS?

e Si,muyatil_

e No,inatil __

e Quizés, indiferente

13. ; ESTARIA DISPUESTO A FORMAR PARTE Y PARTICIPAR EN LAS ASAMBLEAS
DEL COLEGIO DE PROFESIONALES EN CASO DE QUE SE CONCRETE SU
CREACION?

e Si
e No__
e Quizds

14. ¢(QUE ASPECTOS CONSIDERA UD. DEBERIAN SER TRATADOS POR EL
COLEGIO DE INGENIEROS EN ADMINISTRACION EN VENTAS?

e Formacion Académica

e Capacitaciones profesionales

e Mejora de Pensum Académico __

o Bolsa de Trabajo

e Promociones para afiliados____

e Todas las anteriores
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15. INDIQUE QUE APORTE TENDRIA LA CREACION DE UN COLEGIO DE
PROFESIONALES EN EL AREA DE ADMINISTRACION EN VENTAS:

e Fortalecimiento de la Formaciéon Académica____

e Apoyo en la obtencién de empleo

e Mayor competitividad laboral

e Desarrollo de investigaciones importantes en el ramo __
e Todas las anteriores

e Ninguno ____

16. ¢(APOYARIA UD. LA CREACION DE UN COLEGIO DE INGENIEROS EN
ADMINISTRACION EN VENTAS?

e Absolutamente
o Quizds ____
e No_

Maria Auxiliadora Ramirez- Jaime Arellano 99



“DIAGNOSTICO DE LAS NECESIDADES DE LOS EGRESADOS DE LA CARRERA DE INGENIERIA EN
ADMINISTRACION DE VENTAS DE LA UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL Y
PROPUESTA DE CREACION DE UN CUERPO COLEGIADO”

Anexo 2. Capital de Trabajo

DETALLES MES 1 MES 2 ‘ MES 3 TOTAL

GASTOS ADMINISTRATIVOS 3,200.70 3,200.70 3,200.70 9,602.10
SUELDOS Y BENEFICIOS $ 1,18570 | $ 1,185.70 | $ 1,185.70 [ $ 3,557.10
HONORARIOS

PROFESIONALES $ 400.00 | $ 400.00 [ $ 400.00 [ $ 1,200.00
SERVICIOS BASICOS $ 6000 | $ 6000 |$ 6000 [$ 180.00
SUMINISTROS DE OFICINA $ 2000 | $ 2000 |$ 2000 [$ 6000
SUMINISTROS DE LIMPIEZA $ 1500 | $ 1500 [ $ 1500 [ $  45.00
SUMINISTROS VARIOS $ 2000 | $ 2000 |$ 2000 [$ 6000
ARRIENDOS $ 1,500.00 | $ 1,500.00 [ $ 1,500.00 | $ 4,500.00
GASTOS DE VENTA 110.00 110.00 110.00 330.00
PUBLICIDAD Y PROMOCION $ 11000 | $ 11000 [ $ 110.00 [ $ 330.00
CAPITAL DE TRABAJO 3,310.70 3,310.70 3,310.70 9,932.10
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Anexo 3. Tabla de Amortizaciéon del Préstamo

PERIODO CAPITAL INTERESES PAGO AMORTIZACION
0 $ - $ - $ - $ 34,204.61
1 $ 80345 | $ 320.10 | $1,123.54 $ 33,401.16
2 $ 81097 | $ 31258 | $ 112354 | 3 32,590.20
3 $ 81855 | $ 30499 | $ 112354 | 3 31,771.64
4 $ 82621 | $ 29733 | $ 112354 | 3 30,945.43
5 $ 83395 | $ 289.60 | $ 112354 | 3 30,111.48
6 $ 84175 | $ 28179 | $ 112354 | 3 29,269.73
7 $ 84963 | $ 27392 | $ 112354 | 3 28,420.10
8 $ 85758 | $ 26596 | $ 112354 | 3 27,562.52
9 $ 86560 | $ 257.94 | $ 112354 | 3 26,696.92
10 $ 873.71 | 3 24984 | $ 112354 | 3 25,823.21
11 $ 88188 | $ 24166 | $ 112354 | 3 24,941.33
12 $ 89013 | $ 23341 | $ 112354 | 3 24,051.20
13 $ 89847 | $ 22508 | $ 112354 | 3 23,152.73
14 $ 90687 | $ 21667 | $ 112354 | 3 22,245.86
15 $ 91536 | $ 208.18 | $ 112354 | $ 21,330.50
16 $ 92393 | $ 19962 | $ 112354 | $ 20,406.57
17 $ 93257 | $ 190.97 | $ 112354 | $ 19,474.00
18 $ 94130 | $ 18224 | $ 112354 | $ 18,532.70
19 $ 95011 | $ 17344 | $ 112354 | $ 17,582.59
20 $  959.00 | $ 16454 | $ 112354 | $ 16,623.59
21 $ 97.98 | $ 15557 | $ 1,12354 | $ 15,655.61
22 $ 977.03 | $ 14651 | $ 112354 | $ 14,678.58
23 $ 98618 | $ 13737 | $ 112354 | $ 13,692.40
24 $ 99541 | $ 12814 | $ 112354 | $ 12,697.00
25 $ 1,00472 | $ 11882 | $ 112354 | $ 11,692.28
26 $ 101412 | $ 109.42 | $ 112354 | $ 10,678.15
27 $ 1,02361 | $ 99.93 | $ 1,12354 | $ 9,654.54
28 $ 1,033.19 | $ 90.35 | $ 1,12354 | $ 8,621.34
29 $ 1,04286 | $ 80.68 | $ 1,12354 | $ 7,578.48
30 $ 1,05262 | $ 7092 | $ 1,12354 | $ 6,525.86
31 $ 1,06247 | $ 61.07 | $ 1,12354 | $ 5,463.38
32 $ 107242 | $ 5113 | $ 1,12354 | $ 4,390.97
33 $ 1,08245 | $ 41.09 | $ 112354 | $ 3,308.52
34 $ 1,09258 | $ 30.96 | $ 1,12354 | $ 2,215.93
35 $ 1,10281 | $ 2074 | $ 1,12354 | $ 1,113.13
36 $ 1,11313 | $ 1042 | $ 1,12354 | $ 0.00

$34,20461 | $ 624298 | $40,447.59
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Anexo 4. Malla Curricular de la Carrera de Ingenieria en Administracion de Ventas de la UCSG

CARRERA DE INGENIERIA EN ADMINISTRACION DE VENTAS. Modalidad Semipresencial

Ansxg 1. DISTRIBUCION DE MATERIAS POR MIVELES

- i ESPECIALIDADES
DE BAMTIAGID DE CLAYAGLIL EMFRESARIALES
MIVEL ESPECIFICO INIVEL PREPROFESIONAL
ARD L HC AFOD Z HC AFD 2 HC ARD 4 HC
] EMN
FUNDAMENTOS DE MARKETING 4 FUNDAMENTOS DE ADMINIZTRACION | 4 FLNDARM :: f_:::;:'"'ammw 4 ENFOQUIEE SERENCIALES MODERNOS| 4
FUMDAMENTOS DE SERVICIO AL
TECMICAS BABICAS DE VENTAS s oL = ENTORMO LECAL DE LOE NECOCIOS | 4 COMERCIC INTERMACIONAL 4
MATEMATICAR FARA VENDEDORES | 4 FUNDAMENTOS DE ESTADIETICA 4 MATEMATICAZ FINANCIERAS 4 EETADISTICA PaRA 4
ADMINISTRADORES
N R R U Y ADMINIZTRACION DEL TIEMPO Y R FUNDAMENTOS DE FLANIFICACION |
0% NERDG ENTO DRGAL TERRITORIO ESTRATECICA
FUNDAMENTOS DE DISTRIBUCION 4 TRABAIO EN EQUIPD a TRADE MARHETING 5 ECONOMIA ECUATORIANA F
LIDERAZEO EN EL CAMPO DE LAS
MOTIVACION ¥ LIDERAZCO = J— = TECHNICAZ DE INVESTICACION = LIDERAZZO EMPRESARIAL =
INCLES Il = INCLES: Il =
TEOLOEIA 3 INFORMATICA 3
27 30 a7 24
TECMICAS AVANTADAS DE
TECHICAS AVANZADAS DE VENTAS 4 TECHICAS BASICAS DE MECOCIACION | 4 4 CESTION DE CLIENTES =
NEROCISCION
FUNDAMENTOS DE CONTABILIDAD ¥ | AZESORAMIENTO ¥ A ——— B ELAEORACION DE FRESUBUESTOS a
FINANZAS RETROALIMENTACION
PEICOLOGIA APLICADA & LAS VENTAS | 4 TECHICAZ DE FROMOCION DE VENTAZ| = GEBTION DE EQUIPCE DE VENTAS s E-BUSINESS a4
TECNICAS DE MERCHANDISING s FUNDAMENTOS DE ECONOMIA 4 FIMANZAS PARA MO FINANCGIERDS 4 AMALISIS FINANCIERD a4
PRESENTACIGNES EFECTIVAS DE
CONCCIMIENTO DEL PRODUCTO 4 COMUNICACION EN VENTAZ 4 CREATIVIDAD E INNOVACION 4 p— 4
LA WENTA PROFESIONAL DE LOS " TALLER DE GRADUACION DE TECHMNICD 2 TALLER DE GRADUACION DE z TALLER DE GRADUACION DE 2
PROCUCTDS BUFERIOR TECHOLOGOS INGEMIERDS
IDIOMA EZPAROL UNIFICADO =
INZLES | 3 PASANTIAS | 12 PASANTIAS Il & PASANTIAS Il &
31 28 20 =0
NUMERO CREDTOS ARD 1 [ == ] HUMERO CREDITOS AR 1 s | NC NIVEL EBFECIFICO [ =7 | 1T NIVEL FREFROFEZIONAL sa
NOMERG DE CREDITOS NIVEL BASICO 124 | NC ACUMULADOS | 181 | NE ACUMULADSS 235
TRABAJD DE CRADUACION 25
TITULACION INCENIERD EN ADMINISTRACION DE VENTAS | 280
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Anexo 4. Créditos de la Malla Curricular de la Carrera de Ingenieria en

Administracién de Ventas de la UCSG

UNMERSIDAD CATALICA DE SANTLAGD DE GLAYANUIL
FACLLTAD DE ESPECALDALES EMPRESARIALES
CAARERA DE MOENERA EN ADMIMETRACION DE VENTAS Modalkded Saimieds i
MALLE 4
s i
Lol uz CELD W ue ozl ue
FURDAMENTS D ADWEMES TEADEH 4 WERTHAMDIEING & ADVENESTRACION [ COMPRAS &
T ﬁl [;
r'“' - I"-'-“ e S 4 TECMICAS MERMTADAS OF REGoCWCtiu]| & AHELISES FHAMCERC ]
FURDAMENTS DF MASHETING i WATERETION FIRANCETA i COMETIS INTEEHATIOMAL i
- —_— DR NETRALIOH Tk BOCEGAS
Bl TERAST] [, B PRI 1A 4 [e——— 4 TR ¥ LTRSS ,
- FMPEETAR !
TECHICAS RASICAS DE VENTAS 4 FVESTIGAZION IDE CORSUMD & “
CHOMA ESFRACL a ESTREATEGRS DF CORUNTADON 3 FLAM FCADM ESTRATEG KA &
-z E—— ESTUDAS COMTEMFORRMENS 3
P TR L PR AT a FiLES TECD a
AT P FRACTICAS PEEFROFES KIMALES '
3t 13 3
oo uz oo ue CHCLD W ue
ARELISE ESTADESTICD 4 COMTARILIDAD: ADARMISTRATHS, & FaUMESS &
WAATERARTI £, EMPRESAEIA 4 Frosouds & EHFOQUES G ERENCLALES MODERNCS &
[Fn= THIS CTRCT 1]
R e i EWTOSHE LEGAL DF L0 MEGOCTE i GESTIN O CLIEMTES i
OCICS
TECHICAS D INWES TN 4 ESTRATEG DF PRECICS 3 FVESTIGAKH SECTOR PROCUCTIG &
TRCHICAS MaMMIADAS D VERTAS & TRALIEMARH ETIHG & SIMLLADION D HEGOCIS &
TRoLoG M a CPTATI 3
PRECTICAS FEEFROFESICHALES 5 FRACTICAS PEEFROFESIIMALES W '
= 53 Y
|
caLom uz oo W e DAL CUSFICULAR 06 BRRES
AHLRLISES ERTADRS T § 4 Fra Sl E | RCoCdi ESTRATEGIE IE LES
- 3
COMPOSTANEMTE DR SeARITAL L a ETICA BN L5 REROCHS 3 AT
ESTRATEGES DF DETRRLCSH 3 FRAMEAS PRk MO FIFRAHCETIOG i P ———_——
o E FROFECTOS 4
ESTRATERS DF FEODUCTIS a FVESTIGACION ERPRESARAL i MLHCGRA B PR,
. I FRESUPLESTE EMFEESARAL &
FTEODLIOC I A Lk AT IS TR0
B — ! 4 EERTACM PECIFES AL ]
NV PRICOLOGEA DEL CONSLMIDOR 3
FROMICCISH DF VENTAS 4 CPTATI 3
EARAND D TITULAC E
TECHICAS RASICAS DE REGOCIATION 4 FRACTICAS PEEFRCFESIOMALES 1 '
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