ESTUDIO PRELIMINAR PARA EL DISENO DE REGISTRO CALIFICADO DE LA
ESPECIALIZACION EN MERCADEO Y VENTAS DIRIGIDA A TECNOLOGOS
DE BUCARAMANGA Y SU AREA METROPOLITANA

CHRISTIAN MIGUEL ESTUPINAN GALAN

UNIVERSIDAD PONTIFICIA BOLIVARIANA SECCIONAL BUCARAMANGA
ESCUELA DE INGENIERIA
FACULTAD DE INGENIERIA INDUSTRIAL
BUCARAMANGA
2012



ESTUDIO PRELIMINAR PARA EL DISENO DE REGISTRO CALIFICADO DE LA
ESPECIALIZACION EN MERCADEO Y VENTAS DIRIGIDA A TECNOLOGOS
DE BUCARAMANGA Y SU AREA METROPOLITANA

CHRISTIAN MIGUEL ESTUPINAN GALAN

Trabajo de Grado para optar el titulo de Ingeniero Industrial

Director:
OLGA LUCIA GOMEZ MANOSALVA
Administradora De Empresas

UNIVERSIDAD PONTIFICIA BOLIVARIANA SECCIONAL BUCARAMANGA
ESCUELA DE INGENIERIA
FACULTAD DE INGENIERIA INDUSTRIAL
BUCARAMANGA
2012



Nota de aceptacion:

Firma del presidente del jurado

Firma del jurado

Firma del jurado

Bucaramanga, Marzo 2012



DEDICATORIA

A mis Padres que con esfuerzo han podido
brindarme la posibilidad de un estudio integro y de
calidad y a Dios que me ha llenado de sabiduria
para superar las adversidades que se presentaron

en el transcurso de este proceso educativo.

Christian Miguel Estupifian Galan



AGRADECIMIENTOS

A mis Padres que con el amor mas sincero me aconsejaron y guiaron durante
este proceso estudiantil y por incluirme dentro de sus suefios de formar hijos

competentes ante la sociedad.

A mis hermanos que con sus grandes concejos me ayudaron a superar y

comprender las situaciones que en su momento representaban gran complejidad.

A la Profesora Olga Lucia Gémez Manosalva que con sus conocimientos
aportados, su disponibilidad de tiempo, su mejor actitud y sus ganas de colaborar,

genero un apoyo importante a la realizacion de este proyecto.



TABLA DE CONTENIDO

Pag.

INTRODUGCCION .. ..o ettt e et e e e et e e e e et e e e e 14
1. GENERALIDADES DE LA EMPRESA ... ..ottt 18
1.1. DATOS DE LA EMPRESA ...ttt e e tiaaae e 18
2. DELIMITACION DEL PROBLEMA.......ooo e e oottt 20
3. ANTECEDENTES .. oo ettt e e et e e e e e e e e e 24
A, JUSTIFICACION ..ottt 30
4.1. NECESIDADES DEL PAIS Y LA REGION EN EL MARCO DE UN

CONTEXTO GLOBALIZADO ..o oottt ettt 30
A.2. DEMANDA ..o oo e ettt 31
4.3. JUSTIFICACION SOCIO-ECONOMICA ..ot 31
B, OBIETIV O S ..., 33
5.1. OBJIETIVO GENERAL .....ceee et ettt 33
5.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS ... .ottt 33
6. MARCO REFERENCIAL. .....ccoteeeeeeeeeee ettt 35
6.1. MARCO CONCEPTUAL ...cooeeeeeeeeeeeee ettt ettt 35
B.2. MARGCO LEGAL ..ottt ettt 40
6.3. MARCO TEORICO oo ettt 42
6.3.1. La Educacion Técnica y TECNOIOQICA..........uuuuuuumiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiaes 45
6.3.2. Areas de Desempefio del TECNOIOGO .........ccveveeeieeeee e 46
7. DISENO METODOLOGICO . ...eoeeeeeee oot eeeee et eeea e e eie e e aena s 47



7.1. REVISION BIBLIOGRAFICA ..ottt 47
7.2. INVESTIGACION DE MERCADOS .....ooo ittt 48
7.3. ENTREVISTA A EXPERTOS ..ottt eee e et eeiaeens 48

8. PERTINENCIA DEL PROGRAMA EN EL CONTEXTO DE LA REGION, EL

PAIS E INSTITUCIONAL ..ottt ettt 49
8.1. PERTINENCIA NACIONAL.......coeoviiiteeeeeeteeeeeete et eeen e 49
8.2. PERTINENCIA A NIVEL DEPARTAMENTAL .....coooviiiieeiteeeee e 50
8.3. PERTINENCIA A NIVEL MUNICIPAL .......coviiuiiieieieeieeeeee e, 51
8.4. COHERENCIA CON LA MISION Y EL PROYECTO EDUCATIVO

INSTITUCIONAL. .....otvieeite ittt ettt et eee et et ee et e saeneeteseeneatesaennanes 52
8.5. EL PROYECTO EDUCATIVO DE LA UNIVERSIDAD PONTIFICIA

BOLIVARIANA SECCIONAL BUCARAMANGA .......coooveiieieeieeieeeeeee e 56
8.6. JUSTIFICACION SOCIO-ECONOMICA .......coviieecieieece e 58

9. OFERTA ACADEMICA REGIONAL Y NACIONAL EN PROGRAMAS DE

ESPECIALIZACION EN MERCADEO Y VENTAS ... .ooioiiieeeeeee e 60
9.1. CICLO PROFESIONAL. .. .cctiieei et e e e e e e e eans 61
9.2. ESPECIALIZACIONES ... oo e 62
9.3. EDUCACION CONTINUA ..ottt 66
O TR B 1 1Y N 5 68
10.1. SITUACION ACTUAL DE GRADUADOS EN TECNOLOGIAS.................. 68
0 I I A= Tod T o - 1 PRSP 68
10.1.2. REGIONAL......coiiiiiecee e e 69
10.2. INVESTIGACION DE MERCADOS ......c.oeiieeeee oo 72
10.2.1. Definicion Del Problema Y Los Objetivos De La Investigacion ............... 72
10.2.2. AnAliSiS D& RESUIAUOS ........uuuvuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiiieieeiieieieeeeaeeeeeeeeeeneannneees 79
10.2.3. CONCIUSIONES ....eveiiieeeeeeeeee ettt 91



11. ASPECTOS CURRICULARES ... 95

11.1. FUNDAMENTACION TEORICA DEL PROGRAMA ......coooiieiiceeeeeeee 95
11.2. DEFINICION DE CURRICULO ......coiiiiieieieeeisiesiee e 97
11.3. PROPOSITOS DE FORMACION DEL PROGRAMA........ccooeeeeeeeeceenne. 98
114, PERFILES . ... e e e e e e e e eaaeees 99
11.4.1. Perfil del ASPIraNTE ........uuuiiiiiiiiiiiiiiiieieei e 99
11.4.2. Perfil del EQreSado..........ooviviiiiiie et 99
11.4.3. Perfil OCUPACIONaAL...........covuiiiiiiii e 99
I B O 0 T4 o] 0= =] o] = T TR 100
11.5. CARACTERISTICAS DEL CURRICULO ....ccoocuiiiiiiieieieiee e 102
11.5.1. Enfoque HUMANISTA ..........ovuiiiiiiiiiieeeece e 102
11.5.2. Enfoque INVESHIQALtIVO ..........uuiiiieeeieeeece e 102
11.5.3. INtegralidad ...........uuueuiiiiiiiiiiiiiiiii e 103
11.5.4. InterdisCIpliNAriedad ................uuueueiimeriiiiiiiiiiii e 103
1.5.5. FIEXIDIlIAd .......uviiiiiiee e 104
11.6. LINEAMIENTOS PEDAGOGICOS Y DIDACTICOS.......cceevveveeveceeieeenn 105
11.6.1. Modelo Pedagdgico INtegrado .........c.uuueeieiiieeeeiiiiiiieeee e 105
11.6.2. Estratégicas PedagOgiCas. .........coeuiruuruiiiiiieee et e e e e eiiieeeee e 109
11.7. PLAN DE ESTUDIOS ...t 112
11.8. CREDITOS ACADEMICOS ....o.oiiiiiiiiiieieieie ettt 115
11.9. CONTENIDO GENERAL DE LAS ACTIVIDADES ACADEMICAS .......... 115
12. ORGANIZACION DE LAS ACTIVIDADES ACADEMICAS .......cccoovveen... 135
12.1. ACCIONES EDUCATIVAS PROPIAS DE LA ESPECIALIZACION EN

MERCADEO Y VENTAS. ...ttt e e e e e eeaeees 135
D I O O = 1T I =T (o= 135
D2 I - Vo To - o] {0 1 135
D R T I 1 [T PR 136
12.1.4. ClUDES d€ REVISIAS .....ciiiiiiiiiii e 136
12.1.5. Seminario de INVESHIGACION ..........uuuurrruiiiiiiiiiiiiiiiiiieieeiaeibeeeeeeeeeeeeeaees 136



13. MEDIOS EDUCATIVOS. ... i 138

(T =1 =] I (@ 1 =0 T 138
13.2. BASES DE DATOS BIBLIOGRAFICAS .......ceoveeeteeeeeeeeeeee e 138
13.3. CONVENIOS DE COOPERACION BIBLIOGRAFICA .......c.cooeeeverivennnnn, 143
13.4. TECNOLOGIAS DE INFORMACION........cociiiiieiteeieceeee e ee e 145
13.5. EQUIPOS AUDIOVISUALES ........coiiiieeteeie et 148

13.6. LABORATORIOS DE LA FACULTAD DE INGENIERIA INDUSTRIAL....149

14. INFRAESTRUCTURA FISICA ACTUAL .....oooviiiiieeeeeeceeeeeee e 150
15. INFRAESTRUCTURA ADMINISTRATIVA ..o 154
15.1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE LA UPB Bucaramanga............. 154
15.2. DIVISIONES ...t 156
15.3. ADMINISTRACION DEL PROGRAMA DE ESPECIALIZACION EN

MERCADEQO Y VENTAS .. oo 160

15.4. SISTEMAS DE INFORMACION ACADEMICOS Y ADMINISTRATIVOS162

16. DENOMINACION ACADEMICA DEL PROGRAMA........c.cccveeeeeeeeeeeneae 165
17. CONCLUSIONES ... 167
18. RECOMENDACIONES ... .o 169
BIBLIOGRAFIA ..., 170
ANEXO e 174



LISTA DE TABLAS

Pag.
Tabla 1. Nivel de formacidn VS. IBC .......cooooeiiiiiee e 22
Tabla 2.Investigaciones “programas de especializacidn para tecnologos en
Bucaramanga y su area metropolitana”..............cccoeeiiiiiiiiie 25
Tabla 3. Leyes que rigen la educacion superior en Colombia. .............ccccevvvvvnnnnnn. 41

Tabla 4.Instituciones que ofrecen Ciclo Propedéutico en Mercadeo y Ventas a

AN TNV I = Tod o] o -1 61
Tabla 5.Instituciones que ofrecen Ciclo Propedéutico en Mercadeo y Ventas

LT F= T = To | o o SRR 62
Tabla 6.Instituciones que ofrecen Especializacion a Nivel Nacional y Regional

= T0d 1)Y= 1 SRS 63
Tabla 7 .Instituciones Regionales que ofrecen Educaciéon Continua. .................... 66

Tabla 8.Graduados de formacién tecnoldgica en Santander por institucién 2001-

Tabla 9.Personal Tecnologo de compafiias preseleccionadas de acuerdo al

volumen de sus ventas en cada SECION. ......covveeiiiieeiiiiie e 75
Tabla 10.Ficha Técnica Investigacion de Mercados ...........cccoevvvvvviiieeeeeeeeeeivinnnnnn. 78
Tabla 11.Plan de Estudios de la Especializacion en Mercadeo y Ventas. ........... 113

Tabla 12. Plan de Estudios Especializacion Tecnoldgica en Mercadeoy Ventas.
Comportamiento OrganizacCioNal..................uuuuuuuuiuiiiiiiiiiiiie e 116
Tabla 13. Relacion Equipos de Cémputo Universidad Pontificia Bolivariana,
Seccional Bucaramanga, 2011, .......cooouiiiiiiiiiiie e 145
Tabla 14. Equipos audiovisuales disponibles en la Universidad Pontificia

20 1172 g = o - PSS 148
Tabla 15. Software de la Facultad de Ingenieria Industrial ...............cccccooooeeiens 149
Tabla 16. Distribucion de éareas de la Universidad Pontificia Bolivariana Seccional

10 Tox=T =1 0 F= o - T PP 152



Tabla 17. Distribucion de Laboratorios, Facultad de Ingenieria Industrial .......... 153

11



LISTA DE FIGURAS

Pag.
Figura 1. Numero de graduados de instituciones de educacion superior en
Bucaramanga durante el afio 2009 por nivel de formacion.............ccccccceeeeeernnnnnne 23
Figura 2. Alternativas para continuar con formacioén académica de los
BI=Te o] (oTe ToRSR=T o @] (o1 1] o] - VU 60

Figura 3. Graduados de educacion superior en Colombia por nivel de formacion,

[STST [0 [0 J02d 010 1 R 0 O TR 68
Figura 4. Graduados de educacién superior en Santander por nivel de formacion,
[oT=TgToTo Lo T2 010 1 e 0 1 69
Figura 5.Conocimiento por parte de los tecnélogos de poder realizar
especializaciones sin necesidad de terminar el ciclo profesional................cccc....... 79
Figura 6.Interés en realizar una especializacion dirigida a tecndlogos. ................. 79

Figura 7.Motivos que impiden realizar la especializacion dirigida a tecnélogos. ...80

Figura 8.Interés en realizar una especializacion si una instituciéon de buen

(Lo ppl o] £ F= o) 1 (= ox =T 80
Figura 9.Preferencia de eStudio...........ccoovviiiiiiiiiiiiiiiiiieeeee 81
Figura 10.Forma de pago de la especializacion..............cccccceeeeiiiiiiiiiiiiieeeeeeeee 81
Figura 11.Porcentaje de salario a invertir en la especializacion................c............ 82
Figura 12.Preferencia de modalidad de estudio..............ccooouvviiiiiiieiiieciiiiicee e, 83

Figura 13.Horarios de preferencia al momento de estudiar la especializacion ...... 83

Figura 14.Aspectos que ayudaria a ascender en la organizacion ......................... 84
Figura 15. Beneficios obtenidos al momento de terminar la especializacion.......... 84
Figura 16.Tematica a profundizar ............c.coooiiiiiiiiiii e 85

Figura 17.Consideraciones a tener en cuenta al momento de escoger la

institucion donde se va a realizar la especializacion..................euvvvviiiiiiiiiiiiiininnnnn. 85
Figura 18.Interés en realizar una especializacion enla UPB.............ccccccceeeeeneee. 86
Figura 19. Recomendaciones ala UPB ............ccooiiiiiiiiiiiiiie e 86

12



Figura 20.Preferencia de estudio Vs Horarios de preferencia al momento de
estudiar 1a eSpecialiZacCiOoN. ...........cuuuiiiiiiiiei e 87
Figura 21.Preferencia de estudio Vs Beneficios obtenidos al momento de

terminar la @SPeCIAliZACION...........cccoiiiiiicce e 88
Figura 22. Preferencia de estudio Vs Tematica a profundizar .............cccccceeeeennnnne 88
Figura 23. Preferencia de estudio Vs Consideraciones a tener en cuenta al
momento de escoger la institucion donde se va a realizar la especializacion ....... 89

Figura 24.Preferencia de estudio Vs Interés en realizar una especializacion en

13



RESUMEN

En esta investigacion se presentan los resultados de una aproximacion al disefio
del registro calificado de la especializacibn en Mercadeo y Ventas dirigida a
tecnologos, utilizando como disefio metodoldgico la revision bibliografica en la cual
se investigo y analizo fuentes relacionadas con el estudio, entre las cuales esta el
ministerio de Educacion Nacional a través del decreto 1295 del 20 abril de 2010,
el cual reglamenta el registro calificado y la oferta y desarrollo de programas
académicos de educacion superior, de igual manera se realiz6 una investigacion
de mercados cuyo alcance geografico es Bucaramanga y su area metropolitana,
con el fin de establecer la aceptacion y demanda de la especializacion, igualmente
se utilizé la entrevista a expertos con la intencion de guiar al autor del estudio, en
el desarrollo de los aspectos curriculares; lo anterior facilitando el cumplimiento de

los objetivos propuestos en el mismo.

En el estudio se pudo determinar las condiciones de calidad tales como:
Denominacion del programa, Justificacion, aspectos curriculares, los medios
educativos, infraestructura fisica y administrativa a utilizar en el programa

posgrado. Igualmente se concluyé la factibilidad de mercado del programa.

PALABRAS CLAVES: Tecnologos, Especializacion, Curriculo, Registro
Calificado, Educacion Superior.
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ABSTRACT

In this research presents the results of a registry approach to design characterized
as specialization in MARKETING AND SALES aimed at technologists, using
literature review study design in which we investigated and analyzed the study
related sources, including is the Ministry of Education through Decree 1295 of 20
April 2010, which governs the registration and supply qualified and curriculum
development in higher education, just as there was a market research
Bucaramanga whose geographical scope and metropolitan area, in order to
establish the acceptance and demand for specialization, also was used to interview
experts with the intention of guiding the author of the study, development of
curricular aspects, the above facilitating compliance with the objectives proposed

therein.

The study could determine the quality conditions such as: name of program
justification, curricular, educational media, physical and administrative
infrastructure to be used in the graduate program. It was also concluded the

market feasibility of the program.

KEYWORDS: Technologist, Specialist, Curriculum, Qualified Registry, Higher
Education.
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INTRODUCCION

“Mercadeo se puede resumir en una palabra: Diferenciacion” Philip Kotler. Es
evidente que en el mundo ya no existen fronteras, los tratados entre paises se han
encargado de llevar el dominio de sus compafilas a lugares anteriormente
impensados, trasladando productos novedosos y generando nuevas necesidades
en la mente de los consumidores; a raiz de esto se hace necesario la
implementacion de nuevas estrategias que aseguren la permanencia en el
mercado de las empresas locales. Por esta razén el mercadeo comienza a tomar
un papel protagonico dentro de las empresas, que amenazadas por la llegada de
capitales extranjeros, ven amenazado el mercado en el cual operan y buscan
diferenciar sus productos para lograr las ventas esperadas que garanticen su

supervivencia.

Santander es un departamento donde el 47% de las empresas inscritas en la
Céamara de Comercio® tienen como actividad econémica la comercializaciéon de
productos, esto genera una necesidad de personal especializado en atraer nuevos
clientes a las compafiias y abrir nuevos mercados de comercializacién. Debido al
crecimiento constante de la demanda de tecnologos en el departamento, el peso
de suplir los vacios generados por el crecimiento cae sobre ellos. Por esta razén,
la oferta de programas de formacién tecnolégica de las instituciones de educacion

superior tiene gque realizarse acorde a los requerimientos especificos del sector.

Por medio de este proyecto se buscd disefiar un acercamiento al registro
calificado de la especializacion dirigida a tecnologos en Mercadeo y Ventas de

Bucaramanga y su area metropolitana, de igual manera se realizd una

! camara de Comercio de Bucaramanga - Numero de Empresas. Los datos no incluyen informacion de la
Céamara de Comercio de Barrancabermeja. Empresas matriculadas y renovadas desde 01/01/2010 hasta
30/11/2011.
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investigaciéon de mercados que permita definir la demanda y aspectos a tener en
cuenta al momento de definir los atributos de la misma, como lo es horarios,

tematicas, aceptacion por parte de los tecndlogos, etc.

Desde los capitulos 2 hasta el 6 se establece él porque del proyecto, los
antecedentes, la justificacion, el nimero de programas relacionado con Mercadeo
y Ventas, tanto a nivel nacional como local, los términos, las leyes que soportan
los programas de Especializacion dirigido a Tecnélogos y la metodologia utilizada

al momento de realizar el estudio de mercados.

Del capitulo 7 en adelante, se establecen los contenidos evaluados al momento de
realizar el estudio bibliogréafico, los cuales permiten al autor del proyecto generar
mayores conocimientos sobre el tema y asi culminar de manera satisfactoria los
contenidos del mismo, de igual manera se encontrara todo lo relacionado con el
disefio del registro calificado tales como denominacion académica del programa,

justificacion del programa, aspectos curriculares y medios educativos.
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1. GENERALIDADES DE LA EMPRESA

1.1. DATOS DE LA EMPRESA

Nombre de laempresa: UNIVERSIDAD PONTIFICIA BOLIVARIANA (Seccional

Bucaramanga) Facultad de Ingenieria Industrial.

Actividad econdmica: Formacion en educacion superior.

Teléfono: 6796220 ext. 598

Direccion: Autopista a Piedecuesta Km. 7

Resefia Historica:

A mediados de 1988 un grupo de profesionales con experiencia en docencia y
administracion universitaria, liderados por Monsefior Héctor Rueda Hernandez en
la fecha Arzobispo de Bucaramanga, resuelven revivir una vieja aspiracion
Arquidiocesana de crear una Universidad Catodlica, una universidad que diera
primacia a la formacién humanistica y al compromiso de servir a la comunidad con
fidelidad a las exigencias de la Iglesia y de la Patria, como respuesta a la crisis de
valores que desde entonces, al igual que hoy, padece nuestro pais.

Se formulé como objetivo general del proyecto:

“Fundacién de una Universidad de la Iglesia, con filosofia cristiana, que esté al

servicio del hombre y de la sociedad, mediante una formacion integral que, a

18



través de la docencia, la investigacion y el servicio a la comunidad, genere los

profesionales que realicen el cambio hacia una nueva sociedad”.

Posteriormente se considerd conveniente buscar una alianza que fortaleciera el
proyecto y a la vez beneficiara su viabilidad; surgi6é alli la idea de crear una
Seccional de la Universidad Pontificia Bolivariana, en reconocimiento a su
prestigio y comprobada solidez académica, pero en especial a su orientacion

doctrinal en armonia con el ideal de Universidad deseada para la region.

El proyecto recibié generosa y pronta acogida por el Excmo. Sr. Cardenal Alfonso
Lépez Trujillo, Arzobispo de Medellin y Gran Canciller de la Universidad y de
Monsefior Dario Munera Vélez, Rector de la U.P.B. Es asi como a los once (11)
dias del mes de octubre de 1988 se firma en la 3 ciudad de Bucaramanga el Acta
de Intencién de creacién de la Seccional. EI Consejo Directivo de la U.P.B. en Acto
Resolutorio CD-01 de Enero 27 de 1989 aprueba la apertura de la Seccional de la

Universidad en Bucaramanga.

Por Acuerdo No. 083 de Julio de 1990, el ICFES autoriz6 el funcionamiento de la
Seccional. El 1 de Abril de 1991 se iniciaron las labores académicas; bajo la

Rectoria de Monsefior Jesus Quirds Crispin.
A partir de la concrecién de este suefio y desde entonces la Seccional ha acogido

como propios la Mision y los Principios Fundamentales que rigen a toda la

Universidad, este ha sido y seguira siendo su norte.
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2. DELIMITACION DEL PROBLEMA

Evaluando el nivel de exigencia manejado en el mercado laboral en el que nos
encontramos, surge la necesidad de que los egresados de carreras tecnoldgicas
sigan capacitandose, aumentando su nivel competitivo aportando asi trabajos

diferenciadores en las empresas proximas a laborar.

Gracias a estas necesidades de los egresados, surge el interés de la Universidad
Pontificia Bolivariana seccional Bucaramanga de brindarles estudios superiores
que les permitan profundizar en un aspecto especifico después de obtener el

diploma como tecndlogos.

En Colombia predominaba el concepto de la Educacién Técnica profesional y
Tecnologica como programas cerrados y concluyentes; es por eso que estos
niveles de formacion, los cuales hacen parte de la Educacién Superior, no estaban

articulados entre si.

Pero con la entrada en vigencia de la Ley 749 de 2002 esta realidad empezé a
cambiar. Dicha ley introduce en el sistema educativo la formacion por ciclos con
caracter propedéutico, especificamente en las areas de ingenierias, la tecnologia

de la informacion y la administracion.
Al implementar la educacién por ciclos propedéuticos se abren nuevos caminos a

los estudiantes que desean continuar sus estudios de educacion superior. Un ciclo

propedéutico se define como “una fase de la educacion que le permite al
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estudiante desarrollarse en su formaciéon profesional siguiendo sus intereses y

capacidades”.?

El estudiante puede iniciar sus estudios de pregrado con un programa técnico
profesional (2 6 3 afios) y transitar hacia la formacion tecnolégica (3 afios), para

luego alcanzar el nivel de profesional universitario (5 afos).

De acuerdo con la Ley 749 de 2002, el primer ciclo abarca la formacién técnica
profesional que comprende tareas relacionadas con actividades técnicas que

pueden realizarse autbnomamente.

El segundo ciclo tiene que ver con la formacién tecnoldgica, la cual desarrolla
"responsabilidades de concepcion, direccion y gestion”. Por ultimo, el tercer ciclo
es el profesional, el cual "permite el ejercicio autbnomo de actividades
profesionales de alto nivel, e implica el dominio de conocimientos cientificos y

técnicos".®

En relacion con el Ingreso Base de Cotizacién (IBC), se aprecia que los ingresos
de las personas recién graduadas de educacion superior mantienen una relacion

positiva con el nivel de formacion.

Estudios realizados por el Observatorio Laboral para la Educacion, reflejan que en
Bucaramanga los salarios respecto al nivel de formacion se encuentran

promediados de la siguiente manera.* (Ver tabla 1)

2 MINISTERIO DE  EDUCACION. Formacion  por  ciclos  propedéuticos. [en linea].
http://www.mineducacion.gov.co/1621/article-196476.html [citado el 15 de febrero de 2012]

®  MINISTERIO DE EDUCACION. Formacion  por ciclos  propedéuticos. [en linea].
http://www.mineducacion.gov.co/1621/article-196476.html [citado el 15 de febrero de 2012]

* SITUACION LABORAL ESTUDIANTES Y GRADUADOS — IBC POR NIVEL DE FORMACION [en linea]
http://www.graduadoscolombia.edu.co:8080/03portal/browser/showView.jsp?viewDesktop=true&source=Situac
ion+Laboral%2FEstudiantes+y+Graduados+-+IBC+por+Nivel+de+Formaci%F3n%23_public [citado el 15 de
febrero de 2012]
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Tabla 1. Nivel de formacién Vs. IBC

Formacién Técnica $ 950.095,00

Profesional

Tecnoldgica $
1.090.671,00

Universitaria $
1.511.939,00

‘ Posgrado

Especializacion $
2.635.651,00

Maestria $
3.241.099,00

Doctorado $
4.852.849,00

Fuente:http://www.graduadoscolombia.edu.co:8080/o3portal/browser/showView.js
p?viewDesktop=true&source=Situacion+Laboral%2FEstudiantes+y+Graduados+IB
C+por+Nivel+de+Formaci%F3n%23_public

Asimismo se puede observar que la mayor concentracion de poblacién estudiantil
se encuentra cursando programas de educacion universitaria, abarcando el
60.9%. Siguiendo el orden en la escala de mayor a menor aparece el renglon de
especializaciones con un 19.7%; después asoma la formacion tecnolégica con un
17.8%, las maestrias con un 1.9%, la formacién técnico-profesional con un 0.6%,
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y finalmente los doctorados con una participacion del 0.1% sobre el nimero total

de estudiantes de educacion superior. (Ver figura 1)

Figura 1. Numero de graduados de instituciones de educacion superior en

Bucaramanga durante el afio 2009 por nivel de formacion.
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Fuente:

http://www.graduadoscolombia.edu.co:8080/o3portal/viewdesktop.jsp?cmnd=0pen

&source=Perfil+Graduados%2FGraduados+por+Nivel+de+Formaci%F3n%23 pub

lic

Conforme a lo presentado anteriormente, y teniendo en cuenta la creciente
demanda de graduados de educacion superior en formacion técnico-profesional y
tecnologica en Bucaramanga (ver figura 1), se quiere realizar un estudio

preliminar para el disefio del registro calificado de la especializacion en Mercadeo

y Ventas dirigida a tecndlogos de Bucaramanga y su area Metropolitana.
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3. ANTECEDENTES

Santander acaba de lograr otro primer puesto a nivel nacional en materia de
educacion; luego de que el afio pasado la region obtuvo el mejor puntaje tanto en
los examenes del ICFES como ECAES y el premio Compartir al mejor maestro,
ahora el Departamento alcanzé la mejor tasa de cobertura en educacion superior

del pais.

Esto quiere decir que Santander goza de tener la mayor cantidad de estudiantes
matriculados cursando estudios superiores en proporcion a su poblacién, "Es un
aumento muy importante ya que esta por encima del promedio nacional y de
departamentos como Antioquia o Valle", aseguré Tatiana Olarte Barrera, vice
ministra (e) de Educacién Superior del Ministerio de Educacion. En efecto, la
media de cobertura que se registr0 en Colombia para 2006 fue de 29,1%
Tecnologias, las protagonistas; buena parte del aumento de la cobertura esta
relacionado con la amplia oferta de programas técnicos y tecnologicos. "La
educacion universitaria registra un crecimiento normal, pero es muy significativo lo
que vemos en las tecnologias porque esa es la direccion que debe seguir la

educacion superior en el pais", sostuvo Olarte Barrera.”

Actualmente los estudiantes y profesionales tecnélogos tienen poco conocimiento
sobre los posgrados dirigidos a ellos, por tal motivo los estudiante acompafiados
de los directivos de la Universidad Pontificia Bolivariana seccional Bucaramanga,
han realizado tres investigaciones sobre el tema, una a modo de trabajo de
investigacion realizada por estudiantes se séptimo semestre y las otras dos

restantes como proyectos de grado. (Ver tabla 02)

*MINISTERIO DE EDUCACION[en linea] http://www.mineducacion.gov.co/cvn/1665/printer-115907.html
citado el 15 de febrero de 2012]
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Bucaramanga y su area metropolitana”

Tabla 2.Investigaciones “programas de especializacion para tecnélogos en

TITULO

TIEMPO DE
REALIZACI
ON

TUTORE
so
GUIAS

RESPONS
ABLES

TRABAJO
DE
INVESTIGAC
ION

Descripcion de la
demanda de
programas de
posgrados
dirigidos a
tecnologos de la
ciudad de
Bucaramanga vy
su area
metropolitana

Hace 2
afos
(primer
semestre
2010)

Olga
Lucia
Gomez

PROYECTO
DE GRADO

Estudio de oferta
y demanda para
programa de
formacion
avanzado dirigida
a tecndlogos en
Bucaramanga vy
su area
metropolitana

Hace 1 afio
y 6 meses
(2010)

Olga
Lucia
Gomez

PROYECTO
DE GRADO

Estudio de oferta
y demanda para
de formacion
técnica
profesional y
tecnologica  en
Bucaramanga vy
su area de
influencia.

Hace 4 afio)
(2008)

Elsa
Beatriz
Gutiérrez

Estudiantes
Universidad
Pontifica
Bolivariana
Seccional
Bucaraman

ga

Fuente: El Autor

A continuacion se mencionaran cada uno de los estudios realizados y en qué

consistio.
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Descripcion de la demanda de programas de posgrados dirigidos a
tecnoélogos de la ciudad de Bucaramanga y su area metropolitana®.

Siendo la educaciéon impartida desde la infancia, es un proceso continuo que dia a
dia se debe ir desarrollando para mejorar los conocimientos y virtudes que cada
quien tiene y que seran necesarios al momento de tomar decisiones en el diario
vivir y en el campo laboral, ya que la educacion esta presente en todas nuestras
acciones. En la actualidad las personas quieren tener una mejor calidad de vida,
€s por eso que se preocupan mas por estudiar, aumentar sus conocimientos que
les sirvan para ser mas competitivos y estar preparados para responder mejor en

el campo laboral tan exigente en el que se vive actualmente.

Teniendo en cuenta que las empresas estdn en una constante blusqueda de un
crecimiento econdmico y competitivo en el mercado, actualmente las empresas
estdn contratando a personas altamente calificadas que respondan a sus
necesidades. Es por esto que los avances en el sistema educativo son de gran

importancia para lograr un éxito econémico social.

Debido a la percepcion que tienen las personas de la educacion técnica y
tecnoldgica, la mayoria de la poblacion estudiantil en el pais estudia carreras
profesionales. Las empresas tienen mas oferta de empleos aptos para
profesionales que para técnicos y tecnologicos, reduciéndoles asi las
oportunidades de desempefarse y mejorar su calidad de vida, pese a esto cada
afo la cantidad de estudiantes que decide iniciar cursos técnicos o tecnolégicos es
cada vez mas alto, por tal motivo, se deben buscar soluciones para que dichos
estudiantes al graduarse puedan tener oportunidades de empleo, demostrandole a
las empresas que tienen el perfil exigido para desempefiarse en las labores

asignadas.

6 BAQUERO. Rafael. LIZARAZO, Andrey, MANCILLA, Mayer, MARTINEZ, Daniela. ORTIZ, Javier, RODRIGUEZ, Andrea.
Descripcion de la demanda de programas de posgrados dirigidos a tecnélogos de la ciudad de Bucaramanga
y su area metropolitana, [citado el 28 de marzo de 2011]
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A raiz de todos esos factores que evitan que los técnicos y tecnoldgicos puedan
desarrollarse como grandes trabajadores y desempefiarse adecuadamente en un
mercado laboral, se hace una investigacion de mercados para mirar la posibilidad
de abrir estudios de posgrados dirigidos a tecndlogos de la ciudad de
Bucaramanga y su area metropolitana, arrojando resultados viables para abrir
dichos estudios en la universidad pontificia bolivariana, de la muestra escogida
para el estudio, el 96% de los encuestados esta interesado en realizar estudios de
posgrados al finalizar su preparacion técnica o tecnoldgica, con el fin de generar
una mejor preparacion y asi ampliar su campo laboral; pero cuenta con ciertas
limitaciones, de tipo econémico que los obligan a posponer e incluso a cancelar
estas aspiraciones, por esto se debe estudiar la posibilidad de ofrecerles planes
de estudios a los interesados que les faciliten el pago de las matriculas

motivandolos a seguir con sus aspiraciones y puedan mejorar su calidad de vida.

Estudio de oferta y demanda para programas de formacion avanzada dirigida

atecnélogos en Bucaramangay su area metropolitana’

En esta investigacion los estudiantes buscaron demostrarle a la Universidad

Pontificia Bolivariana que si es viable abrir especializaciones para tecnélogos.

Evaluaron la oferta y la demanda actual de programas de formacion avanzada a
nivel tecnologia en Bucaramanga y su area metropolitana, para determinar e
identificar las necesidades que no han sido satisfechas por el mercado laboral y
por consiguiente establecer propuestas dirigidas a lograr una mejor articulaciéon

entre el sector educativo y productivo.

Asumieron que el 85% de los estudiantes a nivel nacional escogen como primera

opcion programas profesionales y en segunda instancia programas tecnoldgicos,

" SALOM MENDOZA, Franz michel, MANTILLA SANTAMARIA, elvert Aleixon. Estudio de oferta y demanda
para programas de formacion avanzada dirigida a tecnélogos en Bucaramanga y su area metropolitana.
[citado 28 de marzo de 2011]
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los programas tecnoldgicos de mayor concentracion estudiantil estan relacionados
con las actividades productivas de las organizaciones (Economia, administracion,
contaduria, ingenieria, arquitectura, urbanismo y afines), por tal motivo la oferta
futura de programas de formacion tecnologica de las instituciones de educacion
superior, debe ir dirigida a desarrollar programas académicos que suplan los
vacios que generan la desarticulacion existente entre el sector productivo y la

educacioén tecnoldgica.

Después de terminada la investigacion y concluir de abrir la posibilidad de
especializar a los tecnoélogos sin necesidad de un ciclo profesional les abre la
oportunidad de avanzar en los niveles de estructura de las organizaciones, ya que
al recibir estos cursos adquiriran nuevos conocimientos, actualizaran los que ya
tienen y adquirirAn nuevas competencias laborales para ser mas competitivos en

el mercado.

El 98% de los tecndlogos encuestados estan dispuestos a seguir con sus estudios,
el 65% quiere seguir al ciclo profesional y el 35% restante quieren una
especializacion a nivel tecnologia, es por eso que es viable la posibilidad de que la
Universidad Pontificia Bolivariana abra cursos de especializacion para tecnélogos

en areas administrativas y de produccion.

Estudio de la oferta y demanda de formacion técnica profesional y

tecnolégica en Bucaramangay su area de influencia®

Segun el ministerio de educacion el pais requiere mas técnicos y tecndlogos.
Mientras en los paises desarrollados presentan una base amplia conformada por
técnicos profesionales y tecndlogos, en Colombia la formacion universitaria

presenta un 76%, por lo tanto es necesario evaluar esta diferencia de tendencias

8 GUTIERREZ, Yuly. MORENO, Mayra. Estudio de la oferta y demanda de formacién técnica profesional y
tecnolégica en Bucaramanga y su area de influencia. [citado el 28 de marzo de 2011]
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en cuanto a la educacién, buscando soluciones para incentivar a las personas
hacer carreras técnicas y tecnoldgicas, en busca de estas soluciones es necesario
evaluar la oferta y la demanda en Bucaramanga y su area metropolitana, con lo
cual se puede identificar necesidades que han sido satisfechas por el mercado
laboral y por consiguiente establecer propuestas dirigidas a lograr una mejor

articulacion entre el sector educativo y productivo.

Las estadisticas del observatorio laboral colombiano SENA, muestra que existe
sobreoferta de egresados especializados en los mismos programas a nivel técnico
y tecnoldgico y pocos de estos tienen un perfil adecuado para ocupar cargos que
realmente requieren las organizaciones, por esta razén muchas oportunidades de
trabajo se pierden por la falta de interés de las personas por estudiar programas
de formacién que son demandados actualmente por las empresas del pais. Es asi
como para el 2007 se reportaron gran cantidad de vacantes para las cuales muy
pocos candidatos de formacién técnico y tecnologica cumplen con el perfil
solicitado, en comparacién con los candidatos universitario que sobrepasan las

vacantes ofrecidas.

En la actualidad se tiene una concepcion de que la formacién universitaria es de
mejor calidad y ofrece mayor estatus en la sociedad que cualquier otro tipo de
formacion, es por eso que cada afilo entran menos personas a seguir con sus
estudios a entidades técnicas y tecnoldgicas. Debido a esto, se hace este estudio
para buscar estrategias de articulacion entre el sector educativo y productivo, de
tal forma que los oferentes de educacion técnica profesional y tecnoldgica, tengan
la oportunidad de seguir aumentando sus conocimientos realizando
especializaciones que les ayuden a responder de manera pertinente a las

demandas del sector empresarial
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4. JUSTIFICACION

En la actualidad, no se encuentra ninguna Instituciéon de Educacion superior ( IES)
que cuenten con programas activos de especializacion para tecndlogos en
Bucaramanga y su Area Metropolitana, por lo que de la mano de la coordinacion
de posgrados de la facultad de Ingenieria Industrial de la Pontificia Bolivariana
Seccional Bucaramanga, se ha pensado en la implementacion de programas de
especializacién para tecnélogos, con el fin de ofrecerles a los tecnélogos una
mejor calidad de vida profesional complementado sus estudios y ademas
ayudandoles a profundizar o especializarse en areas que quizas por el corto

tiempo de duracion de la carrera no alcanzan a explorar.

Por otra parte, Santander, es uno de los departamentos con mayores niveles de
cobertura en educacioén superior, con indicadores del 29 por ciento frente al 24 por

ciento reportado a nivel nacional. °

4.1. NECESIDADES DEL PAIS Y LA REGION EN EL MARCO DE UN
CONTEXTO GLOBALIZADO

Actualmente las empresas pensando en mantenerse en el mercado que cada vez
es mas competitivo y global, tienen mas condiciones y exigencias en el perfil
adecuado de la persona la cual aspira algun puesto dentro de las organizaciones,
asegurandose de que estos tengan un gran desempefio y aporten al desarrollo y

crecimiento de la empresa.

MINISTERIO DE EDUCACION. Santander En Lider En Cobertura De Educacion Superior. [en
linea].<http://www.mineducacion.gov.co/cvn/1665/article-117016.html> [citado el 10 de marzo de 2011]
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Las empresas nacionales y regionales necesitan personal altamente capacitado,
debido a esto, cada vez las ofertas de empleo van mas enfocadas a profesionales,
ya que se tiene el pensamiento de que estos son los mas preparados y tienen la
mayor capacidad y mejores habilidades para cumplir con tareas asignadas, por
esto la preocupacion y el interés de motivar a los estudiantes técnicos y
tecnologicos a que se especialicen en su area y puedan adquirir mas conocimiento
gue les ayude a un gran desempefio laboral, cumpliendo con los perfiles exigidos
por las empresas al momento de ofrecer empleos, mejorando su calidad de vida y
eliminando ese mal concepto de inferioridad que tienen actualmente en nuestro

pais de las carreras técnicas y tecnologica.

4.2. DEMANDA

Tomando como referencia la informacion brindada por el Ministerio de Educacion
mostrada en la Figura 01, para el 2009 se graduaron en carreras técnicas 410
estudiantes y en carreras tecnoldgicas 11597 estudiantes, es importante evaluar la
posibilidad de abrir en la Universidad Pontificia Bolivariana programas de
especializacién para dichos estudiantes, aprovechando el gran interés que tienen
estos de seguir ampliando sus conocimientos para llegar con una preparacion
adecuada a las empresas, demostrando que son capaces de tener un gran

desempeiio laboral.

4.3. JUSTIFICACION SOCIO-ECONOMICA

Debido al concepto que se tiene actualmente en el pais de las carreras técnicas y
tecnoldgicas, que son inferiores y de poca calidad comparadas con las carreras
profesional, los graduados como técnicos o tecnélogos son tratados como obreros

y con sueldos muy bajos, teniendo en cuenta que muchos trabajan mas que un
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graduado como profesional, ganando estos casi el doble, por esto se esta
evaluando la posibilidad de abrir posgrados dirigidos a técnicos y tecnoélogos para
gue sigan aumentando sus conocimientos, especializandose en sus areas de
estudio, adquiriendo habilidades que les permitan contribuir con el desarrollo de la
empresa en la que laboran, aumentando sus ingresos y mejorando su calidad de

vida.
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5. OBJETIVOS

5.1. OBJETIVO GENERAL

Aproximacion al disefio de registro calificado para una especializacidén en el area
de ciencias econdmicas administrativas y contable dirigida a tecndlogos de

Bucaramanga y su area metropolitana: Especializaciéon en Mercadeo y Ventas.

5.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

Determinar las condiciones de calidad: denominacion y justificacion desde los
siguientes puntos de vista; pertinencia del programa en el contexto de la regidén y
el pais, demanda, oferta académica regional y nacional en programas de
especializacién en Mercadeo y Ventas, estado actual de la formacion en Mercadeo
y Ventas, coherencia con la misién y el proyecto educativo institucional, con el fin
de sustentar los contenidos curriculares, los perfiles y los métodos del programa a

ofrecer.

Diseflar los contenidos curriculares basicos del programa definiendo; la
fundamentacion teérica del programa, definicibn de curriculo, propésito de
formacion del programa, perfil del aspirante, perfil del egresado, competencias,
perfil ocupacional, caracteristicas del curriculo, lineamientos pedagogicos Yy
didacticos, plan de estudios, créditos académicos y contenido general de las

actividades académicas.
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Determinar los medios educativos, infraestructura fisica y administrativas a utilizar

en el programa de posgrados.
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6. MARCO REFERENCIAL

6.1. MARCO CONCEPTUAL

Estudiante

Persona natural que posee matricula vigente para un programa académico y que
siendo centro destinatario del proceso educativo, recibe la formacién a través del
acceso a la cultura, al conocimiento cientifico y técnico, a la apropiacion de valores
éticos, estéticos, ciudadanos y religiosos, que le facilitan la realizacion de una

actividad util para el desarrollo socioeconémico del pais.*®

Egresado
Persona natural que ha cursado y aprobado satisfactoriamente la totalidad del plan
de estudios reglamentado para un programa o carrera, pero que aun no ha

recibido el titulo académico.*

Sistema Educativo Colombiano
En Colombia la educacion se define como un proceso de formaciéon permanente,
personal cultural y social que se fundamenta en una concepcion integral de la

persona humana, de su dignidad, de sus derechos y de sus deberes.

Se trata de un derecho de la persona, de un servicio publico que tiene una funcién
social y que corresponde al Estado regular y ejercer la suprema inspecciéon y

vigilancia respecto del servicio educativo con el fin de velar por su calidad, por el

“MINISTERIO DE EDUCACION. Glosario de la Educacion Superior. [en linea] p.9.
http://www.mineducacion.gov.co/sistemasdeinformacion/1735/articles-213912_glosario.pdf [citado el 3 de Abril
de 2011]
“MINISTERIO DE EDUCACION. Glosario de la Educacién Superior. [en linea] p.9.
http://www.mineducacion.gov.co/sistemasdeinformacion/1735/articles-213912_glosario.pdf [citado el 3 de Abril
de 2011]
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cumplimiento de sus fines y por la mejor formacion moral, intelectual y fisica de los
educandos. También se establece que se debe garantizar el adecuado
cubrimiento del servicio y asegurar a los menores las condiciones necesarias para

Su acceso y permanencia en el sistema educativo.

El sistema educativo colombiano lo conforman: la educacion inicial, la educacion
preescolar, la educacién basica (primaria cinco grados y secundaria cuatro
grados), la educacion media (dos grados y culmina con el titulo de bachiller), y la

educacion superior.*

Programa Académico

Conjunto de asignaturas, materias u ofrecimientos educativos, organizado por
disciplinas, de tal forma que da derecho a quien lo completa satisfactoriamente a
recibir de la institucién que lo ofrece un reconocimiento académico, producto del

estudio formal y segtn el nivel de formaci6n.*®

Ciclos Propedéuticos

Organizacion de la formacion superior en ciclos secuenciales y complementarios,
cada uno de los cuales brindan una formacion integral correspondiente a ese ciclo
y conduce a un titulo que habilta tanto para el desempefio profesional

correspondiente a la formacién obtenida, como para continuar el ciclo siguiente.

El primer ciclo que corresponde a la formacion técnica profesional, estd orientado
a generar competencias y desarrollo intelectual como el de aptitudes, habilidades
y destrezas al impartir conocimientos técnicos necesarios para el desempefio
laboral en una actividad, en areas especificas de los sectores productivo y de

servicios.

MINISTERIO DE EDUCACION. Qué es la Educacion Superior [en linea).
http://www.mineducacion.gov.co/1621/article-196477.html [citado el 3 de Abril de 2011]

3OBSERVATORIO LABORAL PARA LA EDUCACION. Glosario. [en linea]
http://www.graduadoscolombia.edu.co/html/1732/propertyvalue-37650.html [citado el 3 de Abril de 2011]
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El segundo ciclo que corresponde a la formacion tecnolégica, ofrece una
formacién bésica comun que se fundamenta y apropia de los conocimientos
cientificos y la compresion tedrica para el desarrollo de un pensamiento innovador
e inteligente, con capacidad de disefar, construir, ejecutar, controlar, transformar y
operar los medios y procesos que han de favorecer la accién del hombre en la
solucién de problemas que demandan los sectores productivo y de servicios del

pais.

El tercer ciclo que corresponde a la formacion profesional, complementa el
segundo ciclo en la respectiva area del conocimiento, de forma coherente, con la
fundamentacion tedrica y la propuesta metodolégica de la profesion, y hace
explicitos los principios y propdsitos que la orientan desde un perspectiva integral,
considerando entre otros aspectos, las caracteristicas y competencias que se
espera posea el futuro profesional. Este ciclo implica el dominio de conocimientos

cientificos y técnicos.™

Educacién superior

Proceso de formacion permanente, personal, cultural y social que posibilita el
desarrollo de las potencialidades del ser humano de una manera integral, se
realiza con posterioridad a la educacion media y tiene por objeto el pleno

desarrollo de los estudiantes y su formacién académica o profesional.

A la educacion superior corresponde, primordialmente, el cultivo de la ciencia, la
investigaciéon y el desarrollo tecnoldgico, con un enfoque pedagdégico y curricular

gue capacite al estudiante como persona y ciudadano, a la vez que ofrece a la

“MINISTERIO DE EDUCACION. Glosario de la Educacién Superior. [en linea] p.5.
http://www.mineducacion.gov.co/sistemasdeinformacion/1735/articles-213912_glosario.pdf [citado el 3 de Abril
de 2011]
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sociedad y al pais la formacion del talento humano que requiere su progreso en

todos los campos del conocimiento.™

Instituciones Tecnoldgicas
Se caracterizan por su vocacion e identidad manifiestas en los campos de los
conocimientos y profesiones de caracter tecnologico, con fundamentacion

cientifica e investigativa.

Estas instituciones podran ofrecer y desarrollar programas de formacién hasta el
nivel profesional sélo por ciclos propedéuticos y en las areas de las ingenierias,
tecnologia de la informacién y administracion, siempre que se deriven de los
programas de formacion tecnoldgica que ofrezcan, y previo cumplimiento de los
requisitos sefialados en la ley. También podran ofrecer y desarrollar programas de

especializacion en su respectivo campo de accion.*®

Instituciones Universitarias

Instituciones de educacion superior facultadas legalmente para ofrecer programas
de formacién en ocupaciones, programas de formacion académica en profesiones
o disciplinas y programas de especializacibn en sus respectivos campos de

accion.t’

Universidades
Instituciones de educacion superior que desempefan con criterio de universalidad

las siguientes actividades: la investigacion cientifica o tecnolégica; la formacién

MINISTERIO DE EDUCACION. Glosario de la Educacién Superior. [en linea] p.8.
http://mwww.mineducacion.gov.co/sistemasdeinformacion/1735/articles-213912_glosario.pdf [citado el 3 de Abril
de 2011]
®MINISTERIO DE EDUCACION. Glosario de la Educacion Superior. [en linea] p.14.
http://www.mineducacion.gov.co/sistemasdeinformacion/1735/articles-213912_glosario.pdf [citado el 3 de Abril
de 2011]
YMINISTERIO DE EDUCACION. Glosario de la Educacién Superior. [en linea] p.14.
http://www.mineducacion.gov.co/sistemasdeinformacion/1735/articles-213912_glosario.pdf [citado el 3 de Abril
de 2011]
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académica en profesiones o disciplinas; y la produccion, desarrollo y transmision

del conocimiento y de la cultura universal y nacional.®

Programas de Pregrado

Programas académicos que preparan para el desempefio de ocupaciones, para el
ejercicio de una profesion o disciplina determinada, de naturaleza tecnologica o
cientifica o en el area de las humanidades, las artes y la filosofia. También son
programas de pregrado aquellos de naturaleza multidisciplinaria como estudios de

artes liberales.*®

Programas de Posgrado

Programas académicos de ultimo nivel de la educacién formal superior que
contribuyen a fortalecer las bases para la generacion, transferencia, apropiacion y
aplicacion del conocimiento, asi como a mantener vigentes el conocimiento
disciplinario y profesional impartido en los programas de pregrado. El nivel de

posgrado comprende las especializaciones, las maestrias y los doctorados.?°

Especializaciones

Programas de postgrado que tienen como proposito la cualificacion del ejercicio
profesional y el desarrollo de las competencias que posibiliten el
perfeccionamiento en la misma ocupacion, profesion, disciplina, o en areas afines

o complementarias.?*

BMINISTERIO DE EDUCACION. Glosario de la Educacion Superior. [en linea] p.28.
http://www.mineducacion.gov.co/sistemasdeinformacion/1735/articles-213912_glosario.pdf [citado el 3 de Abril
de 2011]
MINISTERIO DE EDUCACION. Glosario de la Educacién Superior. [en linea] p.23.
http://mwww.mineducacion.gov.co/sistemasdeinformacion/1735/articles-213912_glosario.pdf [citado el 3 de Abril
de 2011]
“MINISTERIO DE EDUCACION. Glosario de la Educacion Superior. [en linea] p.24.
http://www.mineducacion.gov.co/sistemasdeinformacion/1735/articles-213912_glosario.pdf [citado el 3 de Abril
de 2011]
“MINISTERIO DE EDUCACION. Glosario de la Educacion Superior. [en linea] p.9.
http://www.mineducacion.gov.co/sistemasdeinformacion/1735/articles-213912_glosario.pdf [citado el 3 de Abril
de 2011]
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Maestrias

Programas de postgrado que buscan ampliar y desarrollar los conocimientos para
la solucién de problemas disciplinarios, interdisciplinarios o profesionales y dotar al
estudiante de los instrumentos basicos que lo habiliten como investigador en un
area especifica de las ciencias o de las tecnologias o que le permitan profundizar
tedrica y conceptualmente en un campo de la filosofia, de las humanidades y de

las artes. Las maestrias pueden ser de profundizacion o de investigacién.?

Doctorados

Programas de postgrado que otorgan el titulo de mas alto grado educativo y que
tienen como proposito la formacion de investigadores con capacidad de realizar y
orientar en forma autbnoma procesos académicos e investigativos en el area

especifica de un campo del conocimiento.?

6.2. MARCO LEGAL

En Colombia las leyes que actualmente rigen la educacion superior son las

siguientes.

“MINISTERIO DE EDUCACION. Glosario de la Educacion Superior. [en linea] p.17.
http://www.mineducacion.gov.co/sistemasdeinformacion/1735/articles-213912_glosario.pdf [citado el 3 de Abril
de 2011]

ZMINISTERIO DE EDUCACION. Glosario de la Educacion Superior. [en linea] p.8.
http://www.mineducacion.gov.co/sistemasdeinformacion/1735/articles-213912_glosario.pdf [citado el 3 de de
Abril de 2011]
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Tabla 3. Leyes que rigen la educacion superior en Colombia.

LEY ARTICULOS
Ley 115 | Por la cual se expide la ley general de | Articulo 213.
de educacion.
Febrero 8
de 1994.%
Articulo 1o0. | Articulo
Articulo 14. | 71.
Por la cual se organiza el servicio | Articulo 16. | Articulo
Ley 30 de | publico de la Educacién Superior Articulol7. 107.
diciembre Articulo 18. | Articulo
de 1992.%° Articulo 19. | 108.
Articulo 53. | Articulo
Articulo 70. | 109.
Articulo
110.
Articulo
117.
Articulo
119.
Articulo 1°. Articulo 6
Ley 749 | Por la cual se organiza el servicio | Articulo 2°. Articulo
de Julio 19 | publico de la educacion superior en las | Articulo 3°. 7°.
de 2002.%° | modalidades de formacién técnica, | Articulo 4°. Articulo
profesional y tecnolégica, y se dictan | Articulo 5°. 8°.
otras disposiciones.
*MINISTERIO DE EDUCACION NACIONAL. Ley 115 de Febrero 8 de 1994 [en linea]

http://www.mineducacion.gov.co/1621/articles-85906_archivo_pdf.pdf [citado el 3 de de Abril de 2011]

BMINISTERIO

DE

EDUCACION

NACIONAL. Ley

30

de 1992

[en linea]

http://menweb.mineducacion.gov.co/normas/concordadas/decreto30.htm [citado el 3 de de Abril de 2011]

ZMINISTERIO DE EDUCACION NACIONAL.

Ley 749 de

Julio

19 de

2002

[en linea]

http://www.mineducacion.gov.co/1621/articles-85847_archivo_pdf.pdf [citado el 3 de de Abril de 2011]

41



LEY ARTICULOS

Articulo
9°.
Articulo
10.
Articulo
11

Por el cual se establecen los requisitos | Articulo 1°.
Decreto | para la redefinicion y el cambio de | Articulo 2°.
2216 de | caracter académico de las instituciones | Articulo 3°..
Agosto 6 | técnicas profesionales y tecnoldgicas, | Articulo 10.

de 2003.%" | publicas y privadas y se dictan otras | Paragrafo

disposiciones. 10°,

Articulo 11.

Decreto | Por el cual se reglamenta el registro
1295 de | calificado de que trata la Ley 1188 de
20 de Abril | 2008 y la oferta y desarrollo de
de 2010%® | programas académicos de educacion

superior

Fuente: El Autor

6.3. MARCO TEORICO

El sistema educativo colombiano lo conforman: la educacion inicial, la educacion

preescolar, la educacién basica (primaria cinco grados y secundaria cuatro

“’MINISTERIO DE EDUCACION NACIONAL. Decreto2216 de Agosto 6 de 2003 [en linea]
http://www.mineducacion.gov.co/1621/articles-86429 Archivo_pdf.pdf [citado el 3 de de Abril de 2011]
MINISTERIO DE EDUCACION NACIONAL. Decreto 1295 de 20 de Abril de 2010 [ en linea]
http://www.mineducacion.gov.co/1621/articles-229430_archivo_pdf_decreto1295.pdf [citado el 25 de de
Agosto de 2011]
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grados), la educacion media (dos grados y culmina con el titulo de bachiller), y la

educacion superior.

A la educacion superior corresponde, primordialmente, el cultivo de la ciencia, la
investigacion y el desarrollo tecnoldgico, con un enfoque pedagdgico y curricular
que capacite al estudiante como persona y ciudadano, a la vez que ofrece a la
sociedad y al pais la formacion del talento humano que requiere su progreso en

todos los campos del conocimiento”.?

Asimismo la educacion superior es un proceso de formacion permanente,
personal, cultural y social que posibilita el desarrollo de las potencialidades del ser
humano de una manera integral, se realiza con posterioridad a la educacién media
y tiene por objeto el pleno desarrollo de los estudiantes y su formacion académica
o profesional.

Una vez de superados los estudios basicos, los estudiantes pueden optar por
programas académicos que preparan para el desempefio de ocupaciones, para el
ejercicio de una profesion o disciplina determinada, de naturaleza tecnoldgica o
cientifica o el area de las humanidades, las artes o la filosofia, es decir acceder a
nivel de pregrado, generalmente son de naturaleza especifica, aunque también los

hay multidisciplinarios como estudios de artes liberales

El nivel de pregrado tiene, a su vez, tres niveles de formacion:

o Nivel Técnico Profesional (relativo a programas Técnicos Profesionales).
o Nivel Tecnoldgico (relativo a programas tecnologicos).
o Nivel Profesional (relativo a programas profesionales universitarios).*

MINISTERIO DE EDUCACION. Decreto 1655 de 1999 [en linea] p.1.
http://www.cna.gov.co/1741/articles-186370_D1655.pdf [citado el 3 de de Abril de 2011]

®MINISTERIO DE  EDUCACION. Qué es la  Educacion  Superior [en lineal].
http://www.mineducacion.gov.co/1621/article-196477.html [citado el 3 de de Abril de 2011]
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El nivel técnico profesional comprende créditos académicos entre 60 y 75 (entre 4
y 5 semestres), el técnico profesional adquiere conocimientos tedéricos, especificos
y practicos altamente calificados sobre procesos de sectores de produccion, esta
capacitado para trabajos que requieran conocimientos técnicos y competencias en
areas especificas de los sectores de produccion, una vez termine este ciclo se
puede desempefiar laboralmente con el titulo de técnico profesional, o puede

continuar su formacion como tecnélogo, o0 como profesional universitario.

Por su parte, el nivel de tecn6logo comprende créditos académicos entre 90y 110
(entre 5 y 7 semestres), el tecnologo adquiere competencias tales como:
conocimientos tedricos generales y cientificos, y conocimientos practicos sobre
procesos de sectores de la produccion, su trabajo se orienta a crear y adaptar
tecnologias. En Colombia se pueden obtener titulos de tecnélogo en diversas
areas, una vez adquiera su titulo se pueden desempefar en el ambiente laboral
como tecndlogo, o puede continuar su formacion como profesional universitario o

especializarse.

El nivel profesional universitario estd conformado por créditos académicos entre
150 y 170 (entre 8 y 10 semestres), el profesional universitario adquiere
conocimientos tedricos fundamentados, cientificos y técnicos sobre un éarea
especifica del saber o una disciplina, cuenta con fundamentacion teérica y
metodoldgica de una profesién y amplia formacién para la direccion, el disefio y la
gestién, una vez adquiera su titulo se puede desempefiar laboralmente como
profesional universitario, el egresado puede continuar su formacién a nivel de

posgrados.

Posteriormente, el nivel de posgrado esta considerado como el ultimo nivel de la
educacién formal superior que contribuye a fortalecerlas bases para la generacion,
transferencia, apropiaciéon y aplicacién del conocimiento, asi como a mantener

vigentes el conocimiento disciplinario y profesional impartido en los programas de
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pregrado. EI nivel de posgrado comprende las especializaciones, las maestrias y

los doctorados.

6.3.1. La Educacion Técnicay Tecnoldgica

La Educacion Técnica y Tecnoldgica en Colombia se remonta al periodo 1945-
1997, pues en éste se establecieron los primeros avances en cuando a los dos

tipos de formacion.

En 1945 se determina una modalidad de educacion superior con una duracién
menor a la tradicional o existente en aquel momento, la cual se define en la ley 48
de 1995.

Para 1950 comenz6 a denominarse Educacion Técnica y se dio el surgimiento de
escuelas, institutos y centros privados; trece afios después en 1963 y a comienzo
de 1964, se crean el Instituto Tecnoldgico Santandereano y el Politécnico Jaime
Isaza Cadavid, dedicados a ofrecer carreras de corta duracion; en 1974 se define
a los establecimientos de educacién superior como instituciones de educacién
tecnoldgica, cuando sus programas tienen por objeto desarrollar destrezas y
habilidades relacionadas con una tecnologia especifica. “La educacion técnica y
tecnoldgica es educacion profesional de calidad, es educacion progresiva, ofrece
posibilidades de empleo, a los técnicos y tecndlogos cada vez les pagan mejor,
son el tipo de formacidon que necesita actualmente el pais para fortalecer sus
sectores productivos, son una buena inversién y ofrecen la posibilidad de estudiar

y trabajar”.3!

$ICOLOMBIA APRENDE. [en linea]http://www.colombiaaprende.edu.co/html/home/1592/article-212798.html
[citado el 3 de de Abril de 2011]
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6.3.2. Areas de Desempefio del Tecno6logo

La educacion de los tecndlogos esta orientada a la ejecucion de labores
operativas especializadas de los principales procesos productivos de las
empresas, desde la creacion de las maquinarias hasta su operacion y
mantenimiento, lo cual permite que una empresa cuente con personal capacitado
para su operacion. El tecnélogo se ha convertido en el apoyo indispensable de los
profesionales dado que la formacion académica en la actualidad se entiende

complementaria.
Los tecndlogos se pueden desempefar basicamente en dos areas, una que

compete el area socio econdmico y empresarial y otra en ciencias naturales e

ingenierias.
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7. DISENO METODOLOGICO

7.1. REVISION BIBLIOGRAFICA

Cuando se habla de educacion superior en Colombia son muchos los términos y
leyes que se debe conocer, por tal motivo se realiza una revision bibliogréfica la
cual tiene como objetivo facilitar tanto al lector como al autor un enfoque mas
amplio sobre los temas a tratar. Por otro lado en este espacio del estudio
preliminar para el disefio del registro calificado en la especializaciéon de Mercadeo
y Ventas, se investiga y analiza fuentes relacionadas con la formacion tecnolégica
a nivel internacional, nacional y regional, esto se realiza por intermedio de fuentes
tales como el Ministerio de Educacion Superior (SNIES - Sistema Nacional de
Informacién de la Educacion Superior), Observatorio Laboral para la Educacion,
periodicos de circulacién local y nacional, entre otros, las cuales son de total
confianza, de igual manera se utiliza como fuente para la investigacién la base de
datos de las 500 empresas mas grande de Santander, esta suministrada por

vanguardia liberal*?

, asi como el ranking de las mejores universidades a nivel
mundial suministrada por la revista dinero®, esta ultima se escogié con el fin de
seleccionar las universidades mas reconocidas a nivel internacional, nacional,
departamental y regional, tomandolas como guia para conformar la estructura

curricular de la especializacion.

52 VANGUARDIA LIBERAL, 500 empresas mas grandes de Santander, [en linea],
http://www.vanguardia.com/empresasgeneradoras/ [citado el 20 de enero 2012]
BRECISTA DINERO, las mejores universidades del mundo, [en linea],

http://www.dinero.com/internacional/articulo/las-mejores-universidades-del-mundo/134743, [citado el 20 de
enero 2012]
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7.2. INVESTIGACION DE MERCADOS

Una de las fuentes primaria dentro de la investigacion son los tecnologos
trabajadores de Bucaramanga y su area metropolitana, a los cuales se les realiza
una encuesta con el fin de establecer la aceptacion y la demanda de los mismos a

la especializacion en Mercadeo y Ventas. (Ver capitulo 10.2).

7.3. ENTREVISTA A EXPERTOS

Como segunda fuente primaria dentro de la investigacién se selecciondé a un
experto en el tema de mercadeo Guillermo Rincén Velandia, esto con el fin de
guiar al autor del estudio, en el desarrollo de los aspectos curriculares de la
Especializacion en Mercadeo y Ventas. Junto con la revision bibliografica de

planes de estudio de Instituciones de Educacion superior (IES).
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8. PERTINENCIA DEL PROGRAMA EN EL CONTEXTO DE LA REGION, EL
PAIS E INSTITUCIONAL

8.1. PERTINENCIA NACIONAL

El Plan Nacional de Desarrollo 2010-2014, plantea unos objetivos esenciales en
material de educacién ya que para el presidente Juan Manuel Santos, el
conocimiento representa un factor importante, por tanto considera que es el
conocimiento junto con la innovacion, los pilares fundamentales para la
transformacién productiva, social y econémica, como también la capacitacion
continua del personal, como una estrategia para incrementar la baja capacidad en
estos temas, fundamentados en tres lineamientos basicos, el financiar, el formar y
el organizar. La ruta hacia la formalizacibn requiere, como primer paso, el
desarrollo de competencias laborales para los trabajadores, en este frente, se
encuentra en el pais una baja cobertura en educacién superior -actualmente
cercana a 35%-, baja participacion de la poblacibn en educacion técnica y
tecnoldgica, y poca pertinencia de la educacion en aspectos como el conocimiento
sobre el uso de las tecnologias de la informacién y las comunicaciones, o el

bilingtiismo®*.

Por lo anterior uno de los principales objetivos del plan de desarrollo nacional es
atender el bajo nivel de desarrollo de competencias de la poblacién colombiana,
para disminuir las brechas y buscar que los colombianos en general, puedan ser
ciudadanos con las competencias necesarias que les demanda el mundo de hoy:
innovadores, creativos, comprometidos con la sociedad, que valoren su identidad

y desde ella ejerzan sus derechos fundamentales®.

*nttp://www.dnp.gov.co/LinkClick.aspx?fileticket=4-J9V-FE2pl%3D&tabid=1238
*http://www.dnp.gov.co/LinkClick.aspx?fileticket=k AOLIJQpFDbk%3d&tabid=1238
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8.2. PERTINENCIA A NIVEL DEPARTAMENTAL

Richard Aguilar gobernador del departamento de Santander 2012 — 2015, dentro
de su propuesta de gobierno establece dos objetivos generales con relaciéon al

tema de la educacion®:

1. Abrir la puerta para el ingreso de la modernidad a todos los niveles, para
gue los santandereanos logren las competencias, conocimientos y destrezas que
hoy exige un mundo globalizado y que son indispensables para competir

efectivamente y sin fronteras.

2. Centrar la estrategia de la educacion como factor apalancador del
desarrollo y como estrategia bésica para la formacién de un pueblo que debe
moverse por parametros de eficiencia, competitividad y generacion de riqueza.

Especificamente en el &rea de Educacion, establece cuatro acciones:

o Adecuacién de la infraestructura de colegios para buscar su optimizacion
integral de tal manera que definitivamente se convierta en centros de educacion
técnica, tecnoldgica y universitaria en sus jornadas adicionales. Aprovechamiento
de instalaciones actuales en Santander para eliminar espacios fisicos ociosos e
incrementar la capacidad de estudiantes buscando tarifas accesibles para su
formacion™’. Esta propuesta tiene grandes resultados en el incremento de cupos
de educacion superior, puesto que se eliminaria una de las mas grandes barreras
la cual es la falta de aulas que propicien una educaciéon digna y de calidad. Al

ajustar los precios se facilitara el ingreso de jovenes que por dificultades

36http://WWW.santander.gov.co/gobernal(:ion_mm/estatica/images/desta(:ados/fiIes/programas_gobierno/Progra
maGobierno_Richard_Aguilar.pdf
37http://www.santander.gov.co/gobernacion_mm/esta‘rica/images/destacados/fiIes/programas_gobierno/Progra
maGobierno_Richard_Aguilar.pdf
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http://www.santander.gov.co/gobernacion_mm/estatica/images/destacados/files/programas_gobierno/ProgramaGobierno_Richard_Aguilar.pdf

econdmicas no han podido ingresar a algun tipo de programa académico de

educacion superior.

e Laimplementacion de la integralidad bachillerato-universidad y los
correspondientes ciclos propedéuticos es indispensable para estrechar el

vinculo academia-empresa.

e Promover lineas de crédito educativo en condiciones favorables para que los
aspirantes de estratos 1, 2 y 3 hagan realidad su ingreso a la educacién

superior.

e Continuar y fortalecer los recursos humanos y financieros requeridos para el
desarrollo de la UIS, UNIPAZ y las UTS.

Lo anterior evidencia el compromiso que tiene el gobierno de Santander con el
sistema educativo, innovando y mejorando el nivel educativo del departamento,
ayudando asi a los santandereanos a ser personas mas preparadas, competitivas
y capaces de responder a las necesidades del entorno que los rodea, aumentando
las posibilidades de trabajo y reduciendo los indices de pobreza y analfabetismo

de la region.

8.3. PERTINENCIA A NIVEL MUNICIPAL

Luis Francisco Bohorquez, alcalde de Bucaramanga 2012 — 2015, dentro de su
programa de gobierno presenta dos ejes programaticos que buscan el desarrollo
de la ciudad de Bucaramanga a través de la educacion y la generacién de empleo
en la ciudad: el primero es EMPLEO Y GENERACION DE INGRESOS, el
desempleo es un problema grave que se esta viviendo en Bucaramanga

actualmente, obligando a muchas personas diariamente a tomar trabajos
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informales para poder vivir con lo necesario, el nuevo gobierno municipal busca la
generacion de empleo y el desarrollo empresarial, desarrollando iniciativas que
contribuyan a la creacion formal de empresas, generando oportunidades laborales
para todos los sectores de la ciudad; es por eso que el segundo eje EDUCACION
Y TECNOLOGIA EN TODOS LOS NIVELES, donde busca fortalecer el programa
de la universidad del pueblo y crear nuevas estrategias para ayudar a los jévenes
en su formacion, ya sea técnica, tecnologica o profesional, evitando las
deserciones educativas y motivandolos para que culminen sus estudios, ya que en
Bucaramanga se necesitan personas competitivas, con capacidad de liderazgo e
innovadoras que les guste enfrentarse a los nuevos retos y tengan el visiona
miento de crear empresa, de formalizar empresa y aportar al desarrollo de la

ciudad y la region®.

8.4. COHERENCIA CON LA MISION Y EL PROYECTO EDUCATIVO
INSTITUCIONAL.

La Universidad Pontificia Bolivariana- Seccional Bucaramanga es una institucion
de educacion superior, sin fines de lucro, de caracter privado, fundada y regentada
por la Arquidiécesis de Medellin que propende por la formacion integral de sus
estudiantes, a través de la promocion de los principios de la ciencia y los valores
cristianos por lo que el compromiso social es una cualidad inherente a su

existencia.

En este sentido, la Universidad se preocupa por involucrarse con la problematica
social y empresarial de su entorno. La Universidad es una Institucion necesaria
para la sociedad, pero diferente de ella; que no soOlo estudia y discute los

problemas que la tocan sino que planea y ejecuta la solucién a los mismos.

38http://v\/ww.Iuchocontodoelcorazon.(:om/index.php’?option:com_content&view:article&id:46&Itemid:2
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Por esta razén y por las expuestas en todos los items anteriores, la Universidad
Pontificia Bolivariana seccional Bucaramanga ofrece el programa de
Especializacibn en Mercadeo y Ventas porque considera que existe una
responsabilidad social en la formacion de los directivos de la regidon de manera
cualificada de tal forma que estén en capacidad de disefiar y aplicar estrategias
con bases metodoldgicas racionales y pragméticas, con una solida
fundamentacion cientifica y humana y ademas una concreta capacitacion
practica, con el objeto de dinamizar el desarrollo regional a través de la formacion
de especialistas que participen con solvencia moral en el proceso de
transformacién socio — econémico, afrontando con éxito los retos que plantea el

entorno actual.

El disefio curricular del programa de Especializacién en Mercadeo y Ventas esta
sustentado en la mision, la vision, los principios fundamentales de la UPB-

Bucaramanga y el proyecto educativo de la seccional.

e Mision de la Universidad Pontificia Bolivariana

“La Universidad Pontificia Bolivariana tiene por mision la formacion integral de las
personas que la constituyen, mediante la evangelizacién de la cultura, en la
basqueda de la verdad con procesos de docencia, investigacion y servicio,

reafirmando los valores desde el humanismo cristiano, para bien de la sociedad”.

e Vision de la Universidad Pontificia Bolivariana
“‘La Universidad Pontificia Bolivariana tiene como visidn ser una institucién
catblica de excelencia educativa en la formacién integral de las personas, con

liderazgo ético, cientifico, empresarial y social al servicio del pais”.
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o Valores
La Universidad Pontificia Bolivariana, como institucion educativa de la Iglesia
Catolica, promueve y apoya, desde el espiritu del Evangelio, los siguientes

valores:

El reconocimiento y respeto por cada una de las personas, sin discriminacion
alguna.

La basqueda de la verdad y el conocimiento

La solidaridad

La justicia

La honradez

La creatividad e innovacién

La lealtad

El compromiso con la paz y el desarrollo del pais.

La UPB ha trazado directrices y formulado politicas en frentes diversos de su
actividad universitaria. Ellas responden a su identidad y naturaleza institucionales
y a la mision que se propuso llevar a cabo en ejercicio de su autonomia como

entidad de educacién superior. Son basicamente las referidas a:

La formacion integral y la accidén pastoral. La formacion integral que imparte la
Universidad tiene tres componentes: el cristiano, el humano y el social, ellos son el

objeto de su accion pastoral.
El impacto en la cultura. Incluyendo aspectos como la Interculturalidad, la

regionalizacién, la internacionalizacion, las competencias comunicativas y el

desarrollo cultural universitario.
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La investigacion y la produccion de conocimiento. Investigacion cientifico-

tecnoldgica e investigacion formativa.

El aprendizaje y la docencia. Basado en directrices curriculares, créditos
académicos, movilidad académica, préacticas profesionales, educacion en
ambientes virtuales, titulacion y doble titulacion, cualificacién y desarrollo docente,
apoyos a la docencia y a la investigacion.

La relacién con el entorno. Por medio de la proyeccion social, la opcion por los
mas necesitados, la extension académica y formacion continua, la promocion y el
mercadeo, el ambiente y el desarrollo sostenible, la vinculacién de la Universidad

con el sector empresarial, la comunicacion y las relaciones publicas.

La cultura de la calidad. Autoevaluacién permanente, normalizacion y

certificacion, y acreditacion.

La propiedad intelectual y los derechos de autor.

El bienestar institucional.

La organizacioén y la gestion.

El gobierno institucional.
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8.5. EL PROYECTO EDUCATIVO DE LA UNIVERSIDAD PONTIFICIA
BOLIVARIANA SECCIONAL BUCARAMANGA

El Proyecto Educativo de la UPB Seccional Bucaramanga responde a la mision, a
la vision y a los principios fundamentales establecidos para toda la Universidad y
descritos en los numerales anteriores. La auténtica formacion humanista implica,
en su naturaleza mas interna, lograr que las personas, de hecho, procedan de
modo humano y digno y que sus actitudes y conductas respondan al proyecto
SER-HOMBRE; en consecuencia, el proyecto educativo se constituye en un
Proyecto de vida, soportado en tres grandes pilares:

Educar para Hacer
Educar para Ser
Educar para Trascender

La crisis de la educacion evidenciada en los grandes conflictos que actualmente
vive el pais se origina en gran parte en el olvido de su misién como formadora del

hombre en sus multiples dimensiones.

Educar para hacer: significa desarrollar la capacidad de procesar y aplicar la
informacion con criterio innovador. Desarrollar habilidades y destrezas para
sintetizar, disefiar, adaptar, construir y transformar ideas en realidades. Dar al
estudiante una amplia vision de los campos de accién de su profesion y una

idénea formacion para ejercerla.

Educar para ser: es buscar la plena realizacion del hombre en su naturaleza o
esencia como un ser bio-psicosocial y espiritual. Es educar en la responsabilidad
para consigo mismo, para con los demas y para con la naturaleza. Es educar para
convivir, formar personas moral y civicamente comprometidas, mediante el

fomento de actitudes y valores que le permitan enmarcar Sus acciones en un
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cadigo ético y moral que le den sentido a su vida y que favorezcan la convivencia,
la solidaridad, el servicio a la comunidad y la propia autorrealizacion; solo asi se
podra pasar de la cultura de la violencia, cargada de miedo y angustia, a la cultura

de la confianza, del respeto por el otro, de la justicia y la paz.

Es estimular el placer de descubrir, de aprender a aprender, de rescatar en toda la
comunidad universitaria el amor por el saber como tal, como instrumento de

realizacion humana.

Educar para trascender: significa reconocer la naturaleza espiritual del hombre. La
formacion humanistica no puede reducirse a la simple ilustracion, a comunicar
conocimientos e inculcar ciertas actitudes y conductas, sino que requiere una toma

de conciencia de todas las dimensiones del hombre.

Responsabilidad Social Como Valor Agregado Que Diferencia Esta Oferta

Educativa

El humanismo cristiano es una filosofia que defiende una plena realizacién del
hombre y de lo humano dentro de un marco de principios cristianos y con una
invitacion clara a ubicar el ser humano de manera diferente en el Universo,

tomando en serio la responsabilidad que se tiene sobre la naturaleza.

La Universidad Pontificia Bolivariana seccional Bucaramanga quiere dentro de su
programa de Especializacion en Mercadeo y Ventas crear busca en los
estudiantes conciencia de la responsabilidad que tienen las organizaciones con el
entorno social, a partir de un compromiso ético que deben asumir los gerentes
junto con todos los miembros de la organizacion (clientes, partes interesadas,
talento humano, medio ambiente) y que va mas alla de sdlo la produccion y el

mercadeo de los bienes resultantes (bienes y/o servicios).
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8.6. JUSTIFICACION SOCIO-ECONOMICA

El programa de Especializacion en Mercadeo y Ventas Se sustenta desde el

punto de vista del impacto socio-econémico en los siguientes items:

e Promover el desarrollo integral de las organizaciones por medio de
especialistas competentes capaces de implementar estrategias de mercadeo y
ventas enfocadas a fortalecer el conocimiento y lograr mantenerse y

desarrollarse en mercados competitivos.

e Propender por el desarrollo intelectual de los tecnélogos y en general de todos
los directivos de la regién, a través de acciones educativas que favorezcan el
mejoramiento de la calidad de vida de la sociedad colombiana buscando una

mejor posicion a nivel global.

e Permitir ampliar y presentar una oportunidad de formaciéon a nivel de
especializacibn en la regién, a los diferentes gerentes, empresarios y/o

tecnologos del tejido empresarial.

e Prestar un servicio cualificado, con una sélida fundamentacion cientifica y una
completa capacitacion practica, que dinamice el desarrollo regional a través de
la especializacién para tecnélogos que participen con solvencia moral en el

proceso de transformacion socio-econémico y cultural de la region.

e Formar especialistas con una mentalidad empresarial y con una adecuada
fundamentacion tecnolégica a través de un desarrollo curricular innovador que
proporcione a los participantes no solo las destrezas técnicas, sino ademas
una formacion conceptual acorde con las nuevas tendencias del desarrollo y

con base en los valores del humanismo cristiano.
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e Desarrollar investigaciones aplicadas en el area de acuerdo con las

necesidades de la industria regional y del pais.

e Comprometer la Universidad Pontificia Bolivariana con el Plan Colombia 2019.

e Ofrecer a los tecnélogos una buena alternativa para continuar su proceso de

formacion en una institucion que promueve una ensefianza integral.

Lo cual hace que la Especializacién en Mercadeo y Ventas sea pertinente en la
regién, teniendo en cuenta que las organizaciones Santandereanas tienen como
reto alcanzar ventajas competitivas duraderas a través de la generacion y
transferencia de conocimiento desde las universidades y centros de investigacion;
por tanto, el programa en Mercadeo y Ventas de la Universidad Pontificia
Bolivariana Seccional Bucaramanga, busca formar y actualizar al personal
encargado de la gestion del mercadeo en las diferentes empresas y entidades de
la region, para que sea capaz de tomar decisiones adecuadas con respecto a las
caracteristicas del entorno, a detectar las oportunidades en dichos contextos, a
forjar relaciones empresariales y laborales con sentido de responsabilidad social, a
desarrollar una amplia gama de habilidades directivas en los participantes en el
campo de la planeacién, la direccion, la organizacion y el control, para gestionar
las empresas y mantenerlas en una dindmica innovadora, rentable y préctica,
aportando de manera significativa a lograr hacer realidad los Planes de Desarrollo
de Santander y Bucaramanga y a unir esfuerzos para el aporte al Plan Nacional de

Desarrollo.
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9. OFERTA ACADEMICA REGIONAL Y NACIONAL EN PROGRAMAS DE
ESPECIALIZACION EN MERCADEO Y VENTAS

Al momento de culminar sus estudios Tecnolbgicos, el egresado tiene tres
alternativas para seguir con su formacién académica, la primera opcion es
terminar el ciclo profesional, la segunda es por intermedio de la educacion
continua y por ultimo realizar una especializacion dirigida a tecndlogos (Ver figura
02). Por tal motivo se evaluaran las instituciones que ofrezcan a sus estudiantes la
oportunidad de continuar con el clico propedéutico, instituciones que ofrezcan
educaciéon continua y por ultimo aquellas instituciones que ofrecen

especializaciones para tecnélogos en el area de Mercadeo y Ventas.

Figura 2. Alternativas para continuar con formacion académica de los

Tecnodlogos en Colombia.

Tecndloao
| |
Educacion Formacion para
formal el trabajo
Ciclo Educacién
profesional Especializacion Continua
Fuente: El Autor
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Tomado como referencia lo anterior, se elaboran las Tablas 04, 05, 06 y 07
donde se menciona las instituciones que ofrecen ciclo propedéutico a nivel local y
nacional®. Y ademas las instituciones y programas que ofrecen especializaciones

tecnoldgicas a nivel nacional y local.*°

Es importante mencionar que en el area de
Mercadeo y Ventas no hay especializaciones activas dirigidas a tecnélogos en la
region, tomando como referencia la base de datos del ministerio de educaciéon a

traves del SNIES.
Igualmente las instituciones que ofrecen educacion continua se mencionan las

mas sobresalientes a nivel local, tomando como referencia las paginas web de

cada institucion.

9.1. CICLO PROFESIONAL

Tabla 4.Instituciones que ofrecen Ciclo Propedéutico en Mercadeo y Ventas

a Nivel nacional.

CORPORACION
DE ESTUDIOS
TECNOLOGICOS TECNOLOGIA EN VALLE DEL | CARTAG
DEL NORTEDEL VALLE MERCADEO Y VENTAS | CAUCA 0
CORPORACION EDUCATIVA
INSTITUTO TECNICO TECNOLOGIA EN MEDELLI
SUPERIOR DE ARTES, IDEARTES MERCADEO ANTIOQUIA N
TECNOLOGIA EN
CORPORACION POLITECNICO MERCADEO Y BARRAN
DE LA COSTA ATLANTICA PUBLICIDAD ATLANTICO QUILLA
NACIONAL TECNOLOGIA EN
GESTION
CORPORACION UNIFICADA NACIONAL DE MERCADEO
DE EDUCACION SUPERIOR-CUN- INTERNACIONAL TOLIMA IBAGUE
CORPORACION UNIVERSITARIA TECNOLOGIA EN MEDELLI
ADVENTISTA - UNAC MERCADEO Y VENTAS | ANTIOQUIA N
TECNOLOGIA EN
CORPORACION UNIVERSITARIA MERCADEO Y
AUTONOMA DE NARINO -AUNAR- PUBLICIDAD NARINO PASTO
CORPORACION UNIVERSITARIA TECNOLOGIA EN VALLE DEL
CENTRO SUPERIOR MERCADEO Y VENTAS | CAUCA CALI
Fuente: El Autor

%9 http://www.guiaacademica.com/personas/pages/instituciones.aspx
0http://snies.mineducacion.gov.co/ConsuItaSnies/ConsuItaSnies/consuItarInfoProgramasAcademi(:os.jsp
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Tabla 5.Instituciones que ofrecen Ciclo Propedéutico en Mercadeo y Ventas

en la Region.
INSTITUCION ( IES) NOMBRE DE PROGRAMA DEPARTAME | MUNICH
NTO PIO

BUCAR
CORPORACION TECNOLOGIA EN AMANG

EDUCATIVA -ITAE- | GESTION COMERCIAL SANTANDER |A

CORPORACION

UNIVERSITARIA BUCAR
AUTONOMA DE TECNOLOGIA EN AMANG

NARINO -AUNAR- COMERCIO EXTERIOR SANTANDER |A
REGIONAL BUCAR
TECNOLOGICA TECNOLOGIA EN AMANG

FITEC MERCADEO SANTANDER |A
UNIDADES BUCAR
TECNOLOGICAS TECNOLOGIA EN AMANG

DE SANTANDER MERCADEO SANTANDER |A
TECNOLOGIA EN BUCAR
UNIVERSIDAD DE MERCADOTECNIA AMANG

SANTANDER Y PUBLICIDAD SANTANDER |A

Fuentes: El Autor

9.2. ESPECIALIZACIONES

Existen 176 especializaciones tecnoldgicas, inscritas en el SNIES *, de las cuales
20 se encuentran activas , de estas solamente una se encuentra activa en
Bucaramanga denominada Especializacion Tecnolégica en sistemas de

Informacién Geografica , de las Unidades Tecnoldgicas de Santander (UTS).

41 . . . . . . .
http://snies.mineducacion.gov.co/ConsultaSnies/ConsultaSnies/consultarinfoProgramasAcademicos.jsp. Tomado en
marzo 1 de 2012.
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Tabla 6.Instituciones que ofrecen Especializacion a Nivel Nacional y
Regional activas.

ESPECIALIZACION

TECNOLOGICA Distancia

EN MULTIMEDIA (tradicional) 25 2 | SEMESTRAL
ESPECIALIZACION

TECNOLOGIC

A EN CONTROL DE Distancia

CALIDAD AERONAUTICA | (tradicional) 21 1| ANUAL
ESPECIALIZACION

TECNOLOGIC Distancia

A EN E-LEARNING (tradicional) 26 2 | SEMESTRAL
ESPECIALIZACION

TECNOLOGICA
EN GESTION DE LA
SEGURIDAD Y
LA INFORMACION Presencial 30 1| SEMESTRAL

ESPECIALIZACION
TECNOLOGICA
EN GESTION HUMANA | Presencial 36 2 | SEMESTRAL

ESPECIALIZACION
TECNOLOGICA
EN LOGISTICA NAVAL Presencial 19 1| SEMESTRAL

ESPECIALIZACION
TECNOLOGICA EN
ADMINISTRACION DE
SERVICIOS DE SALUD | Presencial 18 1| SIN DEFINIR

ESPECIALIZACION
TECNOLOGICA EN
ADMINISTRACION DE
SERVICIOS DE SALUD Presencial 25 2 | SEMESTRAL

ESPECIALIZACION
TECNOLOGICA EN
GESTION AMBIENTAL Presencial 23 2 | SEMESTRAL
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MARINA 'Y COSTERA

ESPECIALIZACION
TECNOLOGICA EN
INDUSTRIALIZACION DE
ALIMENTOS
AGRICOLAS

Presencial

27

SEMESTRAL

ESPECIALIZACION
TECNOLOGICA
EN SISTEMAS DE
REDES.

Presencial

16

SIN DEFINIR

ESPECIALIZACION
TECNOLOGICA
EN OBRAS NAVALES

Presencial

29

SEMESTRAL

ESPECIALIZACION
TECNOLOGICA EN
CONTROL NAVAL DE
TRAFICO MARITIMO

Presencial

18

CUATRIMESTRAL

ESPECIALIZACION
TECNOLOGICA EN
DISENO

Y CONSTRUCCION DE
SISTEMAS

ELECTROHIDRAULICOS
Y
ELECTRONEUMATICOS

Presencial

20

SIN DEFINIR

ESPECIALIZACION
TECNOLOGICA EN
MANEJO DE
MATERIALES
COMPUESTOS.

Presencial

14

SIN DEFINIR

ESPECIALIZACION
TECNOLOGICA EN
SISTEMAS DE
INFORMACION
GEOGRAFICA

Presencial

33

TRIMESTRAL

ESPECIALIZACION

Presencial

27

SEMESTRAL

64




TECNOLOGICA EN
ASEGURAMIENTO DE
LA CALIDAD EN LA
INDUSTRIA
ALIMENTARIA

ESPECIALIZACION
TECNOLOGICA EN
LOGISTICA

Presencial

24

SEMESTRAL

ESPECIALIZACION
TECNOLOGICA EN EL
MANEJO

INTEGRADO DE LAS
ZONAS COSTERAS.

Presencial

23

SIN DEFINIR

ESPECIALIZACION
TECNOLOGICA

EN INVESTIGACION Y
SEGURIDAD
PREVENTIVA

Presencial

28

SEMESTRAL

ESPECIALIZACION
TECNOLOGICA EN
MANEJO DE TECNICAS
INVESTIGATIVAS
AVANZADAS

Presencial

31

SEMESTRAL

ESPECIALIZACION EN
GESTION ENERGETICA
INDUSTRIAL

Presencial

27

SEMESTRAL

ESPECIALIZACION
TECNOLOGICA EN
EXPLOSIVOS

Presencial

31

SEMESTRAL

ESPECIALIZACION EN
BIOTECNOLOGIA
AGRARIA

Distancia
(tradicional)

25

SEMESTRAL

ESPECIALIZACION
TECNOLOGICA EN
SISTEMAS DE

Presencial

28

SEMESTRAL
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PREPARATIVOS PARA
EMERGENCIAS Y
DESASTRES

ESPECIALIZACION EN
ADMINISTRACION DE
LA EDUCACION FISICA,
RECREACION Y
DEPORTE

Presencial

36

3 | SEMESTRAL

ESPECIALIZACION EN
TRANSFORMACION
DE RESIDUOS

Presencial

24

2 | SEMESTRAL

ESPECIALIZACION
TECNOLOGICA EN
REDES

Presencial

21

1| ANUAL

El Autor

Fuente:

9.3. EDUCACION CONTINUA

Tabla 7 .Instituciones Regionales que ofrecen Educacién Continua.

N Universidad Santander Bucaraman
Eﬁ unab Auténoma De ga
Universidad Autonoma de Bucaramanga
Bucaramanga-
UNAB
— @ Universidad Santander Bucaraman
SRl | Industrial De ga
Santander
u D o UERTATA Corporacién Santander Bucaraman
LRE e 4 Universitaria  De ga
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LOCAL
INSTITUCION DEPARTAMENTO | MUNICIPIO

Investigacion Y

Desarrollo — UDI

Universidad Santo | Santander Bucaraman
i%:%i Tomas ga

B« Universidad Universidad Santander Bucaraman

" =‘ Pontificia o

= Bolivariana| Pontificia ga
Bolivariana

= Universidad Santander Bucaraman

ﬁ:‘ UNIVERSIDAD

{_-—.r“- MAMUELA BELTRAM ,

M Manuela Beltran — ga
UMB

Fuente: El Autor

Dentro de la oferta existente, se puede afirmar que existe una competencia
directa con las instituciones de Educacion superior a nivel local que realizan el
ciclo propedéutico, pero cabe anotar que no todas las carreras a nivel tecnoldgico,
ofrecen este ciclo para sus egresados, convirtiéndose en oportunidad el ofrecer
programas de posgrado a nivel de especializacion tecnolégica en Mercadeo y
Ventas dirigida para tecnologos de cualquier disciplina que estén interesados en

este campo.
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10. DEMANDA

10.1. SITUACION ACTUAL DE GRADUADOS EN TECNOLOGIAS

10.1.1. Nacional

El segmento para la demanda de este programa, se concentra en el nimero de
graduados de carreras tecnoldgicas en educacion superior en el periodo
comprendido entre el 2001 y 2010 (ver grafico 1: Graduados de educacion
superior por nivel de formacion, periodo 2001 — 2010), en Colombia de 1.620.689
titulos de educacién superior otorgados en este periodo, el 12% del total de esta

poblacion pertenece a tecnélogos (194.483).

Figura 3. Graduados de educacion superior en Colombia por nivel de

formacion, periodo 2001-2010

GRADUADOS EN COLOMBIA POR
NIVEL DE FORMACION

2%
0% 504 ® FORMACION TECNICA
PROFESIONAL
‘ B TECNOLOGICA

EUNIVERSITARIA

B ESPECIALIZACION

B MAESTRIA

Fuente:http://www.graduadoscolombia.edu.co:8080/03portal/viewdesktop.jsp?cmn
d=opené&source=Perfil+Graduados%2FGraduados+por+Nivel+de+Formaci%F3n%
23_public
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10.1.2. Regional

A nivel regional el nimero de graduados de carreras tecnolégicas en educacion
superior en el periodo comprendido entre el 2001 y 2010 (ver gréafico 1. Graduados
de educacion superior por nivel de formacién, periodo 2001 — 2010), es de 82.593
titulos, el 17% del total de esta poblaciébn pertenece a tecndlogos (14.235),
Santander se encuentra en el cuarto lugar con gran potencial por explotar en el
futuro, segun informacion reportada por el observatorio laboral del Ministerio de

Educaciéon Nacional.

Del total de estos mas de 1.600.000 graduados de educacion superior, al

departamento de Santander le corresponde el 5% de la poblacion

Figura 4. Graduados de educacion superior en Santander por nivel de
formacion, periodo 2001-2010

SANTANDER

2% 204
B FORMACION TECNICA

0
0% PROFESIONAL

\

B TECNOLOGICA

B UNIVERSITARIA

B ESPECIALIZACION

B MAESTRIA

Fuente:http://www.graduadoscolombia.edu.co:8080/03portal/viewdesktop.jsp?cmn
d=open&source=Perfil+Graduados%2FGraduados+por+Nivel+de+Formaci%F3n%
23_public
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Como se observa en la Tabla 08. las Instituciones de Educacion superior de
Santander el numero de graduados en formacion tecnoldgica, va en aumento el
namero de instituciébn que brindan este tipo de formacion, afo tras afio, aun asi
este tipo de formacién no tiene la acogida que poseen en las Universidades los
programas profesionales, los cuales representan el 61% de la poblacién de
estudiantes de educacién superior (Ver figura 04).

Tabla 8.Graduados de formacidn tecnoldgica en Santander por institucion

2001-2010
200 | 200 | 200 | 200 200 | 200 | 200 | 200 | 201 | Tota
INSTITUCION 2005
1 2 3 4 6 7 8 9 0 I
CORPORACION
EDUCATIVA - 128 | 157 | 109| 142 36| 19| 77| 188| 108| 127 | 1091

ITAE-
CORPORACION
INTERAMERICA
NA DE
EDUCACION
SUPERIOR-
CORPOCIDES
CORPORACION
UNIVERSITARI
A DE
INVESTIGACIO | 215| 177 | 231| 287 | 155| 126| 86| 33| 62| 55| 1427
NY
DESARROLLO -
uDI

CORPORACION
UNIVERSITARI
A MINUTO DE
DIOS -
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INSTITUCION

200

200

200

200

2005

200

200

200

200

201

Tota

UNIMINUTO-

ESCUELA
SUPERIOR DE
ADMINISTRACI
ON PUBLICA-
ESAP-

FUNDACION
UNIVERSITARI
A DE SAN GIL -
UNISANGIL -

12

23

11

40

111

INSTITUTO
UNIVERSITARI
O DE LA PAZ

39

32

56

10

11

150

TECNOLOGICA
FITEC

29

11

116

123

182

205

103

769

UNIDADES
TECNOLOGICA
S DE
SANTANDER

192

220

417

182

305

855

134

946

924

5382

UNIVERSIDAD
ANTONIO
NARINO

UNIVERSIDAD
AUTONOMA DE
BUCARAMANG
A-UNAB-

24

33

UNIVERSIDAD
COOPERATIVA
DE COLOMBIA

18

23
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200 | 200 | 200 | 200 200 | 200 | 200 | 200 | 201 | Tota
INSTITUCION 2005

1 2 3 4 6 7 8 9 0 I
UNIVERSIDAD
DE 11 2 2 3 0 7| 44| 17| 29| 132| 247
SANTANDER
UNIVERSIDAD
INDUSTRIAL
DE 750| 559 | 607 | 476| 343| 106| 732| 229| 390 | 404 | 4596
SANTANDER
UNIVERSIDAD

0 0 0 0 0| 15 9| 24| 31 1 80
LIBRE
UNIVERSIDAD
NACIONAL
ABIERTAY A 0 0 0 0 0 0Ol 19| 29| 33| 19| 100
DISTANCIA
UNAD
UNIVERSIDAD

25| 12 0 0 9| 19| 19| 18| 29| 44| 175
SANTO TOMAS

133| 115| 141 116 198 | 208| 184 | 190 1423
Total 630 | 721

4 1 1 3 8 9 7 1 5
Fuente: http://www.graduadoscolombia.edu.co:8080/03portal/jdesktop.jsp
01/03/2012

10.2. INVESTIGACION DE MERCADOS

10.2.1. Definicién Del Problema Y Los Objetivos De La Investigacion

o Problema investigacion:

¢Estan los tecnologos trabajadores de Bucaramanga y su area metropolitana

interesados en estudios de Especializacion?
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¢Estan los tecndlogos trabajadores de Bucaramanga y su Area Metropolitana
interesados en estudios de Especializacién en Mercadeo Y Ventas?

¢Estan los tecnologos trabajadores de Bucaramanga y su area metropolitana
interesados en la Especializacion en Mercadeo y Ventas de la Universidad

Pontificia Bolivariana seccional Bucaramanga ?

o Objetivos de la investigacion:

General.

Establecer la aceptacion y la demanda por parte de los Tecndlogos trabajadores
de Bucaramanga y su area metropolitana para el disefio de un programa de
Especializacion Tecnolégica en Mercadeo y Ventas de la universidad Pontificia
Bolivariana seccional Bucaramanga.

Especificos.

Conocer la aceptacién de los tecndlogos que laboran sobre la Especializacién
Tecnologica en Mercadeo y Ventas

Determinar la demanda de la Especializacién en Mercadeo y Ventas.

Establecer los contenidos curriculares generales en los cuales los tecnologos

desean profundizar al momento de realizar la especializacion.

Determinaran los atributos determinantes para el aspirante. (tiempo, precio,

horario, titulo, universidad, financiacion)

Identificar el perfil del aspirante a la especializacion en Mercadeo y Ventas.

73



o Fuentes de informacion
Primaria: Tecndlogos trabajadores y experto que ayudaran a determinar los

contenidos curriculares generales de la especializacion.

Secundaria. : Revision bibliografica (Proyectos de grado, Programas de
especializaciones relacionadas con Mercadeo y Ventas, Informacion brindada por

el Ministerio de Educacion y libros relacionados con el tema).

o Método de investigacion
Para recopilar la informacion primaria se hara por medio de cuestionarios a través
de encuestas y entrevista. Por otra parte la informacion secundaria se tomara de

la revision bibliografia.

Instrumento de investigacion

o El instrumento utilizado para la recoleccion de informacion sera la encuesta el

cual esta dirigido a tecndlogos trabajadores.

o Una entrevista e experto en el tema de Mercadeo y Ventas.

Plan de muestreo

Unidad de la muestra: tecnélogos que laboran en empresas de Bucaramanga y

su Area Metropolitana.

Poblacién: La poblacién objeto de estudio son los tecnélogos trabajadores, que

laboran en las compafias preseleccionadas segun el ranking de empresas a nivel

42
|

sectorial™, donde se tiene un listado de 500 organizaciones, seleccionando 5 cada

subsector. en la Tabla 9 se mencionan las 61 organizaciones preseleccionadas

42http://www.vanguardia.com/empresasgeneradoras/index.php/las-SOO-empresas
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para el estudio y el personal tecndlogo que laboran en ellas. En total 1969
tecndlogos. Este dato fue tomado del proyecto titulado “Estudio de oferta y
demanda para programas de formacién avanzada dirigida a tecnélogos en
Bucaramanga y su area metropolitana” de 2010 dirigido por Olga Lucia Gémez
cuyos autores fueron: SALOM, Franz y MANTILLA, Elvert.

Tabla 9.Personal Tecnélogo de compainiias preseleccionadas de acuerdo al

volumen de sus ventas en cada sector.

24 Seguridad y Vigilancia Colombiana 40
Organizacion servicios y asesorias

29 Ltda. 60

39 CompumaxComputer Ltda. 15

65 Sistemas y computadores S.A. 29

125 Petrolabin Ltda. 10

8 Campollo S.A.

10 Incubadora de Santander S.A. 82

11 Distraves S.A. 20

26 Avicola el Madrofio S.A. 13

34 Palmas oleaginosas Bucarelia S.A.

12 Comertex S.A.
Unién de droguistas S.A. Unidrogas

21 S.A. 2
23 Aldia S.A. 68
28 Districomer Bucaramanga limitada

Distribuciones pastor julio delgado &
33 CIA. Ltda.

5 Marval S.A.

27 Urbanas S.A. 21
59 Fénix Construcciones S.A. 30
73 AM.V. S.A. 3
86 Otacc S.A. 5
4 Ismocol de Colombia 120
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160 Jcp asociados Ltda. 5
284 Yesos Prada Ltda.
338 Minera la minga limitada
500 AvendafioSaenz Ltda.
100 Petrocasinos S.A. 5
141 Prada de castellanos Carmen Yolanda
259 Inversora Hotelera Colombiana S.A. 30
359 Marvilla S.A.
435 BenjaminFlérezFlérez e Hijas y CIA
9 Freskaleche S.A. 22
15 Transejes S.A. 140
Manufacturas y procesos industriales
16 Ltda. 40
18 C.l. Minex S.A.
20 Codiesel S.A. 120
3 SolsaludEps S.A. 340
Inversora Pichincha S.A. 5
46 Terpel Bucaramanga
222 Promision S.A.
287 Fondo Ganadero de Santander S.A.
31 Juegos y Apuestas La Perla S.A. 14
56 Empas S.A. 7
110 Emab S.A. 2
142 Rediba S.A.
185 Club Campestre de Bucaramanga S.A.
DiagnésticosCardioldgicos
45 especializados S.A.
60 Servir S.A.
85 ClinicaChicamocha S.A.
103 Clinica Materno Infantil San Luis S.A. 30
119 Clinica Bucaramanga S.A. 2
1 EssaE.S.P. 421
14 Gas Natural del Oriente S.A. 6
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Acueducto Metropolitano de
25 Bucaramanga S.A.

32 Gas de Santander S.A. Gasan 2
52 Cencol S.A.

Transportadora de Gas Internacional

2 S.A. 30
Empresa de Telecomunicaciones de

17 Bucaramanga S.A. 226

43 Copetran 4

135 Unitransa

212 Transportes Colombia S.A.

1969

Fuente: SALOM, Franz Mitchel.

Tamaino de la muestra:

. N = 1969

J Nivel de confianza = 95%

. Z = Estadistico de distribucion normal= 1.96
. p=0,5

° g=0,5

. e =0,09

° n=111.33 ~ 112 Encuestas.

Procedimiento de muestreo: Se realizara un muestro aleatorio simple.

Métodos de contacto: Las encuestas y las entrevistas se hardn de forma

personal
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Tabla 10.Ficha Técnica Investigacién de Mercados

Nombre de la Investigacion:

Analisis de demanda de la Especializacion Tecnoldgica en Mercadeo y Ventas

Objetivo General:

Establecer la aceptacion y la demanda por parte de los Tecndlogos trabajadores de

Bucaramanga y su &rea metropolitana para el

disefio de un programa de

Especializacién Tecnoldgica en Mercadeo y Ventas.

TIPO DE El tipo de investigacion requerida es la concluyente
INVESTIGACION descriptiva.

ALCANCE La investigacion a realizar tiene un alcance no experimental,
puesto que no se manipulan las variables, solo se limita a
observarlas en su estado natural.

FUENTES DE Primaria: Tecnologos trabajadores y experto que ayudaran a
INFORMACION determinar los contenidos curriculares generales de cada una

de las especializaciones.

Secundaria: A través de la revision bibliogréfica.

METODOLOGIA DE
LA INVESTIGACION

Para recopilar la informacién primaria se hara por medio de la
investigacion a través de encuestas. Y la informacion
secundaria a través de la revision bibliografica.

INSTRUMENTO Cuestionario.
ENCUESTA Encuesta. (Ver Anexo A)
ENTREVISTA Entrevista al experto en Mercadeo y Ventas Guillermo Rincon

Velandia.

TIPO DE MUESTREO

Muestreo Aleatorio Simple

UNIDAD DE Tecnblogos trabajadores de Bucaramanga y su area
MUESTRA metropolitana.

POBLACION N= 1969.
MUESTRA n= 112.

METODO DE Personal

CONTACTO

FECHA DE INICIO Diciembre 5 del 2011
FECHA DE Febrero 27 del 2012

CULMINACION

Fuente:

Los Autores
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Area de estudio: El estudio se realiz6 en Santander, especificamente
Bucaramanga y su Area Metropolitana.

10.2.2. Analisis De Resultados

Figura 5.Conocimiento por parte de los tecndlogos de poder realizar

especializaciones sin necesidad de terminar el ciclo profesional.

1. ;Sabia usted que los tecndélogos
pueden realizar especializaciones sin
necesidad del ciclo profesional?

SI
43%

Fuente: El Autor

en

En la Figura 05 se muestra que el 57% de los tecndlogos encuestados que

actualmente estan trabajando, no tienen conocimiento de que después de

culminar su formacion tecnologa pueden hacer un estudio de especializacion.

Figura06.Interés en realizar una especializacion dirigida a tecnélogos.

2. ;Tiene interés de realizar alguna
especializacion en algun area de su
preferencia?

Fuente: El Autor
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En la Figura 06 se puede observar que el 83% de los tecnélogos encuestados que
actualmente se encuentran trabajando tienen interés de seguir su formacién con

un estudio de especializacion.

Figura 7.Motivos que impiden realizar la especializacion dirigida a

tecnologos.

3. ;Cuales serian los principales
motivos que le impiden realizar
estudios de especializacion?

costos
— 14% Quiere
- terminar ciclo
5%

Terminacion
ciclo
profesional
48%

Fuente: El Autor

En la Figura 7 se muestran los principales motivos por el cual el tecn6logo no
realizaria un estudio de especializacion, el 48% de los encuestados se encuentran
terminando el ciclo profesional, seguido del 33% que por falta de tiempo no

podrian realizar dicho estudio.

Figura 8.Interés en realizar una especializacion si una institucion de buen

nombre la ofrece.

4.;Si existe una institucién de educacion
superior de renombre que brinde la
oportunidad de realizar especializaciéon dirigida
a tecnédlogos, de acuerdo a sus expectativas
2y, usted se motivaria a realizar la especializacion?

\

Fuente: El Autor
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En la Figura 8 muestra que el 93% de los encuestados tienen gran interés de

realizar estudios de especializacion en instituciones de renombre.

Figura 9.Preferencia de estudio

5. ;De las siguientes
especializaciones para tecnoélogos
O - - -
o cual consideraria estudiar?
tecnolégica
mercadeo y
ventas
31%

Gestion de

procesos

logisticos
30%

Gestion
empresarial
35%

Fuente: El Autor

En el Figura 9 muestra que de 3 especializaciones dadas a escoger a los
tecndlogos encuestados de su mayor interés para realizar una especializacion, el
35% tiene gran interés de realizar la especializacion en gestion empresarial, el
31% en la especializacibn en gestion de mercadeo y ventas, y el 30% en la

especializacion en gestion de procesos logisticos.

Figura 10.Forma de pago de la especializacién

6. ;Como pagaria sus estudios de
especializacion?

Patrociniotro

Préstamo de 6% 0%
la empresa \ N "
10% R

Fuente: El Autor
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En la Figura 10 se observa que el 44% de la poblacion encuestada pagarian sus
estudios con ingresos propios, seguido muy de cerca por los préstamos bancarios
con un porcentaje del 40%, el 10% esperan que la empresa les realice un

préstamo bancario y el 6% que los patrocinen.

Figura 11.Porcentaje de salario a invertir en la especializacion.

7. :Qué porcentaje de su salario
o mensual estaria dispuesto a invertir
6% en una especializacion?

5-20

Fuente: El Autor

En la Figura 11 se observa que El 50% de la muestra estaria dispuesto a invertir
entre el 21 y el 40 % de su salario para la realizacion de una especializacién, el

44% entre 5y 20% y por ultimo el 6% entre el 46 y 60%.
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Figura 12.Preferencia de modalidad de estudio.

8. (Bajo qué modalidad realizaria la
especializacion?

A distancia

virtual
A distancia

- i 2%

Fuente: El Autor

El Figura 12 revela que El 90% de los tecndlogos encuestados le gustaria realizar
la especializacion en la modalidad presencial, el 8% estaria dispuesto a que sus
clases sean impartidas a distancia y por ultimo el 2% le gustaria a distancia virtual.

Figura 13.Horarios de preferencia al momento de estudiar la especializacion

9. ;/Qué horarios considera los mas
aptos para estudiar la especializacion?

1% 5% 104 H Viernes y sibados todo el
dia (16 horas)

18%

HJueves, viernes y sdbado
todo el dia, cada 15 dias

“Viernes en la noche y
sabado todo el dia

EViernes en la nochey
sabado en la mafiana

“De lunes a viernes de
6pm hasta las 10pm

Fuente: El Autor

La Figura 13 evidencia que el 54% de las personas encuestadas desean que la

especializacion sea impartida los dias viernes en la noche y sdbado en la mafiana,
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el 21% viernes y sabados todo el dia, el 18% viernes en la noche y sédbado todo el

dia y por dltimo el 5% le gustaria viernes y sabados todo el dia.

Figura 14.Aspectos que ayudaria a ascender en la organizacion

10. ;Qué aspectos considera que le
hace falta para poder ascender en la
organizacion?

Oportunidades Faltf?l de-
por parte de la experiencia
empresa \ / 11%

13% )
Falta de
conocimientos
36%

Falta de
capacitaciones
40%

Fuente: El Autor

La Figura 14 establece que el 40% de los encuestados consideran que lo que
falta para ascender dentro de la organizacion es la falta de capacitacion, el 36%

falta de conocimientos, el 13% opina que les hace falta oportunidades de parte de

la empresay el 11% apela a la falta de experiencia.

Figura 15. Beneficios obtenidos al momento de terminar la especializacion

11. ;En que considera que una
especializacion dirigida a tecndlogos le
ayudaria?

Otro
6%

—— Ascenso

- 39%
Competitivo
34%

Independizarse

Actualizars®20
11%

Mayor salario
10%

Fuente: El Autor
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En la Figura 15 se muestra el principal interés que tienen los tecnélogos al hacer
una especializacion, el 39% para ascender en la empresa en la que laboran, el
34% para ser mas competitivos, seguida del 11% para actualizar sus

conocimientos y un 10% para tener un aumento salarial.

Figura 16.Tematica a profundizar

12. ;Que tematicas especificas, le
gustaria profundizar en la
especializacion?

ventas adm

130  ——— __ s,
‘_,_ control de
talento humano _/ p]_o;“;sos
13% procesos ) o
‘od logisticos f1r;_a3r;/z’as
manejo de 139 o .
inventarios ° m:;_ne];) de
8o clientes
7 18%
Fuente: El Autor

En la Figura 16 se muestran las tematicas en las que a los tecndlogos les gustaria
profundizar en la especializacion, el 18% tiene interés de profundizar en el manejo
de clientes, el 15% en administracion, el 13% en finanzas, procesos logisticos,
talento humano y ventas, y en porcentajes inferiores en manejo de inventarios y

control de procesos.

Figura 17.Consideraciones a tener en cuenta al momento de escoger la
institucién donde se va arealizar la especializacion

13. ;Que tendria en cuenta para
seleccionar la institucioéo
n donde va a realizar dicho estudio?

Otro
. o
Costo del LEo Calidad del
programa ‘ programa
14% Nivel de 36%
preparacion de
los profesores |
24%

Campus
o
196 Reconocimient
Ubicacién de la o de la
institucién universidad
6% 18%

Fuente: El Autor
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En La Figura 17 se muestran las caracteristicas que tendria en cuenta un
tecndlogo para elegir la institucion donde realizaria la especializacion, el 36% la
calidad del programa ofrecido, el 24% el nivel de preparacion que tienen los
profesores que dictaran el programa, el 18% el reconocimiento de la universidad,
seguidas en porcentajes inferiores, el costo del programa, la ubicacion de la

instituciéon y el campus.

Figura 18.Interés en realizar una especializacion en la UPB

14. Si la Universidad Pontificia Bolivariana
ofreciera un programa de especializacion
dirigida a tecnoélogos, ;Estaria dispuesto a
estudiar?
NO
8%

Fuente: El Autor

La Figura 18 muestra que el 92% de los encuestados estaria dispuesto a realizar
el programa de especializacion en la Universidad Pontificia Bolivariana si esta lo

ofreciera.

Figura 19. Recomendaciones a la UPB

15. ;Qué recomendaciones le haria
usted a la Universidad Pontificia
Bolivariana a la hora de ofrecer una
especializaciéon dirigida para
tecndlogos?

alto nivel de

profesores _\ .
13% _ calidaddel

programa
v horarios 20%

flexibles
13%
Precios poder
adquisitive de

los tecnologos
54%

Fuente: El Autor
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La Figura 19 muestra las recomendaciones hechas por los encuestados a tener
en cuenta por la universidad al abrir el programa de especializacion, el 54%
recomienda fijar los precios teniendo en cuenta el poder adquisitivo de los
tecnologos, el 20% ofrecer programas de alta calidad y el 13% horario flexible y

alto nivel de preparacion de los profesores.

A partir de la Figura 20, hasta la 25 se analizaran los resultados obtenidos
obtenido por parte de los tecndlogos que escogieron en la pregunta 5 Figura 9 la
Especializacion Tecnologica en Mercadeo y Ventas, correspondiente al 31% de la

poblacién encuestada.

Figura 20.Preferencia de estudio Vs Horarios de preferencia al momento de

estudiar la especializacion.

Horario de Preferencia

39% 3% M Viernes y sabados todo el
dia (16 horas)

k Viernes en la noche y
sabado todo el dia

L Viernes en la noche y

sabado en la manana
50%
k De lunes a viernes de
6pm hasta las 10pm

i (en blanco)

Fuente: El Autor

En la Figura 20 se identifica que el 52% de los tecndlogos interesados en la
Especializacién en Mercadeo y Ventas les gustaria que el horario de la misma sea
los dias viernes en la noche y sadbados en la mafiana, el 22% de lunes a viernes

de 6 pm hasta 10 pm, al igual que viernes en la noche y sabado todo el dia.
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Figura 21.Preferencia de estudio Vs Beneficios obtenidos al momento de

terminar la especializacién

Beneficios Esperados

Independizarse
3%

Competitivo
34%

Fuente: El Autor

La Figura 21 establece que el 50% de los tecndlogos que desean realizar la

Especializacion en Mercadeo y Ventas desean obtener como beneficio un

ascenso, el 34% desea ser mas competitivo, el 13% espera un mejor salario y el

3% tiene como fin independizarse.

Figura 22. Preferencia de estudio Vs Temética a profundizar

Tematica a Profundizar

Fuente: El Autor
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En la Figura 22 se muestra que de los tecndlogos interesados en una

especializaciébn en Mercadeo y Ventas el 58% desea profundizar en el Manejo de

clientes y el otro 42% estarian interesados en aprender en ventas.

Figura 23. Preferencia de estudio Vs Consideraciones a tener en cuenta al

momento de escoger la institucion donde se va a realizar la especializacion

Fuente:

Consideraciones Especializacion

Costo del

Calidad del

Ubicacién de
la institucién
6%

El Autor

En la Figura 23 se establece que de los estudiantes tecndlogos encuestados

interesados en una especializacion en mercadeo y ventas, el 41% considera que

al momento de escoger la institucion donde va a realizar dichos estudios tienen en

cuenta la calidad del programa, el 28% el costo del mismo, el 25% el

reconocimiento de la universidad y el 6 % tienen en cuenta la ubicacion de la

institucion.
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Figura 24.Preferencia de estudio Vs Interés en realizar una especializacion
en la UPB

Aceptacion De Esp.
Mercadeo y Ventas en la
NO UPB

6%

Fuente: El Autor

La Figura 24 evidencia que el 94% de los tecndlogos encuestados estarian
dispuestos a realizar la especializacion en Mercadeo y Ventas en la Universidad

Pontificia Bolivariana.

Figura 25. Preferencia de estudio Vs Recomendaciones a la UPB

alto nivel
Recomendaciones a la UPB de
profesores
Precios poder 11%
adquisitivo de
los tecnologos
33%

calidad del
programa
11%

Fuente: El Autor
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La Figura 25 evidencia que el 34% de los tecnélogos interesados en realizar una
especializacibn en Mercadeo y Ventas recomiendan a la Universidad Pontificia
Bolivariana facilitar maneras de pago, el 33% piden precios acorde al poder
adquisitivo, el 11% horarios flexibles y el ultimo 11% esperan un programa de

calidad.

10.2.3. Conclusiones

1. De la investigacién de mercados se puede concluir, que un 83% de los
tecnodlogos trabajadores objeto de este estudio, estan interesados en
continuar estudiando vy realizar una especializacion en el area de su
preferencia, es importante anotar que el 57% de estos no conocian que
podian realizar un estudio de posgrado a nivel de especializacién, una vez
terminaban su tecnologia. Igual se corrobora que la principal competencia de
una especializacion para tecnologos, es la terminacion del ciclo profesional ya
que del 17% que no esta interesado en estudios de posgrado, la mitad

manifesté que estaban terminando el ciclo.

2. Otra de las conclusiones importantes de este estudio es que de aquellos
tecndlogos trabajadores que  estarian de acuerdo en realizar una
especializacion (83%) mas de un 90% estaria interesado si fuese impartida
por una institucion de educacién superior de prestigio; y esta cualidad la ven
reflejada en la calidad de los programas 36%, nivel de preparacion de los
profesores 24%, reconocimiento de la universidad 18%, estos son los

principales atributos a la hora de escoger institucion.

3. Respecto al programa propiamente dicho, se puede concluir:

a. La modalidad presencial es la preferida con un 90% de aceptacion.
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b. El horario preferido es el de fin de semana 93%, Yy especificamente

viernes en la noche y sdbado en la mafiana: 54%.

C. Respecto al pago: el 44% lo realizaria con recursos propios y el 56% con
préstamo, ya sea bancario, de la empresa o incluso patrocinio. Es importante
resaltar que mas del 50% estaria dispuesto a invertir mas del 50% de su salario

mensual en una especializacion dirigida a tecndlogos.

4. Un aspecto fundamental para los tecnélogos trabajadores objeto de este
estudio es el poder ascender en su organizacion y un 76% considera que a
través de la capacitacion y mejores conocimientos es el camino para lograrlo y
considera que a través de un especializacidon pueden lograr, actualizarse,

ascender, ser mas competitivos y lograr un mejor salario.

5. Las teméticas en general sobre la cuales debe girar una especializacion para
tecnologos , que ellos calificaron como principales son de tipo administrativo, y
en su orden: manejo de clientes, gestion administrativa, ventas, finanzas,
procesos logisticos, manejo del talento humano, ( un 85%), y en menor escala

, manejo de inventarios y control de procesos.

6. Si la Universidad Pontificia Bolivariana seccional Bucaramanga ofreciera una
especializacion dirigida a tecnélogos, un 92% estaria dispuesto a realizarla,
esto corrobora el nivel de aceptacion dado en la conclusion nimero dos de
este estudio. Y ademas concluye que para la poblacién objeto de estudio es
decir tecndlogos trabajadores la UPB seccional Bucaramanga es una

institucion de prestigio.

7. Dentro de la investigacion de mercados se plantearon tres preferencias de
estudio alrededor de las cuales debe girar un programa de especializacion

para tecnologos; concluyéndose que en general las tres tienen un nivel de
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d.

e.

aceptacion muy parecido 35% Gestiobn Empresarial; 31% Mercadeo y Ventas
y 30% Gestion de Procesos Logisticos.

Si tomamos la poblacion que le interesa la Especializacion tecnoldgica en

Mercadeo y Ventas, podemos concluir:

La modalidad debe ser presencial

El horario debe ser de viernes en la noche y sdbado en la mafiana es decir

10 horas semanales.

f.

Debe la universidad facilitar mecanismos de financiacién o facilidades de

pago y ademas que el precio sea de acuerdo a lo que gana un tecndlogo.

9.

10.

11.

Si nos detenemos en el asunto precio y lo cruzamos con que un 50% del
salario de un tecnodlogo, porcentaje que estaria dispuesto a invertir en la
especializaciébn en Mercadeo y Ventas, y segun la Ultima encuesta realizada
por el DANE denominada “la Educacion Superior si paga” (jul-sep. de 2010)
referenciado en el informe del ministerio de Educacién nacional de Agosto de
2011, donde plantea que en promedio en Colombia un Tecndlogo recién
egresado gana alrededor de $1.057.062 mensuales, podriamos acercarnos a
proponer que un precio aceptable de toda la especializacién estaria entre un

10 o méaximo 11 salarios minimos mensuales vigentes.

El curriculo de su interés en una especializacion en Mercadeo y Ventas, debe

tener asignaturas encaminadas a hablar de manejo de clientes y Ventas.

Igualmente al final de la investigacibn recomiendan que la calidad del
programa es muy importante ( 41%), seguido del costo del programa y

reconocimiento de la Universidad .
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12. Por todo lo anterior se puede concluir que es factible a nivel de demanda
realizar una especializacidn tecnolégica en Mercadeo y Ventas ofrecida por la

Universidad Pontificia Bolivariana.
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11. ASPECTOS CURRICULARES

11.1. FUNDAMENTACION TEORICA DEL PROGRAMA

El area de Mercadeo y Ventas dentro de las organizaciones contemporaneas al
afio 2000, llegd a ser pieza fundamental en el sostenimiento y triunfo de las
mismas. “El marketing se suele considerar como aquella labor de crear,
promocionar y vender bienes y servicios a consumidores y empresas. De hecho, el
personal de marketing ofrece al mercado al menos diez tipos de ofertas: bienes,
servicios, experiencias, acontecimientos, personas, lugares, propiedades,
organizaciones, informacion e ideas™®. En esta frase se evidencia las grandes
proporciones que ha tomado el tema del mercadeo dentro del mundo empresarial,
ya gue no solo se busca asegurar las ventas de un producto, si ho que también se

busca vender confianza, satisfaccion y seguridad en la compafiia.

Por tal motivo la Universidad Pontificia Bolivariana seccional Bucaramanga, tiene
el interés de iniciar un programa de especializacion tecnolégica en Mercadeo y
Ventas, el cual esta conformado por 4 ciclos: Nivelacién, Fundamentacion,
Gestidn, Gerencial; que tienen como finalidad formar a un especialista competitivo,
capaz de responder a las exigencias del mercado, por esto, se organizé la malla
curricular de tal manera que el participante adquiera todo el conocimiento y

habilidades necesarias para responder a las exigencias del mundo laboral.

e El| primer ciclo denominado Nivelacién, tiene como propoésito, que el
estudiante de la especializacion tecnolégica en Mercadeo y Ventas por ser de

tipo interdisciplinario, es decir abierta a todo tipo de tecndlogos, sea un

“Kottler, Philip. Direccion de Marketing. MacGrow-Hill, 1999 Pag 3
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espacio curricular de experiencias académicas que propende por la calidad de
la formacion de los estudiantes, para mejorar su desempefio académico,
dando las bases para introducirse en un programa de posgrado del area de
ciencias Economicas , Administrativas y contables y asi facilitar su insercion

con éxito en el contexto universitario.

El segundo ciclo denominado Fundamentacién, tiene como propésito, que el
estudiante de la especializacion tecnologica en Mercadeo y Ventas, aprenda
las bases y los diferentes conceptos sobre la fundamentacion de Marketing,
creando una vision genérica de sus funciones y competencias, de igual manera
es muy importante recalcar la necesidad que tienen las compafiias de conocer
las y preferencias de consumo de los clientes, por esta razon dentro de los
lineamientos se contempla una materia que explica de forma general todos los
factores que influyen sobre el comportamiento del consumidor , el proceso de
decision de compra y el adecuado trato después de ella. habilidades como la
negociacion en su interaccién con las personas y ademas el sello UPB de

proyeccién social, en el curso sello de Responsabilidad Social y Empresarial.

En el tercer ciclo denominado Gestion, tiene como propdésito, que el
estudiante de la especializacion tecnologica en Mercadeo y Ventas, aprenda
los niveles, modelos y procedimientos para la segmentacion de mercados, son
pasos necesarios al momento de definir un publico objetivo, valorando los
segmentos del mismo; por otra parte se incorpora teméatica que incentiva la
creacion de nuevos productos 0 su mejoramiento en empaque. La correcta
decision al momento de fijacibn de precios es un pilar fundamental del

programa, por tal razon se estructura una tematica dirigida a él.

En el Ultimo o cuarto ciclo denominado Gerencial, tiene como propdsito, que
el estudiante de la especializacién tecnolégica en Mercadeo y Ventas, esta

estructurado estratégicamente, para que el especialista conozca el papel de la
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tecnologia como facilitador de la estrategia mercantil contemporanea; y el de la
innovacion, como un proceso que debe administrarse dentro de un contexto
social y competitivo; para lo cual debe desarrollar competencias que le
permitan abordar aspectos corporativos, propios del proceso actual de
globalizacion con eficiencia para alcanzar a captar mayor el numero de
consumidores, igualmente se actualice eligiendo teméticas de su interés afines
a otras especializaciones y ademas se prepare con cursos sello de

emprendimiento como el de iniciativa y desarrollo empresarial.

e En el ultimo ciclo el estudiante tomara la asignatura de Seminario de
Investigacion que tiene como propdsito el de Desarrollar competencias de
investigacion aplicada a través de la ejecucion de un proyecto, donde se
utilizardn los conocimientos y se fortaleceran las competencias desarrolladas
durante la especializacion, y cuyo resultado entregable sera un Informe Final

de Investigacion.

11.2. DEFINICION DE CURRICULO

Para el disefio curricular de la Especializacion Tecnolégica en Mercadeo y Ventas
se define curriculo como “un plan o programa de estudios, orientado al logro de
unas metas educativas, basados en unos fundamentos que orientan la seleccién y
organizacién de unos objetivos de aprendizaje, contenidos de estudio, actividades
de ensefianza y aprendizaje y actividades de evaluacion, ya sea en forma

secuencial, integral, o de alcance™*

, €s de tener en cuenta que no se puede cefiir
esta palabra a una definicion cerrada, puesto que dentro de un proceso educativo
adquieren roles importantes los cambios constantes que hay dentro de la

poblacion donde se desenvuelva el estudiante, los cuales pueden ser los

“http://mww.pucpr.edu/facultad/ejaviles/ED%20627%20PDF%20Files/02-16
2004/Definiciones%20de%20Curr%EDculo.pdf
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docentes, la comunidad, la ciencia, la tecnologia, las politicas, las comunidades

profesionales y los conocimientos.

11.3. PROPOSITOS DE FORMACION DEL PROGRAMA

Dentro de los propésitos fundamentales de la Especializacion TecnolOgica en

Mercadeo y Ventas se encuentran:

e Formar especialistas con amplio conocimiento del comportamiento consumista
de las sociedades y técnicas actuales de ventas, de modo que esté en
capacidad de disefiar y aplicar estrategias de Mercadeo y Ventas con

conocimientos estadisticos.

e Generar competencias en ventas que le permitan conocer estrategias con el
cual puedan captar la atencion e interés de futuros clientes sin importar la

complejidad de sus requerimientos.

e Desarrollar cualidades y destrezas como lider y conductor del personal a su
cargo, orientador del mismo hacia misiones y objetivos que permitan una alta

diferenciacion y una gestion integral exitosa de la organizacion.

e Desarrollar la capacidad analitica y practica de los participantes de la
Especializacion Tecnolégica en Mercadeo y Ventas mediante ejercicios de
analisis, diagnostico, acciones de incursion de mercados, entre otros,
buscando el desarrollo de las empresas y la satisfaccion de los clientes.
Formar especialistas éticos e integrales fundamentados en los valores del

humanismo cristiano.
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11.4. PERFILES

11.4.1. Perfil del Aspirante

La especializacion va dirigida a tecndlogos formados en cualquier disciplina que
se encuentren interesados en complementar su formacion y/o desempefiarse en la
direccién, coordinacion y gerencia de una organizacion. Los aspirantes deberan
ser personas con gran disposicion al trabajo en equipo y una actitud abierta que
permita un desempefio 6ptimo frente a procesos de aprendizaje con base en
metodologias participativas

11.4.2. Perfil del Egresado

La Universidad Pontificia Bolivariana con este programa busca formar
Especialistas en Mercadeo y Ventas con habilidades para disefar estrategias,
planear y tomar decisiones, y demas competencias adquiridas en el transcurso del
posgrado, por otra parte la Universidad Pontificia Bolivariana con este programa
busca formar Especialistas Tecnolégicos en Mercadeo y Ventas con principios
ético- cristianos, evidenciada en el respeto por la diferencia y el reconocimiento de
la libertad, la autonomia de cada persona y la intervencién de manera oportuna y

eficaz en las distintas problematicas del contexto.

11.4.3. Perfil Ocupacional

El egresado especialista en Mercadeo y Ventas tendra las competencias para

desempefarse como:

Gerente del Area de Mercadeo y Ventas de todo tipo de organizaciones.
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Asesor en el disefio de estrategias y politicas relacionadas con  Mercadeo y
Ventas.

Generador de proceso y productos innovadores.

Creadores de empresas 0 generadores de oportunidades de negocios

innovadoras.

11.4.4. Competencias

Para la comision europea, Competencia se refiere a una combinacion de
destrezas, conocimientos, aptitudes y actitudes, y a la inclusién de la disposicion

para aprender ademas del saber comun.*

Para la Universidad Pontificia Bolivariana la formulacién de competencias, se

caracterizan bajo los siguientes aspectos:

e La articulacién de la teoria con la practica

e El enfatizar en la ejecucion de tareas y la resolucion de problemas

e La construccion de un enfoque integral de formaciéon que conecta el mundo del
trabajo con el mundo de la educacion.

e El trascender los conocimientos por un conjunto articulado de conocimientos,
habilidades y actitudes.

e La base en la autonomia y la responsabilidad de la persona.

e La promocion del crecimiento personal y la consecucion de metas

organizacionales.

*SECRETARIA DE EDUCACION PUBLICA. Definicion de competencias. [pdf en linea]
fhttp://www.dgb.sep.gob.mx/informacion_academica/curso_taller/materiales_instructor/definicion_c

ompetencias.pdf [ citado el 20 de febrero]

“° Direccién de Docencia Universidad Pontificia Bolivariana Seccional Bucaramanga. Guia para la

formulacién de competencias.
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e Labusqueda de la calidad en el desempefio laboral, con eficiencia y eficacia.
e Y el enfatizar en el desempefio, con lo cual se cierra la brecha entre los
conocimientos, las habilidades y los valores y su puesta en escena de manera

efectiva en las organizaciones.

La Universidad en su proceso actual de transformacion curricular ha determinado
algunas competencias genéricas, entre las cuales estan: el trabajo en equipo, el
liderazgo, el manejo de programas de software genérico, la gestion de
informacion, el trabajo por proyectos, el manejo de nuevas tecnologias de la
informacion y la comunicacién, la capacidad de aprender a aprender buscando la

autonomia, critica y crecimiento personal, asi como el emprendimiento.

Dentro de las competencias especificas que busca desarrollar el programa de
Especializacion Tecnologica en Mercadeo Y Ventas en sus estudiantes y que
responden al perfil del especialista que se desea alcanzar al terminar el proceso
de formacién, se encuentran fundamentadas en los valores y principios que
orientan a la Universidad y en los requerimientos de orden laboral que el entorno

empresarial solicita, y son:

e Crear estrategias innovadoras y  emprendedoras, reconociendo
sistematicamente las amenazas y fortalezas y manteniendo una alta atencion a

nuevos enfoques y oportunidades de mercado.
e Capaz de aplicar como generadores de cambio en las areas de marketing,
ejercitando un liderazgo estratégico en la conduccion, renovacion y desarrollo

de las compaiiias en las que se encuentre laborando.

e conocer el entorno de su organizacion, realiza analisis estratégico para formar

un marco de referencia para la toma de decisiones en el area de marketing.
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e Tener la capacidad, de impactar, persuadir, convencer a otros para lograr

procesos gana-gana.

e Capacidad de dirigir acciones de la organizacion para lograr los resultados

esperados.

e Implantar la igualdad, la justicia, respeto por el medio ambiente y la influencia
para lograr beneficios en el campo social, son algunas caracteristicas de esta

competencia en el egresado.

11.5. CARACTERISTICAS DEL CURRICULO

11.5.1. Enfoque Humanista

Este criterio responde al principio fundamental y prioritario de la Universidad
Pontificia Bolivariana, explicito tanto en la Misibn como en su Proyecto Educativo.
Busca fomentar por medio del Curriculo el desarrollo individual y social de todos
los miembros de la comunidad universitaria, propiciando cambios en la actitud y
comportamiento de los mismos, mediante el rescate de los valores humanos

enmarcados en los principios del humanismo cristiano.

11.5.2. Enfoque Investigativo

Mediante una gama de acciones educativas, el curriculo busca inducir al
estudiante de la Especializacion Tecnologica en Mercadeo y Ventas en una
actitud critica y reflexiva, abierta a la creatividad y la innovacién permitiendo su
desarrollo intelectual y moral. Se busca a nivel de especialista favorecer y
estimular la capacidad de imaginar nuevas alternativas y de superar esquemas

rutinarios en el manejo de los problemas propios de la actividad empresarial. En
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todos los cursos se plantean problemas propios a solucionar para situaciones
reales de las empresas y se realiza el acompafiamiento respectivo por los
docentes de la especializacion hasta concluir, utilizando diferentes metodologias,
con respuestas concretas a cada situacion reflejada. Por tanto, el curriculo tendra
la investigacion aplicada como elemento pedagogico transversal y de manera

aplicada.

11.5.3. Integralidad

El curriculo integrado se entiende como una propuesta de formacién con la fuerza
para construir vinculos entre el ser, el saber, el hacer y el trascender en contextos
personales, disciplinarios y sociales. Para el caso de la especializacion en
Mercadeo y Ventas se busca la integracion de conocimientos, técnicas y
habilidades en todas las asignaturas, evitando la sectorizacion necesaria de

tdpicos o temas que por su naturaleza estén interrelacionados.

11.5.4. Interdisciplinariedad

La concepcion del programa es por si misma interdisciplinaria en su esencia y
responde a las tendencias del mundo actual donde es dificil sefialar fronteras de
actuacion profesional, por la interrelacion cada vez mas acentuada entre las
distintas ramas del saber. El participante de la especializacion requiere y le
corresponde asumir una actitud de liderazgo hacia el trabajo y desarrollo de
proyectos multidisciplinarios, pues es quien por su formacién y en ejercicio le
corresponde coordinar grupos de trabajo conformados por personas de diferentes
especialidades y de distintos niveles de formacion. Por esta razon, el plan de
estudios estimula en el estudiante el abordaje de problemas, buscando gestionar
la solucibn de manera estratégica, desde la funcibn gerencial en las

organizaciones, indiferente de la actividad, tipo y tamafo.
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La Especializacion Tecnoldgica en Mercadeo y Ventas introduce componentes de
interdisciplinariedad en las diferentes areas a través de los trabajos de
investigacion aplicada que se dan a lo largo de las diferentes asignaturas; ademas
estos son impartidos por docentes expertos en las diferentes disciplinas del saber

propias de la gestibn empresarial.

1.5.5. Flexibilidad

La flexibilidad se explica por el sentido de apertura de los limites y las relaciones
entre areas de conocimiento, ciclos y &reas académicas que dan forma al

curriculo.

El caracter flexible sugiere el planteamiento de formas alternas de organizacion
del curriculo, para el caso de la especializacion en Mercadeo y Ventas, el primer
proceso es la organizacion en cuatro ciclos, el primer ciclo denominado
nivelacion, el segundo ciclo fundamentacion, el tercer ciclo Gestion y por ultimo el

cuarto ciclo Gerencial.

Con los anteriores requerimientos la Universidad Pontificia Bolivariana considera
gue su programa de Especializacion Tecnoldogica en Mercadeo y Ventas, cumple
con los compromisos establecidos en su misién y con las necesidades de las
organizaciones empresariales del medio al ofrecer un programa de formacién
integral y flexible que responda a las nuevas demandas de la sociedad, la

economia y las empresas modernas.
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11.6. LINEAMIENTOS PEDAGOGICOS Y DIDACTICOS

11.6.1. Modelo Pedagdgico Integrado

El modelo pedagdgico adoptado pretende superar el modelo tradicional
caracterizado por la simple transmision del conocimiento y una relacion estudiante
alumno enmarcada en la autoridad y el control ejercidos por el docente (Ver anexo
B en CD Modelo Pedagdgico Integrado).El modelo pedagogico del curriculo
privilegia el aprendizaje activo del estudiante mediante el cual construye su propio
conocimiento a partir de experiencias y pre saberes adquiridos con la ayuda del
docente quien asume un rol de orientador y facilitador del proceso. En este nuevo
modelo la relacion estudiante alumno se encuentra soportada por el dialogo y el
reconocimiento de la dignidad de cada uno como persona y hace énfasis en la
indagacion por parte del estudiante, el trabajo experimental, la practica y las

actividades independientes debidamente supervisadas

La consideracion pedagoégica del programa supone no solo el planteamiento
curricular sino toda una concepcion filoséfica, antropoldgica, didactica y evaluativa.
La Universidad Pontificia Bolivariana adopta un Modelo Pedagdgico Integrado

basado en los siguientes principios:

Principio de coherencia: como el modo de asegurar que los procedimientos

institucionales conecten, articulen y relacionen el discurso con la practica
educativa; actitud logica y consecuente con los principios que profesa la

Universidad Pontificia Bolivariana.

Principio de cohesion: como el modo de asegurar que la formacion se presente

unificada a las personas participantes del proceso y cada una de ellas mantenga
la capacidad de reconocer su funcién, sus responsabilidades y el lugar que ocupa

dentro de la Institucion.
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Principio de identidad: como el modo de asegurar la trascendencia a partir de la

promocion de todo aquello que caracteriza y distingue a la institucion por la forma

de ser, hacer y convivir de sus miembros.

De la misma manera se adoptan las siguientes concepciones para orientar sus

procesos formativos:

Concepcidén filoséfica. EI Humanismo Cristiano, el cual aboga por la plena

realizacion de la persona, de su ser y su vida, su sentido y su futuro en el marco
de los principios cristianos. Se encamina a la busqueda de un bien comun
trascendente para mejorar la vida humana. Se orienta al goce de la cultura y del
espiritu. Respeta la libertad. Comprende la igualdad entre las personas. Y valora

la justicia como fuerza de conservacion de la comunidad politica.

Concepcién antropolégica. La persona como realidad integral: se plantea como la

interaccion de las dimensiones humana y Cristiana, social y académica. Con el
propdsito de desarrollar las potencialidades humanas y favorecer procesos de
reflexion, creatividad, interdisciplinariedad, investigacion, servicio y excelencia

académica.

Concepcién _pedagdgica. La pedagogia como formacién y el concepto de

formacién es estructurado desde tres referentes: comprension de la condicion
antropolégica de la persona, despliegue de la razon y desarrollo de la racionalidad

para llevar a cabo los procesos de ensefianza, aprendizaje e investigacion.

Por otro lado, el Modelo Pedagdgico Integrado se define a partir de los siguientes

componentes:

Las intencionalidades formativas. Resumidas en formacion humana y cristiana,

formacion social, formacion académica e investigacion como proceso articulador.
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La opcidén curricular: Disefio de un curriculo integrado, esto es, una propuesta de

formacién con la fuerza para construir vinculos entre el ser, el saber, el hacer y el
trascender en contextos personales, disciplinarios y sociales. Flexible, en el
sentido de apertura de los limites y las relaciones entre areas de conocimiento,
ciclos y areas académicas que dan forma al curriculo. El caracter flexible sugiere
el planteamiento de formas alternas de organizacion del curriculo por nucleos,
problemas o médulos, que explican la validez del trabajo interdisciplinario.
Contextualizado (tiene en cuenta la interculturalidad y el didlogo interreligioso),
ademas parte en contexto interno de la consideracion de los elementos de la
Vision y la Mision institucionales y en el contexto externo, hace una revision de las
tendencias en educacion y la comparacion con programas nhacionales e
internacionales para evaluar de manera permanente su pertinencia. Finalmente,
es un curriculo interdisciplinario, en tanto la fundacion de nuevos campos de saber
por medio de la exploracion de fronteras del conocimiento, el paso de una vision
totalizadora del conocimiento a una contextualizada y sistémica; la busqueda de
complementariedades y heterogeneidades mas alla de las disciplinas, la apertura
metodoldgica que integra el observador con lo observado y la accién reciproca de
los objetivos, los fines, los conceptos y los niveles de aprendizaje.

Las concepciones de docente y estudiante: El docente UPB se concibe como un

mediador, como un tutor, responsable de generar un proceso de formacion y
transformaciéon de la persona, del saber y de la sociedad, que promueve el
aprendizaje a través de la construccion y apropiacion del conocimiento. Como
docente su papel consiste en orientar creativamente el proceso de ensefanza y
aprendizaje; permitir al estudiante construir su propio conocimiento y promover
ambientes y experiencias adecuados que den la oportunidad para el aprendizaje
significativo.  Por su parte, el estudiante UPB se considera como un participante
activo en la vida universitaria con un compromiso como persona integra, un
ciudadano comprometido y un profesional competente al servicio de la

transformacion social y humana.
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Las concepciones de ensefianza, aprendizaje y did4ctica: EI Modelo Pedagdgico

UPB se basa en el aprender a aprender como el proceso de estructuracion y
transformacion que el estudiante hace del conocimiento desde la investigacion, y
no como la simple asimilacion del mismo. Los contextos de aprendizaje se
definen como espacios pedagdgicos asi: un espacio pedagdgico personal, como
descubrimiento de la légica presente en la construccion de conocimiento; toma de
conciencia de las habilidades y los procesos para abordar el aprendizaje y la toma
de decisiones. Un espacio pedagodgico de la interaccidn sujeto-contexto, que
busca desarrollar potencialidades para comprender el entorno desde el contexto
de las disciplinas y la interaccién de los sujetos. EI Modelo Pedagdgico plantea el
paso a un modelo generativo, que propicie el aprendizaje autonomo, la finalidad
cognitiva como proceso de interaccion con medios y mediaciones pedagdgicas y

tecnologicas que le posibiliten adquirir esta competencia.

La evaluacion: Desde el Proyecto Institucional de la Universidad la autorregulacion

y la autoevaluacion se hacen con base en la autonomia, la responsabilidad y los
compromisos para cualificar los procesos por parte de quienes intervienen en

ellos.

Se asume la evaluacibn como un compromiso ético y un proceso transparente, lo
cual significa que tiene que ser un producto legitimo de su vida interna como

comunidad cientifica, disciplinar e institucional.

A partir del Modelo Pedagdgico Integrado, la evaluacién de los aprendizajes se
construye desde el aprendizaje significativo, teniendo en cuenta los siguientes
elementos: continuidad y permanencia de la evaluacion; caracter retro-alimentador
del proceso evaluativo; roles de la evaluacion en el proceso de aprendizaje;
relaciones entre los procesos de evaluacion y aprendizaje; la utilizacién de los

nuevos procedimientos de evaluacion.
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La formacién asi como la evaluacion estaran basadas en competencias de
caracter axiolégico, cognitivo y procedimental, que serdn abordadas a partir de
tres ejes fundamentales: los requerimientos de la sociedad, el proyecto ético de
vida del estudiante y las exigencias laborales profesionales, procurando un
adecuado equilibrio que garantice la formacion integral como  propdésito
fundamental y la directriz mas importante de la Universidad Pontificia Bolivariana.

11.6.2. Estratégicas Pedagdgicas

Estrategias pedagdgicas en la presencialidad

Las metodologias y estrategias pedagdgicas propuesta para la Especializacion

Tecnolégica en Mercadeo y Ventas en el plano didactico implican promover
condiciones y situaciones de aprendizaje que permitan:

Integrar el aprendizaje a las condiciones reales de trabajo.
e Identificar o construir condiciones de aplicacion mas reales (por ejemplo,
diferentes ejercicios de simulacion, talleres, trabajos de campo, practicas de

laboratorio, ensayos, tareas de micro ensefianza, etc.).

e Disefiar experiencias de aprendizaje que permitan arribar a diferentes

soluciones o a varias alternativas de solucion.

e Crear entornos que sean cooperativos, colaborativos y apoyadores.

e Alternar momentos de confrontacion entre situaciones reales con momentos de

sistematizacion del conocimiento o teoria.
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e Priorizar estrategias didacticas en las que los estudiantes jueguen un papel

activo, que les permita descubrir y construir conocimiento por si mismos.

e Realizar evaluaciones longitudinales y mudltiples para reunir evidencias de

desemperio desde diferentes fuentes.

¢ Identificar posibles niveles de desempefio como criterios para la evaluacion.

e Promover el aprendizaje a través de situaciones problematicas.

Por tanto, en este nivel de formacion se busca desde el rol docente acompaiiar al
estudiante y facilitarle procesos de construccion del conocimiento que le permitan
convertir las situaciones de aula y las de los diversos contextos en los que actuara
y de esta manera re conceptualizar y ampliar el conocimiento pedagdgico, la
comprension de la realidad y generar estrategias de intervencion innovadora al

tejido empresarial.

Desde la catedra se desarrollaran metodologias y estrategias de ensefianza y
aprendizaje partiendo de los contenidos seleccionados para el programa de
estudio presentado. Entre las acciones educativas concretas a través de las
cuales se desarrollan las intencionalidades anteriormente consignadas se

aplicaran, entre otras:

e Las conferencias magistrales sobre contenidos tedricos por parte del docente.

e Los talleres dirigidos por los docentes del programa. Se entienden como una
forma de ensefiar y aprender, apoyandose en los principios de aprender

haciendo, la participacién activa, la pregunta, el trabajo interdisciplinario y en

equipo y el caracter globalizante e integrador.

110



El seminario es un método que se configura en el analisis de textos a partir de

la reflexion individual y la confrontacién en pequefios grupos.

El estudio de casos locales, regionales, nacionales e internacionales.

El trabajo de campo donde se plantean problemas a analizar y solucionar para
empresas reales, hasta concluir con respuestas concretas a la necesidad

empresarial.

Laboratorios virtuales. Este trabajo se apoyara en algunas practicas en
laboratorios especialmente para la consulta en Internet, bajo la supervision del
docente.

El seminario de investigacién. realizara el acompafamiento para la realizacion
de la sistematizacion de toda la experiencia vivida, al igual que para la

estructuracién y entrega del informe final producto de estos resultados.

El conocimiento de conceptos previos: para conocer esquemas relacionados
con el marco tedrico, se utilizaron estrategias como consultas bibliogréficas,

lecturas previas, preguntas relacionadas, discusion en grupos, etc.

El aprendizaje centrado en el estudiante, donde el alumno participa
activamente mediante la produccion de trabajos escritos, las exposiciones y
sustentaciones de trabajos aplicados y su contexto en las empresas, el estudio

de casos, entre otros.

La conexidn entre los aprendizajes previos y los nuevos conceptos por aprender. Se
trata de ir mas alla de la asociacion de informacion, se busca la aplicacion de los
conocimientos, para la elaboracion de redes, esquemas y mapas conceptuales;

estrategias de caracter interpretativo, entre otras alternativas.
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Actividades de acompafamiento al trabajo independiente del estudiante

El trabajo independiente del estudiante tendra diferentes formas de

acompafamiento y seguimiento, Algunas de estas actividades son:

Lectura personal y estudio de casos

e Trabajo entorno sectorial y analisis de coyuntura

e Andlisis de contexto

e Trabajos sobre estrategia, productividad y competitividad, mercadeo,

finanzas, vigilancia tecnoldgica, entre otros

e Utilizacion de bases de datos para el registro y andlisis de los trabajos
grupales e individuales, asi como la interaccién por fuera del aula de clase
a través de foros, links, suministro de archivos y textos, la asesoria via
correo electronica y apoyada en medios de video conferencia, ofreciendo la

viabilidad de funcional en tiempo real.

11.7. PLAN DE ESTUDIOS

El plan de estudios disefiado para la especializacién Tecnoldgica en Mercadeo y
Ventas, se desarrolla en 4 ciclos destinados a construir concepciones armoénicas

para la formacion integral de los participantes.
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A continuacién en la tabla 11, se presenta el plan de estudios del programa, con
sus horas teoricas, practicas, independientes y el nimero de crédito de cada

asignatura:

Tabla 11.Plan de Estudios de la Especializacién en Mercadeo y Ventas.
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productos
Estrategia de Precios 16 0 32 48 1
Estrategia de
Comunicacion 32 0 64 96 2
Estrategia de Canales
de Marketing 32 0 64 96 2
Total Tercer Ciclo 144 0 288 432 9
CUARTO CICLO GERENCIAL
HORAS HORAS HORAS CREDITO
ASIGNATURA PRESENCIALES | INDEPENDI | TOTALE S
HT H.P ENTES S
Gerencia de Ventas 32 0 64 96 2
Mercadeo Estratégico 32 0 64 96 2
Iniciativa y Desarrollo
Empresarial 16 0 32 48 1
Electiva 16 0 32 48 1
Seminario de
Investigacion 32 0 32 48 2
Cuarto Ciclo 126 0 224 336 8
TOTAL 414 0 800 1200 26
Fuente: El Autor

HT : Hora presencial tedrica; HP : Hora presencial practica; HTI : Hora trabajo
independiente.

**Para estar actualizado y en concordancia con la dinamica de los mercados, los
avances tecnolégicos y los cambios en el entorno de las organizaciones, se
propone el desarrollo de electivas acorde con las necesidades del estudiante,
quien podra escoger dentro de las asignaturas de especializaciones para
tecndlogos aquellas que se ajusten a sus expectativas en virtud del desarrollo de

las competencias y conocimientos requeridos.

***Seminario de Investigacion. (2 créditos):
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Desarrolle competencias de investigacion aplicada a través de la ejecucion de un
proyecto donde se utilizaran los conocimientos y se fortaleceran las competencias
desarrolladas durante la especializacion, y cuyo resultado entregable sera un

Informe Final de Investigacion.

Para la ejecucion de este proyecto el estudiante tendra el apoyo de un experto en
el tema, en calidad de tutor.

11.8. CREDITOS ACADEMICOS

Los créditos académicos se toman teniendo en cuenta los requerimientos del plan
de estudios de la especializacion e incluye, las horas presenciales en el aula, las
horas practicas y el trabajo independiente.

11.9. CONTENIDO GENERAL DE LAS ACTIVIDADES ACADEMICAS

Los contenidos detallados de todas las asignaturas del plan de estudios se
presentan a continuacién; para cada asignatura se discrimina: Nombre, ciclo al

cual pertenece, Intensidad Horaria, créditos, metodologia, propésito de la

asignatura, contenido, y bibliografia.
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Tabla 12. Plan de Estudios Especializacion Tecnoldgica en Mercadeo y
Ventas. Comportamiento Organizacional.

Asignaturas primer ciclo

niver: 'ld.aCI UNIVERSIDAD PONTIFICIA BOLIVARIANA
omiricia ESCUELA INGENIERIA
Bolivariana | ESPECIALIZACION EN MERCADEO Y VENTAS

SECCIONAL BUCARAMANGA

ASIGNATURA: Comportamiento organizacional
CICLO: NIVELACION

TOTAL HORAS 16

PRESENCIALES :

CREDITOS : 1

METODOLOGIA: CONFERENCIA

OBJETIVOS

Desarrollar en el estudiante la compresion de la conducta humana, tanto grupal como
individual, dentro de las organizaciones, asi como el analisis de los factores internos y
externos que afectan el comportamiento organizacional.

CONTENIDO:

El comportamiento humano en las organizaciones
Comportamiento individual

Motivacion

Comportamiento grupal

Liderazgo

Conflicto

BIBLIOGRAFIA :

ROBBINS, Stephen P. Comportamiento organizacional conceptos controversias y
aplicaciones. -- 6a. ed. -- México: Prentice Hall, c2004

IVANCEVICH, John M, Konopaske, Robert Matteson, Michael T. Comportamiento
Organizacional. -- 7a ed. -- México : McGraw-Hill, c2006

GONZALEZ, Martin. OLIVARES, Socorro. Comportamiento Organizacional: Un
enfoque latinoamericano. -- México: Cecsa, 1999.

RODRIGUEZ, Valencia Joaquin. Direccion Moderna de Organizaciones. -- Australia :
Thompson, 2006.
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. UNIVERSIDAD PONTIFICIA BOLIVARIANA
niver:; 'ld,ad ESCUELA INGENIERIA
Pontificia ESPECIALIZACION EN MERCADEO Y VENTAS
Bolivariana
SECCIONAL BUCARAMANGA
ASIGNATURA: Economia para la gestion.
CICLO: NIVELACION
TOTAL HORAS 16
PRESENCIALES :
CREDITOS : 1
METODOLOGIA: CONFERENCIA
OBJETIVOS

Estudiar desde una perspectiva tedrica y aplicada los principales tépicos
macroeconomicos que comprenden el entorno econdémico nacional e internacional
incluyendo el analisis de los indicadores econdmicos, la politica econémica y los
escenarios econdmicos, necesarios para la toma de decisiones gerenciales en las
organizaciones.

CONTENIDO:

El entorno y formas de relacionamiento

Andlisis del entorno econémico de los negocios

Indicadores de desempefio econémico agregado

La politica econémica y las decisiones empresariales.

Andlisis de los mercados, la coyuntura y la politica econémica de corto plazo.
Sensibilidad de la empresa a cambios del entorno econémico y de la politica
economica.

Organizacion institucional para la toma de decisiones en la politica econémica.
Instrumentos y variables de la politica econémica.

Andlisis de Coyuntura

Aspectos relevantes de la economia mundial

BIBLIOGRAFIA

CARDENAS SANTAMARIA. Introduccién a la Economia Colombiana. Editorial
Alfaomega. Enero 2007.

LORA, Eduardo. VIAL, Joaquin. Analisis de Coyuntura Econdmica. “Métodos
aplicados en América Latina”. Tercer Mundo Editores. Agosto 1995.

O"KEAN, J. Economia para negocios. Analisis del entorno econémico de los negocios.
Mc Graw Hill. 2000.

RABANAL, Nuria. GONZALEZ, Concepcién. ORTEGA, Pedro. “El entorno econémico
actual’. Editorial Thomson. Madrid, 2003
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Univer, 'ld_ad UNIVERSIDAD PONTIFICIA BOLIVARIANA
Pontificia ESCUELA INGENIERIA
Bolivariana | ESPECIALIZACION EN MERCADEO Y VENTAS

SECCIONAL BUCARAMANGA

ASIGNATURA: Contabilidad de Costos

CICLO: NIVELACION

TOTAL HORAS 16

PRESENCIALES :

CREDITOS : 1

METODOLOGIA: CONFERENCIAS, SEMINARIO- TALLER, ESTUDIO
DE CASOS.

OBJETIVOS

Se pretende que el estudiante desarrolle juicios propios para plantear y emplear el
sistema de costes que responda mejor a las necesidades de cada organizacidn, como
también que el estudiante realice un estudio de la contabilidad de gestion como
sistema de informacion encaminado a la toma de decisiones racionales en la
organizacion.

CONTENIDO:
e Fundamentos
e Estados Financieros Concepto Elementos Clasificacion
e Registro en libros
e Procedimientos de Registro de Mercancias
e Procesamiento final de datos

BIBLIOGRAFIA
BACKER, Marton, Jacobsen, Lyle Ramirez Padilla, David Noel. Contabilidad de
costos : un enfoque administrativo para la toma de decisiones. -- 2a. ed --
México : McGraw-Hill, c1988

CUEVAS Villegas, Carlos Fernando. Contabilidad de costos: Enfoque gerencial
y de gestion. -- 2a. ed -- Bogoté : Pearson Education, c2001.

OROPEZA Martinez, Humberto. Los Costos en la Empresa : Guia Técnica. --
México : Trillas, 2005

MEIGS, Walter B. Contabilidad la base para decisiones comerciales. -- Bogota :
McGraw-Hill, c1983.

ROSSELL, James H. Contabilidad de costos : un enfoque administrativo. -- 3a. ed --
México : Interamericana, c1984.

HARGADON, Bernard J. Contabilidad de Costos. -- 2a.ed -- Barcelona : Norma, 1988.
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Univer, 'ld_ad UNIVERSIDAD PONTIFICIA BOLIVARIANA
Pontificia ESCUELA INGENIERIA
Bolivariana | ESPECIALIZACION EN MERCADEO Y VENTAS

SECCIONAL BUCARAMANGA

ASIGNATURA: Estadistica Descriptiva

CICLO: NIVELACION

TOTAL HORAS 16

PRESENCIALES :

CREDITOS : 1

METODOLOGIA: CONFERENCIAS, SEMINARIO- TALLER, ESTUDIO
DE CASOS.

OBJETIVOS

Que el estudiante logre adquirir las herramientas necesarias de estadistica para llevar
a cabo una toma de decisiones racional, en la solucion de problemas en el medio en
el que se desarrolla.

CONTENIDO:

Introduccién

Probabilidad

Distribuciones discretas de probabilidad
Variables aleatorias continuas
Distribuciones multivalentes

Estadistica descriptiva

Contraste de hip6tesis

BIBLIOGRAFIA

BYRIKIT, Donald R. Elements os statistics : An introduction to probability and
statistical inference. -- 2nd.ed -- New York : Van Nostrand, c1975

MENDENHALL, William. Estadistica para administracion y economia. --
California : Wadsworth, c1978

CHRISTENSEN, Howard B. Estadistica paso a paso. -- México : Trillas, 1983

119




ASIGNATURAS CICLO FUNDAMENTACION

upiversidad [ ynversipaD PONTIFICIA BOLIVARIANA
Pontificia ESCUELA INGENIERIA
Bolivariana |EsSPECIALIZACION EN MERCADEO Y VENTAS

SECCIONAL BUCARAMANGA

ASIGNATURA: Fundamentos De Marketing

CICLO: FUNDAMENTACION

TOTAL HORAS 16

PRESENCIALES :

CREDITOS : 1

METODOLOGIA: CONFERENCIAS, SEMINARIO- TALLER,

ESTUDIO DE CASOS.

OBJETIVO

Definir las funciones del Marketing, sus principales herramientas y conceptos y
asi identificar que orientaciones y reacciones siguen las empresas ante los
nuevos desafios.

CONTENIDO:

El alcance del marketing

Generalidades de las funciones del marketing
Principales conceptos del marketing

El enfoque produccion

BIBLIOGRAFIA:

e Hulber, James M. Mercadotecnia : Una perspectiva estratégica. --
México : McGraw-Hill, c1989

e Eigler, Pierre. Servuccion : El marketing de servicios. -- Bogota :
McGraw-Hill, 1989

e Kaotler, Philip. Fundamentos de mercadoctenia. -- 2a. ed -- México :
Prentice Hall, c1991
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Universidad | ynivERSIDAD PONTIFICIA BOLIVARIANA
Pontiticia ESCUELA INGENIERIA
Bolivariana | EsPECIALIZACION EN MERCADEO Y VENTAS

SECCIONAL BUCARAMANGA

ASIGNATURA: Comportamiento Del Consumidor

CICLO: FUNDAMENTACION

TOTAL HORAS 16

PRESENCIALES :

CREDITOS : 1

METODOLOGIA: CONFERENCIAS, SEMINARIO- TALLER,

ESTUDIO DE CASOS.

OBJETIVO

Conocer como influyen las caracteristicas de los consumidores ( culturales,
sociales, personales y psicologicas) sobre sus modelos de compra y como
toman sus decisiones de consumo.

CONTENIDO:

e Principales factores que influyen sobre el comportamiento del consumidor
e Proceso y etapas de decision de compra
e Comportamiento pos compra

BIBLIOGRAFIA:

¢ Arellano Cueva, Rolando. Comportamiento del consumidor y marketing
aplicaciones practicas para America Latina. -- México : Harla, c1993.

e Solomon, Michael R. Comportamiento del consumidor : comprar, tener y
ser. -- 3a. ed. -- México : Prentice Hall, c1997.

e Kotler, Philip. Fundamentos de mercadotecnia. -- 2a. ed -- México :
Prentice Hall, c1991

121




upiversidad [ ynversipaD PONTIFICIA BOLIVARIANA
ontricia ESCUELA INGENIERIA
Bolivariana |EsSPECIALIZACION EN MERCADEO Y VENTAS

SECCIONAL BUCARAMANGA

ASIGNATURA: Investigacion De Mercados
CICLO: FUNDAMENTACION
TOTAL HORAS 16

PRESENCIALES :

CREDITOS : 1

METODOLOGIA: Conferencia

OBJETIVOS

Identificar el desarrollo de la planificacion estratégica en las distintas divisiones
de la empresa, principales pasos de un proceso de marketing y como planificar
desde el punto de vista del producto.

CONTENIDO:

¢ Planificacion estratégica corporativa

e Proceso de marketing

e Concepto y componentes de un sistema de informacién de marketing
¢ Planificacion del producto: la naturaleza y el contenido de un plan de

marketing

BIBLIOGRAFIA:

e Malhotra, Naresh K. Investigacion de mercados : Un enfoque practico. --
2a.ed -- México : Prentice Hall, c1997.

e Miquel, Salvador. Investigacién de mercados. -- Madrid : McGraw-Hiill,
c1997

e Kaotler, Philip. Fundamentos de mercadoctenia. -- 2a. ed -- México :
Prentice Hall, c1991
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Universidad

UNIVERSIDAD PONTIFICIA BOLIVARIANA

Pontiticia ESCUELA INGENIERIA
BO[Na_I']ana ESPECIALIZACION EN MERCADEO Y VENTAS
SECCIONAL BUCARAMANGA
ASIGNATURA: Responsabilidad Social y Etica Empresarial
CICLO: FUNDAMENTACION
TOTAL HORAS 16
PRESENCIALES :
CREDITOS : 1

METODOLOGIA:

Conferencia

OBJETIVOS

Crear en los estudiantes conciencia de la responsabilidad que tienen las
organizaciones con el entorno de la esfera, a partir de un compromiso ético
gue deban asumir todos los miembros y que va mas alla de solo el mercadeo

de los bienes.

CONTENIDO:

e FEtica. Conceptos. La pregunta propia de la ética.

e La ética empresarial en el contexto de una ética social. La nueva ética de
los empresarios en las empresas contemporaneas.

e Efectos del mercado sobre la sociedad.

BIBLIOGRAFIA:

e Hernandez Fernandez, José Luis. Etica para empresarios y directivos. -
- 2a .ed -- Madrid : ESIC, 1996.

e Martinez Herrera, Horacio. El Marco Etico de la Responsabilidad Social
Empresarial. -- Bogota : Universidad Pontificia Javeriana, 2005.

e Restrepo Gonzalez, Ramiro. Responsabilidad social : Nueva Teoria,
Nuevas Practicas. -- 2a ed. -- Bogota : Icontec, 2009
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. UNIVERSIDAD PONTIFICIA BOLIVARIANA

Universidad ESCUELA INGENIERIA
ONMUIICIA |ESPECIALIZACION EN MERCADEO Y VENTAS

Bolivariana

SECCIONAL BUCARAMANGA

ASIGNATURA: Competencias en Negociacion
CICLO: FUNDAMENTACION

TOTAL HORAS 16

PRESENCIALES :

CREDITOS : 1

METODOLOGIA: Conferencia

OBJETIVOS

Crear Especialistas con habilidades de negociar para aumentar las ventas,
esencial establecer en un mercado competitivo.

CONTENIDO:

Fundamentos de Negociacion.
Servicio al cliente.

Conceptos de negociacion.
Gerencia de Negocios.

BIBLIOGRAFIA:

Maddux, Robert B. Negociacién exitosa estrategias y tacticas efectivas
para negocios. -- México : Trillas, 1991.

Maubert, Jean-Francois. Negociar las claves para triunfar. -- México :
Alfaomega, c1995.

LafontPianetta, Pedro. @ Manual de Contratos : Panorama de la
negociacion contempdranea. -- Bogota : Ediciones Libreria del
Profesional, 2001
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ASIGNATURAS CICLO GESTION

upiversidad [ ynversipaD PONTIFICIA BOLIVARIANA
ontricia ESCUELA INGENIERIA
Bolivariana |EsPECIALIZACION EN MERCADEO Y VENTAS

SECCIONAL BUCARAMANGA

ASIGNATURA: Segmentacién De Mercados Y Definicién De
Publico Objetivo

CICLO: GESTION

TOTAL HORAS 32

PRESENCIALES :

CREDITOS : 2

METODOLOGIA: CONFERENCIAS, SEMINARIO- TALLER,

ESTUDIO DE CASOS.

OBJETIVOS

Identificar los segmentos que forman el mercado y los criterios a utilizar para
elegir el mas adecuado dependiendo del publico objetivo.

CONTENIDO:

¢ Niveles Y Modelos De Segmentacion De Mercados
e Segmentacion De Mercados de Consumo Y Mercados Empresariales
e Definicion Del Publico Obijetivo

BIBLIOGRAFIA:

e Fernandez Valifias, Ricardo. Segmentacion de Mercados. -- 2a.ed --
Australia : Ecafsa, c2002.

e Kaotler, Philip. Fundamentos de mercadoctenia. -- 2a. ed -- México :
Prentice Hall, c1991.
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Universidad

UNIVERSIDAD PONTIFICIA BOLIVARIANA

Pontiticia ESCUELA INGENIERIA
Bolivariana | EsPECIALIZACION EN MERCADEO Y VENTAS

SECCIONAL BUCARAMANGA

ASIGNATURA: Gestion De La Marca

CICLO: GESTION

TOTAL HORAS 16

PRESENCIALES :

CREDITOS : 1

METODOLOGIA: CONFERENCIA

OBJETIVOS

Definir los principales atributos de diferenciacion por los que puede optar una
empresa y las estrategias mas adecuadas para cada etapa del ciclo de vida de

la marca.

CONTENIDO:

e Herramientas De Diferenciacion Competitiva
e Desarrollo Y Comunicacion De Una Estrategia De Posicionamiento

BIBLIOGRAFIA:

e Miquel, Salvador. Investigacién de mercados. -- Madrid : McGraw-Hiill,

c1997

e Kaotler, Philip. Fundamentos de mercadotecnia. -- 2a. ed -- México :

Prentice Hall, c1991
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upiversidad [ ynversipaD PONTIFICIA BOLIVARIANA
ontricia ESCUELA INGENIERIA
Bolivariana |ESPECIALIZACION EN MERCADEO Y VENTAS

SECCIONAL BUCARAMANGA

ASIGNATURA: Investigacion Y Desarrollo De Nuevos Productos
CICLO: GESTION

TOTAL HORAS 16

PRESENCIALES :

CREDITOS : 1

METODOLOGIA: CONFERENCIAS, SEMINARIO- TALLER,

ESTUDIO DE CASOS

OBJETIVOS

Identificar las principales caracteristicas de un producto y asi crear y gestionar
lineas y gamas nuevas de productos.

CONTENIDO:

El Producto Y El Mix De La Marca
Decisiones Sobre Lineas De Productos
Decisiones De Marca

Decisiones Sobre Embalaje Y Etiquetado

BIBLIOGRAFIA:

e Urban, Glen L. Design and marketing of new products.. -- 2nd.ed. --
Englewood : Prentice Hall, c1993.

e Schilling, Melissa A. Direccion Estratégica de la Innovacién Tecnoldgica.
-- 2a.ed. -- Madrid : McGraw-Hill, c2008.

e Kaotler, Philip. Fundamentos de mercadotecnia. -- 2a. ed -- México :
Prentice Hall, c1991
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upiversidad [ ynversipaD PONTIFICIA BOLIVARIANA
ontricia ESCUELA INGENIERIA
Bolivariana |EsSPECIALIZACION EN MERCADEO Y VENTAS

SECCIONAL BUCARAMANGA

ASIGNATURA: Estrategia De Precios
CICLO: GESTION

TOTAL HORAS 16

PRESENCIALES :

CREDITOS : 1

METODOLOGIA: CONFERENCIA
OBJETIVOS

Establecer por primera vez el precio de un producto, como variar el precio
adecuadamente para hacer frente al cambio de circunstancias y de
oportunidades.

CONTENIDO:

e Fijacion De Precios
e Adaptacion De Precios
¢ Iniciacion Y Respuesta Ante Cambios De Los Precios

BIBLIOGRAFIA:

e Kaotler, Philip. Fundamentos de mercadotecnia. -- 2a. ed -- México :
Prentice Hall, c1991
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upiversidad [  ynversiDAD PONTIFICIA BOLIVARIANA
ontricia ESCUELA INGENIERIA
Bolivariana | EsPECIALIZACION EN MERCADEO Y VENTAS

SECCIONAL BUCARAMANGA

ASIGNATURA: Estrategia De Canales De Marketing
CICLO: GESTION

TOTAL HORAS 32

PRESENCIALES :

CREDITOS : 2

METODOLOGIA: CONFERENCIAS, SEMINARIO- TALLER,

ESTUDIO DE CASOS

OBJETIVOS

Explicar a las decisiones a que se enfrentan las empresas cuando disefian,
dirigen valoran y modifican sus canales de marketing.

CONTENIDO:

Operacion De Canales De Marketing
Decisiones Sobre El Disefio Del Canal
Decisiones Sobre La Direccion Del Canal
La Dinamica De Los Canales

BIBLIOGRAFIA:

e Kotler, Philip. Fundamentos de mercadotecnia. -- 2a. ed -- México :
Prentice Hall, c1991.

e Cutropia Fernandez, Carlo. El Plan de Marketing Paso a Paso. -- 2a ed.
act. y aum. -- Madrid : Esic Editorial, 2005.
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upiversidad [ ynversipaD PONTIFICIA BOLIVARIANA
ontricia ESCUELA INGENIERIA
Bolivariana |EsSPECIALIZACION EN MERCADEO Y VENTAS

SECCIONAL BUCARAMANGA

ASIGNATURA: Estrategias De Comunicacion De Marketing
CICLO: GESTION

TOTAL HORAS 32

PRESENCIALES :

CREDITOS : 2

METODOLOGIA: CONFERENCIAS, SEMINARIO- TALLER,

ESTUDIO DE CASOS

OBJETIVOS

Reconocer las decisiones mas importantes para conseguir un programa de
comunicacién de marketing integrado.

CONTENIDO:

Desarrollo De Una Comunicacion Efectiva

Direccion Y Coordinacién De La Comunicacion Integral De Marketing
Disefio Y Desarrollo De Programa De Publicidad

Relaciones Publicas y Promocién de Ventas

BIBLIOGRAFIA:

e Kaotler, Philip. Fundamentos de mercadotecnia. -- 2a. ed -- México :
Prentice Hall, c1991.

e Cutropia Fernandez, Carlo. El Plan de Marketing Paso a Paso. -- 2a ed.
act. y aum. -- Madrid : Esic Editorial, 2005.
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ASIGNATURAS DEL CICLO GERENCIAL

upiversidad [ ynversipaD PONTIFICIA BOLIVARIANA
ontricia ESCUELA INGENIERIA
Bolivariana |EsSPECIALIZACION EN MERCADEO Y VENTAS

SECCIONAL BUCARAMANGA

ASIGNATURA. Gerencia De Ventas
CICLO: GERENCIAL
TOTAL HORAS 32
PRESENCIALES :

CREDITOS : 2

METODOLOGIA: CONFERENCIA
OBJETIVOS

Establecer conocimientos que faciliten la produccién y distribucién del valor y la
satisfaccion del cliente aplicando una gestién de calidad total.

CONTENIDO:

e Conceptos De Valor Y Satisfaccion En El Cliente
e Como Proporcionar Valor Y Satisfaccion
e Atraccion Y Retencion De Clientes

BIBLIOGRAFIA:

e Kotler, Philip. Fundamentos de mercadotecnia. -- 2a. ed -- México :
Prentice Hall, c1991.

e Stanton, William J. Ventas : Conceptos, Planificacion y Estrategias. --
Santafé de Bogota : McGraw-Hill, c1997.
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Universidad

UNIVERSIDAD PONTIFICIA BOLIVARIANA

Pontiticia ESCUELA INGENIERIA
Bolivariana |esPECIALIZACION EN MERCADEO Y VENTAS

SECCIONAL BUCARAMANGA

ASIGNATURA: Mercadeo Estratégico

CICLO: GERENCIAL

TOTAL HORAS 16

PRESENCIALES :

CREDITOS : 1

METODOLOGIA: CONFERENCIA

OBJETIVOS

Inspeccionar las estrategias

del mercadeo.

mas apropiadas para cada etapa de la evolucion

CONTENIDO:

e Estrategias De Marketing De Ciclo De Vida Del Producto

e Evolucion Del Mercado

e Herramientas De Diferenciacion Competitiva

BIBLIOGRAFIA:

e Hulber, James M. Mercadotecnia : Una perspectiva estratégica. --
México : McGraw-Hill, c1989

e Eigler, Pierre. Servuccion : El marketing de servicios. -- Bogota :

McGraw-Hill, 1989

e Kaotler, Philip. Fundamentos de mercadoctenia. -- 2a. ed -- México :

Prentice Hall, c1991
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Universidad

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

pf)l‘l IC1a BOLIVARIANA
BO ivafiana ESCUELA INGENIERIA
SECCIONAL BUCARAMANGA ESPECIALIZACION EN MERCADEO Y
VENTAS
ASIGNATURA: Iniciativa Y Desarrollo Empresarial
CICLO: GERENCIAL
TOTAL HORAS 16
PRESENCIALES :
CREDITOS : 1
METODOLOGIA: Conferencia, seminario — taller,
estudio de casos, trabajo de

campo.

PROPOSITOS DE LA ASIGNATURA:

El objetivo de esta asignatura consiste en desarrollar en el estudiante una serie
de actitudes y aptitudes que le motiven a emprender y dirigir un proyecto de
negocio, aumentando el dinamismo empresarial y contribuyendo, de este
modo, al desarrollo econdmico y social de nuestro entorno. El programa
elaborado a tal efecto recoge el conjunto de fases recomendables para la
implantacién con éxito de la idea de negocio, asi como otros factores que
influyen tanto en la creacion de la empresa como en su desarrollo posterior.

CONTENIDO:

/¥ Generacion de la idea: la creatividad y el proceso creativo

/¥ El emprendedor y la nueva empresa
/v El plan de negocio.

ZF Andlisis de mercado y decisiones estructurales.
7+ Planificacion de actividades.
/¥ Localizacion y acceso a los recursos financieros.
/¥ Constitucion de la empresa.
/¥ Formulas alternativas para convertirse en empresario.
/¥ Creacion y direccion de pymes.

Bibliografia:

Meléndez Reyes, Humberto. Plan de negocios y andlisis de inversiones. --
Bucaramanga : Universidad Santo Tomas, 2005. 183 p.

Balanko-Dickson, Greg. Cémo Preparar un Plan de Negocios Exitoso. -- México :
McGraw-Hill, c2008. xv, 382 p.

Gutierrez Navas, Elsa Beatriz. Serrano Gémez, Lupita. Guia Préactica para el
Emprendedor : Directorio de Programas de Apoyo a la Creacion de Empresas con
Impacto en Santander. -- Bucaramanga : Universidad Pontificia Bolivariana-Seccional

Bucaramanga, 2006. 222 p.
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Universidad UNIVERSIDAD PONTIFICIA
Pontiticia BOLIVARIANA
BOlNaﬂana ESCUELA INGENIERIA
SECCIONAL BUCARAMANGA ESPECIALIZACION EN MERCADEO
Y VENTAS
ASIGNATURA: Electiva
CICLO: GERENCIAL
TOTAL HORAS 16
PRESENCIALES :
CREDITOS : 1
METODOLOGIA: Conferencia, seminario — taller,
estudio de casos, trabajo de
campo.

PROPOSITOS DE LA ASIGNATURA:

El propdsito de esta asignatura es actualizar y en concordancia con la
dinamica de los mercados, los avances tecnoldgicos y los cambios en el
entorno de las organizaciones, se propone el desarrollo de electivas
acorde con las necesidades del estudiante, quien podra escoger dentro
de las asignaturas de especializaciones para tecndlogos aquellas que se
ajusten a sus expectativas en virtud del desarrollo de las competencias
y conocimientos requeridos.

CONTENIDO:

/¥ Depende del portafolio del cual escoja el estudiante

Bibliografia:

Depende del portafolio del cual escoja el estudiante
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12. ORGANIZACION DE LAS ACTIVIDADES ACADEMICAS

12.1. ACCIONES EDUCATIVAS PROPIAS DE LA ESPECIALIZACION EN
MERCADEO Y VENTAS.

12.1.1. Clase Teorica

Son los espacios donde estudiantes y docentes intercambian instruccion tedrica
en un determinado campo del saber, permitiéndole al estudiante acceder de
manera organizada al conocimiento acumulado y asimilar e integrar los
contenidos, asi como generar sus propias relaciones y conclusiones al apropiarse

del conocimiento que le es pertinente.

Consta basicamente de exposiciones del docente, conduccion de las clases sobre
lecturas asignadas, seminarios, exposiciones por parte de los estudiantes,
sustentacién de trabajos individuales o grupales y resolucion de problemas
tedricos e implica un tiempo para la preparacion previa y el trabajo posterior por

parte del estudiante, bajo la orientacion motivadora del docente.

12.1.2. Laboratorios

Es el espacio que el estudiante dedica a la comprobacion experimental de leyes o
principios tedricos sobre los cuales ha estado leyendo y analizando en la clase.
Prevee la aplicacion de métodos o protocolos predeterminados, en la ejecucion de
ensayos Yy técnicas bajo condiciones controladas de laboratorio, con la orientacion
y guia de un profesor o instructor.Permite también la formulacion y desarrollo de
proyectos asociados con una 0 mas asignaturas y le da la oportunidad al

estudiante de abordar con rigor cientifico el trabajo experimental, adquirir
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competencias, habilidades y destrezas en el manejo adecuado de materiales,
recursos, equipos, herramientas y técnicas para la toma de decisiones en

Mercadeo y Ventas.

El trabajo de laboratorio supone, ademas de las horas presenciales con
acompafnamiento del instructor o docente, horas dedicadas por el estudiante a la

elaboracion y discusion en grupo de los informes correspondientes.

12.1.3. Talleres

Espacios de participacion individual y grupal en el estudio de casos dirigidos por
los docentes del programa. Esta accion educativa forma parte de las horas
tedricas y en mas de un 70% de las asignaturas, realizan estudios de casos
sectoriales o de organizaciones, donde ademas se incluyen trabajos de aplicacion

en empresas reales.

12.1.4. Clubes de Revistas

Esta accion educativa es utilizada por casi la totalidad de las asignaturas del
programa en cuanto a lecturas de articulos y tres de las mismas realizan lecturas
de libros completos actualizados como parte de su trabajo independiente. De
igual manera, se realiza la revisiobn de la realizacion de dichas lecturas de

articulos y libros.
12.1.5. Seminario de Investigacion
El seminario de Investigacion es un proyecto en el cual el estudiante de la

Especializacién Tecnolbgica en Mercadeo y Ventas demuestra los conocimientos

adquiridos durante los 4 trimestres estudiados. “El trabajo de grado, requisito

136



académico para la obtencién del titulo en los programas de posgrado, se podra

desarrollar en una de las siguiente modalidades™*’

Al finalizar este seminario, el estudiante debera entregar de manera individual el
trabajo, enmarcado en el tema de Mercadeo y Ventas en donde pueda aplicar los
conceptos estudiados en el seminario de actualizacion, el cual se debe ajustar a
la estructura y lineamientos establecidos por la universidad para la elaboracion de

articulos.

“" Régimen Discente formacion avanzada. Universidad Pontificia Bolivariana Seccional Bucaramanga.

Capitulo 11l De los Trabajos de grado. P4ag. 22
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13. MEDIOS EDUCATIVOS

13.1. BIBLIOTECA

La Universidad ha venido aplicando importantes recursos de inversion en libros y
revistas con el proposito de mantener actualizado el recurso bibliografico de las
diferentes carreras. En la actualidad, la biblioteca cuenta con mas de 31.260
volumenes, los cuales corresponden a diferentes areas del conocimiento entre las

gue se encuentran las relacionadas con la Especializacion.

Ademas de la dotacion en libros, la biblioteca cuenta con 113 titulos de revistas
con suscripcion, de las cuales 88 son técnicas especializadas y 25 revistas de
caracter general. También se cuenta con 6 periddicos de circulacion nacional y
mas de 205 titulos de videos que apoyan la docencia en las areas basicas, de
formacién humanistica, formacion profesional y avanzada. Se permite a través de

Internet realizar la busqueda de informacion bibliogréfica de la Universidad.

13.2. BASES DE DATOS BIBLIOGRAFICAS

La Universidad cuenta con las siguientes bases de datos bibliograficas:
ScienceDirect, Vlex, Benchmark, Ebsco, Legiscomex, Pudmed, Md-Consult,
Ovidsp, Lexbase, Legismovil, Jstor, Embase, EngineeringVillage (Compendex),

Gestion Humana, Corpus Christianorum, Ahs, Aiaa, Astm.

ScienceDirect. Es el mayor compendio de articulos por suscripcién. Temética:
Diferentes ciencias del conocimiento con énfasis en ciencias exactas. Ofrece en

linea el contenido de mas de 1700 publicaciones cientificas, técnicas y
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biomédicas. Herramienta de consulta por area tematica o por cualquiera de las
2.500 revistas de ScienceDirect. Entre lasareastematicas se destacanbusiness,
management and accounting; economics, econometrics and finance, social

science y psychology.

Vlex. Tematica: Juridica internacional. Su mision es proveer contenidos y
soluciones legales para mercados profesionales (abogados, procuradores,
notarios, jueces, etc), gubernamentales(administracion central, autonémica y local)

y académicos (universidades, investigadores y estudiantes).

En lo referente a contenidos vlex tiene acuerdos exclusivos con mas de 900
editores a nivel global, de entre los que destacan el Banco Mundial, Gale,
Proquest o la Unién Europea entre otros. Estos acuerdos permiten configurar un
fondo editorial sumamente extenso, actualizado permanentemente y con una

vision internacional como ningun otro proveedor ofrece en la actualidad.

Benchmark.  Tematica: Finanzas. Contiene mas de 38.285 empresas
colombianas del sector real, financiero, industrial y comercial, clasificadas en 80
sectores econdmicos a nivel nacional, para el analisis de informacién empresarial.

Cuenta con informacion detallada en algunas empresas de los Ultimos cinco afos.

Ebsco. Temaética: Multidisciplinaria. Herramienta que ofrece acceso a las Bases
de Datos en linea para diversas bibliotecas. Presenta mas de 282000 articulos de
revistas y periédicos, teniendo una relacion activa con mas de 60.000 editores de
todo el mundo. Presenta la ventaja de hacer la traduccién automatica al espafiol
para comodidad de usuario. Abarca documentos desde 1975 en todas las areas
de estudio académico, actualizandose diariamente. A continuacion se presentan
las bases de datos mas importantes y de uso para el programa de Especializaciéon

en Gerencia:
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AcademicSearch Elite. Es una base de datos multidisciplinaria que recoge mas
de 2000 revistas especializadas, incluidos més de 1500 titulos arbitrados. Cubre
en su mayor parte, todas las areas de estudio académico, y su actualizacion es

diaria.

BussinesSource Premier. Esta considerada como la base de datos de texto
completo mas grande del mundo en las areas de economia y negocios. Cuenta
con texto completo con mas de 8800 publicaciones, de las cuales mas de 1100
son publicaciones arbitradas. Incluye principalmente todas las areas de las
ciencias econdmicas y administrativas. Esta base de datos posee un archivo
retrospectivo en PDF para las 300 publicaciones mas prestigiosas de principios

del siglo XX. Su actualizacion es diaria.

News PaperSource. Proporciona texto completo de mas de 200 periddicos
locales de Estados Unidos, prensa internacional, cables de noticias, columnas de
periodicos y otras fuentes, asi como indices y resumenes de periodicos

nacionales. Su actualizacion es diaria.

Fuente académica. Es una coleccién unica de editores de revistas especializadas
de editores latinoamericanos y esparfioles. Esta base de datos contiene el texto en

espafiol (incluido en PDF) de mas de 200 revistas académicas especializadas.

Regional Business News. Esta base de datos recoge el texto completo de
publicaciones regionales de negocios. Regional Business News incorpora 75
publicaciones de negocios, periédicos e informacién publicada en Internet
correspondiente a areas metropolitanas y rurales de Estados Unidos. Esta base de

datos se actualiza a diario.

Legiscomex. Tematica: Comercio nacional e internacional. Portal especializado

en comercio exterior para importadores, exportadores y prestadores de servicios
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relacionados con el sector, en América Latina. Incluye bases de datos para
investigacion de mercados, herramientas, novedades en normativa, reportes de
comercio internacional con articulos practicos sobre el sector y acceso a obras

Legis de comercio exterior, entre otros.

Lexbase. Tematica: Informacion juridica y legislacion colombiana. Es una
herramienta de trabajo indispensable en la consulta de los textos oficiales de la
Constitucion, las Leyes expedidas por el Congreso de la Republica, los Decretos
emitidos por el Gobierno Nacional, la Jurisprudencia, incluye la Normatividad
Andina por cuanto que ella hace parte nuestro Derecho Interno, con el uso de un
motor de busqueda que permite el acceso a los textos de las Leyes, Decretos y
Sentencias directamente relacionados con las palabras o conjunto de palabras

escogidas, con lo cual sus busquedas especificas son mas eficaces.

Legismovil. Tematica: Informacion juridica y legislaciéon colombiana. Herramienta
gue da a conocer los acontecimientos juridicos del pais en el momento que estan

ocurriendo con cubrimiento diario de mas de 60 entidades estatales.

JSTOR. Temética: Humanidades y ciencias sociales. JSTOR ofrece alta calidad,
el contenido interdisciplinario para apoyar a la erudicion y la ensefianza. Incluye
mas de millas principales revistas académicas a través delas humanidades, las
ciencias sociales y ciencias, asi como monografias seleccionar y otros materiales
valiosos para el trabajo académico. Revistas siempre se incluyen en el volumen 1,
namero 1, e incluyen los titulos anterioresy sin relacion. A partir de 2011, temas de
actualidad por mas de 150 publicacion estaran disponibles en JSTOR, como parte

del Programa de Becas.

EngineeringVillage (Compendex). Temética: Disciplinas de la ingenieria, solo
abstractsCompendex es la base de datos bibliograficos mas completa de la

investigacion en ingenieria cientifica y técnica disponible, que abarca todas las
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disciplinas de la ingenieria. Que incluye a millones de citas bibliograficas y
resimenes de miles de revistas de ingenieria y actas de congresos. Cuando se
combina con el indice de Backfile Ingenieria (1884-1969), Compendex cubre mas

de 120 afos de literatura de ingenieria central.

Gestion Humana. Tematica: Comunidad virtual latinoamericana en informacion y
herramienta para la gestion humana. Es una base de datos multimedia que
contiene amplia informacién sobre el aprovechamiento del talento humano al

interior de las organizaciones.

Corpus Christianorum. Tematica: Religidn, teologia. Es el hogar de todos los
proyectosen linea de Editores Brepols y sus socios, dirigida a la comunidad

internacional de estudiosos de las humanidades.

AlAA. Temadtica: Informacion en tecnologia aeroespacial, ingenieria y ciencias del
espacio La mision es avanzar en las artes, las ciencias y la tecnologia de la
aeronautica y astronautica, y para promover el profesionalismo de quienes

participan en estas actividades.

ASTM. Temética: Normas internacionales de diferentes éareas. ASTM
International, anteriormente conocida como la Sociedad Americana para Pruebas
y Materiales (ASTM), es un lider reconocido a nivel mundial en el desarrollo y la
entrega de las normas internacionales de consenso voluntario. Hoy en dia,
alrededor de 12.000 normas ASTM se utilizan en todo el mundo para mejorar la
calidad del producto, aumentar la seguridad, facilitar el acceso a los mercados y el

comercio, y fomentar la confianza de los consumidores.

El liderazgo de la ASTM en el desarrollo de normas internacionales se debe a las
contribuciones de sus miembros: mas de 30.000 de los técnicos expertos en el

mundo y profesionales de negocios que representan a 135 paises. Trabajar en un
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proceso abierto y transparente y con la avanzada infraestructura electronica de la
ASTM, los miembros de ASTM entregar los métodos de prueba, especificaciones,
guias y practicas que las industrias de apoyo y los gobiernos de todo el mundo.

Aprenda mas acerca de ASTM International.

13.3. CONVENIOS DE COOPERACION BIBLIOGRAFICA

La Universidad Pontificia Bolivariana cuenta con recursos didacticos, bibliograficos
y audiovisuales disponibles en la regidn mediante convenios con instituciones

locales, como se relacionan a continuacion.

Convenio de cooperacion entre la Universidad Industrial de Santander y la
Universidad Pontificia Bolivariana. ( Ver Anexo C. En CD.Coonvenio de
Cooperacion entre la Universidad ) Contempla el acceso al servicio de consulta de
material bibliografico, préstamo inter bibliotecario, intercambio de bibliografias
especializadas, capacitacion de usuarios en la utilizacion de los servicios ofrecidos
por cada una de las bibliotecas, participacion activa y colaboracién mutua en el
programa de conmutacion bibliogréfica, ofrecimiento mutuo del servicio de alerta
de material bibliografico adquirido por las bibliotecas de cada una de las
Universidades. Ver Anexo U. Convenio de cooperacion entre la Universidad

Industrial de Santander y la Universidad Pontificia Bolivariana.

UNIRED. Es la Red de instituciones de educacion superior, conformada por la
Universidad Pontificia Bolivariana de Bucaramanga, la Universidad Autbnoma de
Bucaramanga, la Universidad Industrial de Santander, la Universidad Santo
Tomas, Universitaria de Investigacion y de Desarrollo, el Instituto Colombiano del
Petréleo -ICP-, la Corporacion Metropolitana para Planeacién y Desarrollo de

Bucaramanga CORPLAN, Manuela Beltrdn, Unipaz y Unisangil. La Red fue
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creada con el fin de identificar puntos comunes entre las instituciones para asi

mejorar las actividades y servicios ofrecidos a la comunidad universitaria.

En este momento esta funcionando el servicio de préstamo inter bibliotecario que
ofrece UNIRED a la comunidad académica de la ciudad, el cual consiste en hacer
consulta en linea y préstamo en una biblioteca integrada cuya coleccion supera los
350.000 volumenes. Este servicio permite que una persona (docente, estudiante
o empleado administrativo) vinculada a cualquiera de las instituciones
pertenecientes a la red, tenga acceso al material bibliografico de las demas
instituciones. ( Ver anexo D Acta de Acuerdo de Cooperacién) celebrado entre la
Universidad Industrial de Santander, la Universidad Pontificia Bolivariana, la
Universidad Autonoma de Bucaramanga, la Universidad Santo Tomas de Aquino y
la Corporacion Metropolitana de Planeacion y Desarrollo de Bucaramanga para la
realizacion del proyecto Red Universidades AMB-UNIRED.

RENATA. Red Nacional de Tecnologia Avanzada: A través de UNIRED, se tiene
la posibilidad de conectarse a la Red Nacional de Tecnologia avanzada RENATA,
mediante la cual se pueden realizar multiples aplicaciones orientadas hacia la
investigacion y el desarrollo tecnoldgico, por medio de la realizacion de
videoconferencias de alta calidad, posibilidad de acceso remoto a equipos y a
bases de datos nacionales e internacionales, conectandose a redes de tecnologia
avanzada de Latinoamérica — CLARA, Estados Unidos - INTENET2 y Europa -
GEANT.

Convenio Red de Bibliotecas del Banco de la Republica. La Universidad Pontificia
Bolivariana a través de la Biblioteca Benedicto XVI, se asocio a las areas
culturales del Banco de la Republica que conforman, junto con la Biblioteca Luis
Angel Arango la Red de bibliotecas, donde la comunidad tiene acceso a méas de 2
millones entre libros, CD, DVD, VH y partituras. Una vez identificado el material, la

solicitud es tramitada por uno de los funcionarios de la biblioteca y en tres dias se
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tendra a disposicion para que le sea prestado el material, por un lapso de diez

dias.

13.4. TECNOLOGIAS DE INFORMACION

Las tecnologias de informacion configuran un soporte fundamental que se da a los

estudiantes de la Universidad Pontificia Bolivariana para complementar su

formacion y promover el espiritu investigativo. La Universidad cuenta con la

siguiente relacion de equipos de computo (Tabla 13).

Tabla 13. Relacién Equipos de Computo Universidad Pontificia Bolivariana,

Seccional Bucaramanga, 2011.

= CANTIDAD DE 7
UBICACION el CARACTERISTICAS
Lab. Virtual Aula D300 |40 Pentium 1V 2,66/256 M DDR/80 G-IDE
Aula D302 20 Pentium IV 3,0/512 M DDR/80 G-IDE
AMD ATHLON 64 Dual Core 5600+ 2.91 G, 2
Aula D303 20 G DDR2, 160 G-SATA.
Aula D304 20 Pentium IV 2,80/512 M DDR /80 G-IDE
INTEL CORE 2 186/ 1 G DDR2/
Aula D305 23 INTEL COR
INTEL PENTIUM IV, 2.66 GHZ, 512 M DDR,
Aula D401 29 80 G - IDE
Aula D402 20 INTEL CORE 2 1,8/ 1 G DDR/ 80 G-IDE
AMD ATHLON 64X2 Dual Core 30 G, 2 G
Aula D403 20 DDR, 160 G-SATA.
AMD® ATHLON® 64X2 Dual Core Procesador
Aula |-201 22 5600+ 2.9 GHZ, MR 4 GHZ, TV PCl 256,
Pentium 4 DE 2.8 GHZ, 512 RAM. DISCO
Aula 1-202 20 DURO 80 GB
AMD ATHLON 64X2 DUAL 2.9 GHZ/ 4 G
Aula |-203 20 DDR/ 160 GB - SATA
Lab de Simulacion G-, . Pentium IV 3,0/ 512 M/ 80 G

403
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2 CANTIDAD DE 7
UBICACION R CARACTERISTICAS
AMD ATHLON 64X2 DUAL, 2,9 GHZ/ 4 G
AULA J (Consulta de|,, DDR/ 160 GB — SATA Core Duo: 5600
Bases de Datos)
Ghz
Aula J202 16 Core 2 Duo 1.83 Ghz
Aula J203 17 CoreDuo; 1.7 Ghz
Aula Moévil 1* 20 Intel Core DUo Procesador 1.83 GHZ
Aula Moévil 2* 25 Core 2 Duo 2.16 Ghz
Aula Moévil 3* 20 Core 2 Duo 2.16 Ghz
Audiovisuales 12
Laboratorio 1304 6
Laboratorio 1306 5
Laboratorio 1206 5
Laboratorio 1303 6
Laboratorio Control 14
Mavil B203
Convenio ICP 16
Laboratorio Psicometria 3
(H204)
Laboratorios de Fisica 15
(B301, B302 y B303)
Salas de Profesores 56
Consultorio Juridico 15
Instituto Familiay Vida |6
Uso administrativo 276
Servidores 18
Total Equipos de 841

Cémputo

Fuente: Departamento de Sistemas, Universidad Pontificia Bolivariana, Febrero

de 2011
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* El aula movil esta conformada por portéatiles que se trasladan a cualquier salon
de clase a solicitud de los docentes. Se conectan a Internet en forma inalambrica.

El programa de especializaciéon en Mercadeo y Ventas complementa su gestion
docente con laboratorios virtuales instalados en salas de informatica, dotadas con
software especializado con el fin de soportar las asignaturas del plan de estudios.

Actualmente se tiene acceso a las siguientes redes de informacion:

v Internas: LAN (Local Area Network, NOVELL, HPUX).
v Externas: LINUX (Web, FTP, MAIL, Intranet, Extranet).

Ademas se dispone del siguiente software:

Microsoft Visual Basic 5 Edicion Aprendizaje
Matlab 7.0

Simulink 6.1

Control System Toolbox 6.1
Communications Toolbox 6.1

Image Processing Toolbox 6.1

Workbench

LabView 8.5

Circuit Maker 2000 Pro

I/O Project SuiteVersion Tipo DL OPTO22
WinCC SIEMENS

Learning Space

WALLI para Windows para el Brazo Robdtico.
Vision Empresarial

Office

NN N N N N T N N N NI
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Adicionalmente, los estudiantes y profesores de la especializacion en Mercadeo y
Ventas, dispondran de la Sala de Nuevas Tecnologias, la cual cuenta con equipos
y software especializado y con el apoyo de un equipo profesional interdisciplinario
de expertos en pedagogia, diagramacion, uso de herramientas de multimedia y
técnicos para el disefio y montaje en la red de contenidos académicos (cursos
virtuales) en la plataforma tecnoldgica soportada en la herramienta Moodle. Esta
sala se encuentra dotada con 17 equipos con procesador de doble ndcleo,

pantallas de 19” y quemador de DVD entre otras caracteristicas.

13.5. EQUIPOS AUDIOVISUALES

La Universidad tiene a disposicién los equipos audiovisuales, que se visualizan en
la Tabla 14.

Tabla 14. Equipos audiovisuales disponibles en la Universidad Pontificia
Bolivariana.

EQUIPO CANTIDAD
Proyector de video
Televisores (6 TV con teatro en casa)
V.H.S
Grabadoras
Proyector de Acetatos
Proyector de Filminas
Equipos de COmputo para proyecciones
Pantalla de Proyecciones
Planta de Sonido
Reproductor de DVD
Aula Movil (20 portatiles)
Aula Mévil (25 portatiles)
Equipo de Video Conferencia multipunto

N
\l

N
-~

H
o

(o)}

o

RPN OIWINIO|W

Fuente: Departamento de Nuevas Tecnologias, Universidad Pontificia Bolivariana.
Octubre 2011
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13.6. LABORATORIOS DE LA FACULTAD DE INGENIERIA INDUSTRIAL

Dentro de los medios educativos e infraestructura que tiene la Universidad para
complementar la formacion de sus estudiantes se encuentran los laboratorios. Las
facultades de Ingenieria comparten, entre otros, los laboratorios de mecéanica de
fluidos, resistencia de materiales, quimica, fisica, plantas térmicas, electrdnica,
control, motores y transferencia de calor. La facultad de Ingenieria Industrial, a la
cual se encuentra adscrito el programa de Especializacién en Mercado y Ventas,
cuenta con diferentes activos, para sus laboratorios y salas de trabajo. A
continuacion se describen en términos generales las licencias existentes en dichos
laboratorios (Tabla 15) y a las cuales tienen acceso los estudiantes y profesores

del programa de posgrado.

Tabla 15. Software de la Facultad de Ingenieria Industrial

SOFTWARE DESCRIPCION CANTIDAD

Arena 11.0 Software de simulacién de procesos 60

Promodel 7.0 Software de simulacién de procesos | 50
productivos con facilidad de ambiente

SPSS 12.0 Software de gestion y Andlisis | 53
estadistico de datos

Visién Software para el apoyo de la |40 usuarios

Empresarial BSC | gestion estratégica

Promes Software que permite la creacion | Software

de indicadores para medir la | libre

QSB Software para resolver problemas | 53
de investigacion de operaciones y

programacion lineal

Fuente: Laboratorio de simulacion Facultad de Ingenieria Industrial. Noviembre
2011
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14. INFRAESTRUCTURA FiSICA ACTUAL

La Universidad Pontificia Bolivariana Seccional Bucaramanga cuenta con un
campus Universitario ubicado sobre la Autopista Floridablanca — Piedecuesta,
Kilbmetro 7, en un terreno campestre con una extension aproximada de once
hectareas. En la primera fase se construyeron cuatro edificios (A,B,C,D) que en
conjunto suman aproximadamente 7.500 metros cuadrados, zonas verdes, zonas
de parqueo con capacidad para 250 vehiculos, zonas de circulacion y cafeteria

campestre.

En el edificio A se encuentran ubicados ocho laboratorios, dos salas de
profesores, dos oficinas y la camara de Gessel. En el edificio B se localizan doce
laboratorios, una sala de profesores y los almacenes de Quimica y Electronica.
En el edificio C esta ubicada una cafeteria con capacidad para 200 alumnos,
nueve aulas de clase, oficina de practicas empresariales, un laboratorio y una sala
de profesores. En el edificio D, se encuentra la administracion central de la
Universidad, las decanaturas de algunas Escuelas, oficinas de directores de
facultades, salas de profesores, cinco aulas de clase, siete aulas de informética,
un laboratorio de Idiomas, sala de radio y centro de produccién de television,
laboratorios para la facultad de Comunicacion Social, oficina del departamento de

Sistemas e Investigaciones.

En la segunda fase se construyeron cuatro edificios (E, F, G, H), que en su
conjunto suman cerca de 5.300 metros cuadrados, en los cuales en la actualidad
se encuentran 21 aulas de clase, un auditorio con capacidad para 300 personas,
un laboratorio de psicometria, una sala de audiencias y un laboratorio de

simulacién, una sala de musica, un salén de exposiciones y sedes para los grupos
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culturales. Ademas tiene espacios como Plaza Civica, La Fuente, el Teatro al Aire

Libre, Cafeteria y algunas areas libres.

La tercera fase consistio en la construccion del Edificio I, el cual tiene un area total
de 1619 metros cuadrados y los cuales se encuentran distribuidas cinco aulas de
clase, nueve laboratorios, tres salas de informaticas, una sala de profesores y
algunas oficinas. Asi mismo, se construyé una segunda cafeteria-restaurante con

capacidad para 130 personas.

En una cuarta fase se ampli6 la capacidad de los edificios F y G y se finalizé la
construccion del Edificio J, en el afio 2008, el cual cuenta con 6.110 metros
cuadrados e incluye: un auditorio con capacidad para 150 personas, las oficinas
de mercadeo, recepcion, registro y control académico, nuevas tecnologias, la
biblioteca y aulas de clases. Los espacios deportivos también fueron adecuados

de acuerdo con los planes de mejoramiento definidos por la universidad.

Fuera del campus, en la ciudad de Piedecuesta, se encuentra al servicio de la
Universidad el Centro de Proyeccion Social (C.P.S.) el cual cuenta con 483.35 m?;
y en la ciudad de Bucaramanga, se encuentra el Instituto de Familia y Vida (I.F.V),
con 903.71m2.

A continuacion, en la Tabla 16, se muestra la distribucion de éareas de la
Universidad Pontificia Bolivariana, Seccional Bucaramanga.

En cumplimiento del Plan de Desarrollo Fisico, la Universidad Pontificia
Bolivariana tiene previsto para atender el crecimiento de nuevos programas, que
durante el aflo 2012, se encuentra en funcionamiento el nuevo Edificio K, con
aproximadamente 12.700 metros cuadrados, el cual cuenta con aproximadamente
25 laboratorios, tres salas de cémputo, dos salones de asistentes graduados y

tesistas, un centro administrativo de laboratorios, una sala de profesores, 86
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cubiculos de profesores, una sala de juntas, 12 sala de atencion para estudiantes, cuatro salas de espera para

estudiantes, 19 aulas de clase y un auditorio menor con capacidad para 108 personas.

Tabla 16. Distribucion de areas de la Universidad Pontificia Bolivariana Seccional Bucaramanga

AREA EN M” POR USO*
INMUEBLE 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL
EDIFICIO A 433,20 189,81 17,64 25 17 192,14 15,24 890,03
EDIFICIO B 468,48 56.28 53,95 387,02 84,83 1.050,56
EDIFICIO C 394,98 44,88 87.87 167,30 132,66 77,12 361,77 75,68 1.342,26
EDIFICIO D 392.76 230,74 393,23 1.425,39 121,04 1.578,75 478,55 4.620,46
EDIFICIO E 312,52 242.49 36,47 417,76 75,31 1.084,55
EDIFICIO F 453,23 20,30 19,95 50,42 55,10 303,15 76,06 978,21
EDIFICIO G 400,77 100,43 314,25 84,50 494,47 41 1.435,42
EDIFICIO H 306,39 51,30 678,81 341,91 56 434,04 11,55 1.880,00
EDIFICIO | 258.62 659,95 49.56 82,74 59,30 420,83 88 1.619,00
EDIFICIO J 832,20 43,80 225 1712,49 475,46 430,13 142,36 638,22 1.610,59 6.110,25
EDIFICIO T 185.5 249.70 6.82 29.72 16.46 488.2
CP.S. (Plcta) 35.45 23.90 107.89 7.30 134.38 12.20 156.38 5.85 483,35
LEV. 87.27 137.56 14.41 252.70 27.51 84.25 27.16 215.06 57.79 903,71
OTROS 217.6 3780,12 310,65 5089,78 35,75 7.351 971,38 17.756,28
TOTALES 3.659.69 2.250,38 486.99 1041.37 1.726,90 3.846,44 3.780,12 580.82 5.896,20 784,77 12.980,31 3.608.29 40.642,28
1. Aulas 4. Auditorios 7. Escenarios deportivos 10. servicios sanitarios
2. Laboratorios 5. Bibliotecas 8. Cafeterias, comedores 11. Circulaciones

3. Aulas especiales 6. Oficinas y salas de profesores 9. Zonas de recreacion 12. Espacios de apoyo

Fuente: Planta fisica. Noviembre, 2011
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Del &rea total de laboratorios mostrada en la tabla anterior, el programa de
Ingenieria Industrial, al cual se encuentra adscrito el programa de Especializacion
en Mercadeo y Ventas y seran utlizados para llevar a cabo sus procesos
pedagogicos, utiliza el 48.37%, representado en 1.088,52metros cuadrados,

distribuidos como se visualiza en la siguiente tabla.

Tabla 17. Distribucion de Laboratorios, Facultad de Ingenieria Industrial

Descripcion Salon Edificio | Area m?
Laboratorio Virtual D-300 D 75.72
Laboratorio de simulacion G-403 G 100.43
Automatizacién y control [-304 I 62.7
Procesos de Produccion T T 139.6
Quimica B 104 B 59.74
Fisica 5301 B 174
302-304
Varios varios 91.52
TOTAL 1.088.52

Fuente: Planta fisica. Noviembre, 2011
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15. INFRAESTRUCTURA ADMINISTRATIVA

15.1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE LA UPB Bucaramanga

Los lineamientos generales de la estructura organizacional de la Universidad
Pontificia Bolivariana se rigen por el Acuerdo No. CD-36 del 21 de septiembre de
1999, emitido por el Consejo Directivo de la Universidad Pontificia Bolivariana
(Ver Anexo E en CD). De acuerdo con la norma citada, ejercen la autoridad en

cada una de las seccionales:

e EIl Gran Canciller de la Universidad.

e El Consejo Directivo de la Universidad.
e El Rector General de la Universidad.

e El Canciller de la Seccional.

e EIl Consejo Directivo de la Seccional.

e El Rector de la Seccional.

e Los Vicerrectores de la Seccional.

e Los Decanos de las Unidades Académicas de la Seccional.

Posteriormente el Consejo Directivo de la Seccional, segun Acuerdo Numero 003
de Agosto 23 de 2004, adoptdé la Estructura Académico — Administrativa y

Pastoral, especifica de la Universidad Pontificia Bolivariana en Bucaramanga.

Para una mejor comprension de la Estructura Organizacional se adopta la

siguiente nomenclatura en lo referente a las unidades organizativas:

Se entiende por Divisidn a un subsistema organizacional maximo de la Seccional y

esta a cargo de un Vicerrector.
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Las subdivisiones dependientes de las Divisiones de la Seccional se denominan
Direcciones y Departamentos. Estan a cargo de un Director y un Jefe de

Departamento respectivamente.

En las subdivisiones existirdn otras unidades denominadas Secciones o Areas.
Estan a cargo de un Jefe de Seccion o un Coordinador de Area.

Se entiende por Escuela el subsistema que administra una o varias unidades
académicas afines, denominadas Facultades y Departamentos Académicos. Esta

a cargo de un Decano de Escuela.

Se denomina Facultad a la unidad que administra uno o varios programas
académicos de pregrado y postgrado del mismo campo del conocimiento y est4 a

cargo de un Director de Facultad.

Se denomina Departamento Académico a la unidad que administra areas del
conocimiento que sirven a varios programas Académicos y estda a cargo de un

Jefe de Departamento.

Programa Académico: es toda propuesta académica soportada en un curriculo
conducente a la obtencién de un titulo de pregrado o de formacién avanzada

(posgrado), legalmente reconocido por el Estado.
Se denomina Area Académica a la unidad que coordina un sector del

conocimiento, perteneciente a una Facultad o un Departamento Académico y esta

a cargo de un Coordinador de Area.
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15.2. DIVISIONES

Existen en la Seccional tres divisiones: La Division Académica, la Division

Administrativo — Financiera y la Division Pastoral.

La Division Académica Seccional. La Division Académica es el subsistema
organizacional responsable del proceso educativo que la Institucion realiza en la
Seccional, de acuerdo con su identidad institucional. Esta division esta dirigida por

el Vicerrector Académico.

Pertenecen a la Division Académica Seccional las siguientes dependencias:

La Direccion General de Investigaciones.

El Departamento de Admisiones, Registro y Control Académico.

El Departamento de Biblioteca.

El Departamento de Extension Universitaria.

El Departamento de Nuevas Tecnologias.

La Division Académica cuenta con los siguientes organismos colegiados:

Comité Académico Seccional.

Comité General de Investigaciones.

Comité de Admisiones.

Comité de Evaluacion Docente.

Comité de Autoevaluacion Institucional.

Comité Asesor de la Vicerrectoria Académica.
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La Division Administrativo- Financiera de la Seccional. La Division
Administrativo - Financiera Seccional, dirigida por el Vicerrector Administrativo y
Financiero, es el subsistema organizacional responsable de la organizacion,
coordinacion, control y manejo de los recursos humanos, fisicos y de la

recaudacion y administracion de los recursos financieros de la Seccional.

Pertenecen a la Division Administrativo — Financiera, las siguientes dependencias:

e El Departamento de Relaciones Laborales y Desarrollo de Personal.
e El Departamento de Sistemas.

e El Departamento de Servicios Generales.

e El Departamento de Administracion de Documentos.

e EIl Departamento Financiero.

e El Departamento de Procesos Contables.

e El Departamento de Compras e Inventarios.

Cuenta ademas con los siguientes Comités:

e Comité Administrativo — Financiero.
e Comité de Evaluacion del Personal Administrativo.
e Comité de Informatica.

e Comité de Compras.

Divisién Pastoral. Es el subsistema organizacional responsable de anunciar a
Jesucristo en el campo de la ciencia y la cultura y propiciar su encuentro con la
comunidad Universitaria en orden a que ella lo conozca, lo siga, lo viva y lo
celebre; y de promover y beneficiar el desarrollo individual y colectivo de todos los
miembros de la comunidad Universitaria. La Divisidbn Pastoral esta dirigida por el

Vicerrector Pastoral.
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Pertenecen a la Division Pastoral: La Capellania, EI Departamento de Bienestar
Universitario y los siguientes Comités:

e Comité Pastoral

e Comité de Bienestar Universitario

Existen en la Universidad Pontificia Bolivariana, Seccional Bucaramanga, las
siguientes Escuelas, enumeradas con sus correspondientes Facultades,
Departamentos y Programas académicos. Las Escuelas estan a cargo de los
Decanos de Escuela y las Facultades estdn a cargo de los Directores de
Facultad. Cada una de las Escuelas cuenta con los siguientes organismos

colegiados:

e El Consejo de Escuela
e EI Comité de Postgrado

e El Comité de Investigaciones

Las Escuelas con sus respectivas facultades y departamentos se relacionan a

continuacion.

Escuela de Ingenieria. Integrada por las siguientes Facultades vy

Departamentos.

Facultades:
Ingenieria Electronica: Administra el programa de Ingenieria Electrénica, la
Especializacion en Telecomunicaciones y la Especializacion en Control e

Instrumentacion Industrial y la Maestria en Ingenieria Electronica
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Ingenieria Industrial: Administra el programa de Ingenieria Industrial y los
programas de especializacion en Gerencia, Sistemas Integrados de Gestion y

Mercadeo Internacional.

Ingenieria Civil: Administra el programa de Ingenieria Civil y la Especializacion en
Vias Terrestres y la Especializacion en Gerencia e Interventoria de Obras Civiles.

Ingenieria Ambiental: Administra el programa de Ingenieria Ambiental y los
programas de especializacion en Gerencia del Ambiente y en Preservacion y
Conservacion de Recursos Naturales.

Ingenieria Mecénica.

Ingenieria Informética: Administra el programa de Ingenieria Informatica y la

Especializacién en Seguridad Informética.

Departamentos:

Ciencias Basicas de Ingenieria.

Escuela de Ciencias Sociales. Integrada por las siguientes Facultades y

Departamentos.

Facultades:
Psicologia: Administra el programa de Psicologia y las Especializaciones en

Familia y Psicologia Clinica. Y la Maestria en Psicologia.
Comunicacion Social-Periodismo: Administra el programa de Comunicacion

Social-Periodismo y la Especializacion en Gerencia de la Comunicacion

Organizacional.
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Departamentos:

Formacién Humanistica.

Idiomas. Administra la Especializacion en Ensefianza del Inglés.

Escuela de Derecho y Ciencias Politicas. Integrada por:

Facultad de Derecho.

Escuela de Ciencias Estratégicas. Integrada por las facultades de:

Facultades:
e Administracién de Empresas.

¢ Administracion de Negocios Internacionales.

En el Anexo F ver en CD Se encuentra el acuerdo numero 004-04 del 23 de
Agosto del 2004 por el cual se expide el organigrama de la seccional

Bucaramanga de acuerdo a la estructura académico, administrativo y pastoral.

15.3. ADMINISTRACION DEL PROGRAMA DE ESPECIALIZACION EN
MERCADEO Y VENTAS

El programa de Especializacién en Mercadeo y Ventas esta adscrito a la Facultad
de Ingenieria Industrial que depende académica y administrativamente de la
Escuela de Ingenieria. La Facultad se rige por un Director(a) de Facultad que
participa en el Consejo de Escuela de Ingenieria. La Secretaria Académica de la
Escuela es la encargada de la programacion académica semestral, asignacion de
aulas, programacion de la actividad en las semanas de previos. La Facultad de
Ingenieria Industrial, debido a su tamafio, es la Unica facultad de la escuela que

cuenta con una secretaria Académica propia. El Director de Facultad esta
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apoyado por un Consejo de Facultad y un Comité de Trabajo de Grado y Practicas
Empresariales, los cuales a través de reuniones periddicas asesoran en la toma
de decisiones, formulacion de estrategias, revision permanente de los programas

académicos y el control y coordinacion de los trabajos de grado.

El programa de especializacion en Mercadeo y Ventas, est4 dirigido por un
Coordinador(a) responsable por la gestion, calidad y cumplimiento de los objetivos
establecidos para el programa; participara en el Comité de Postgrados de la
Escuela y estar4d apoyado por el Consejo de Facultad en lo relacionado con

asuntos académicos.

Bajo la direccion del Director de Facultad estara el Coordinador del Programa de
la Especializacion Una Secretaria de la facultad apoyara todas las actividades del
area con la secretaria propia de los posgrados de la Facultad. A continuacion se

relacionan los cargos antes mencionados.

Personal Directivo
e Decano de la Escuela de Ingenieria. Dedicacién de tiempo completo en la

Decanatura

e Directora de la Facultad de Ingenieria Industrial. Docente tiempo completo en

comision administrativa con dedicacion en la Direccion de la Facultad.

Personal Administrativo
e Secretaria Académica de la Escuela. Docente tiempo completo en comision

administrativa con dedicacion de medio tiempo en la Escuela de Ingenieria.

e Secretaria Académica de la Facultad de Ingenieria Industrial. Docente tiempo
completo en comision administrativa con dedicacion de medio tiempo en la

facultad.
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e Coordinadora de Practicas Empresariales y Sociales. Docente tiempo completo

con descarga académica para ejercer labores administrativas.

e Coordinadora de la Especializacion en Mercadeo. Docente tiempo completo

con descarga académica para ejercer labores administrativas.

e Secretaria de la Facultad de Ingenieria Industrial. Dedicaciéon de Tiempo

Completo a la Facultad.

e Secretaria de la coordinacion de posgrados de Ingenieria Industrial. Dedicacion

de Tiempo Completo a los posgrados de la facultad.

Comités

Los comités son equipos de trabajo formulados por areas de gestion académica.
Estan integrados por los docentes de tiempo completo y medio tiempo y tienen
como funcion ejecutar procesos de planeacién, administracién, evaluacion y
seguimiento del curriculo, de las practicas profesionales y de las propuestas de
trabajo de grado de los estudiantes de ultimo nivel. Existen en cada una de las

Facultades los siguientes organismos colegiados:

e El Consejo de Facultad.

e El Comité de Trabajos de Grado.

15.4. SISTEMAS DE INFORMACION ACADEMICOS Y ADMINISTRATIVOS

Uno de los motores fundamentales de desarrollo social en la era de la informacion

y el conocimiento son las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion (TIC),
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tecnologias que han generado nuevas formas de comunicacion y de interaccion en

las organizaciones y de estas con su entorno.

Para responder a este reto, la Universidad Pontificia Bolivariana, en un esfuerzo
conjunto con todas sus sedes, Medellin, Bucaramanga, Monteria y Palmira, ha
implantado el Proyecto SIGAA, Sistema de Informacion para la Gestion

Académica y Administrativa. El Proyecto tiene dos objetivos importantes:

e Dotar a la Universidad de herramientas informaticas modernas que agilicen y
optimicen la administracion de procesos y procedimientos académicos,

administrativos y financieros de una manera integrada y en tiempo real.

e Facilitar la revision y analisis de la estructura organizacional actual en cuanto a
normas, procesos y procedimientos con el fin de hacer mas eficaz la gestion de

la institucion.

e El proyecto SIGAA, es un sistema de Informacion para la Gestion Académica,
Administrativa y Financiera y responde a un nuevo concepto de Gestion para la
Universidad, fundamentado en una Administracion por Procesos (APP), mas
que por funciones. Para el efecto la Universidad ha definido dos grandes

Macroprocesos:

e Los Macroprocesos de Valor: que comprenden la Investigacion, la Docencia

Aprendizaje, la Extension y la Internacionalizacion.

e Los Macroprocesos de Apoyo: que comprenden la Planeacion Estratégica y la
Gestion Administrativa-Financiera.

e En cumplimiento de este gran propoésito, la Universidad, adquirid dos de los
sistemas mas eficientes en la gestion universitaria, a continuacion

mencionados.
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SCT (Systems & Computer Technology), el cual atiende los procesos
académicos mediante el Sistema BANNER que comprende tres grandes

modulos:

Alumnos: Catalogo de cursos, calendarizacion de clases, general de persona,
carga académica, administracion, ubicacién y alojamiento, reclutamiento,
admisiones, general de alumnos, inscripciones, cuentas por cobrar e historia

académica.

General: Envio de trabajos.

Administracion de eventos: Eventos, consulta de eventos.

CASEWARE, atiende los procesos administrativos a través del Sistema
ICEBERG, el cual comprende moédulos mediante los cuales se operan
procesos administrativos como: proveedores, compras, facturacion, pagos,

procesos contables, facturacibn, némina, pago de salarios, activos fijos,

depreciaciones, inventarios.
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16. DENOMINACION ACADEMICA DEL PROGRAMA

Denominacion del Programa: Especializacién Tecnoldgica en Mercadeo y

Ventas
Titulo Expedido: Tecnéblogo Especialista en Mercadeo y Ventas
Tipo de Programa: Posgrado
Area: Administracion
Modalidad: Presencial
Nivel de Formacion: Avanzada
Duracién: Cuatro (4) trimestres
Lugar de Oferta: Seccional Bucaramanga
Admisién: Por cohorte
Objetivo del Programa: Preparar al tecndlogo como especialista en

Mercadeo y Ventas para que amplie habilidades
y conocimientos para afrontar con eficiencia los
desafios actuales, donde la alta complejidad
organizacional se caracteriza por los avances
cientificos y tecnoldgicos, donde las estrategias

en mercadeo y ventas se convierte en parte de la
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ventaja competitiva del sistema empresarial ante
la apertura de los mercados y la integracion de
bloques multinacionales.

Créditos del Programa: 26
Coordinador Postgrados Facultad: Olga Lucia Manosalva
Datos localizadores: Kilometro & Via Piedecuesta

Tel (097) 6796220 Ext. 434
Fax (097) 6796221

Correo electronico: posindustrial@upb.edu.co
Pagina Web: www.upb.edu.co

Ingenieriaindustrial.upb.edu.co
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17. CONCLUSIONES

Como resultado de la investigacion se puede afirmar que abrir un programa de
Especializacion Tecnoldégica en Mercadeo y Ventas en la Universidad Pontificia
Bolivariana es viable ya que qué se demostré que hubo total aceptacion por parte
del personal tecndlogo trabajador encuestado, tanto de la denominaciéon del

programa, como del instituto educativo.

Por otra parte se estableci6 que hay una falta de informacién general, sobre
programas de Especializaciones Tecnolbgicas, ya que mas del 50% de la
poblacion afirmé que no tenia conocimiento del poder realizar un programa de

posgrado sin necesidad de culminar estudios profesionales.

De igual manera se establece el poco interés por parte de las compafias del
sector, por el desarrollo de procesos investigativos, ya que no hubo la
colaboracion esperada de su parte y en su mayoria no cuentan con un fondo para

la capacitacion del personal tecndlogo.

El programa de Especializacién Tecnolégica en Mercadeo y Ventas es pertinente
de acuerdo a las necesidades de la regién, supliendo la necesidad de personal
capacitado que genere novedosas estrategias de Ventas y asi las compafiias de

Santander tengan un posicionamiento a nivel nacional e internacional.

Los contenidos curriculares de la Especializacion Tecnologica en Mercadeo y
Ventas, fueron satisfactoriamente elaborados, teniendo en cuenta la
fundamentacion tedrica méas acorde a las necesidades de Bucaramanga y su Area
Metropolitana, con el firme propésito de formar especialistas con sentido humano

gue aporten nuevos conocimientos en las areas que laboran.
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Teniendo en cuenta la demanda, las condiciones en las que se encuentra la
Universidad Pontificia Bolivariana en infraestructura, personal calificado,
programas de calidad y las necesidades que existen en la region, se afirma que es
conveniente que se inaugure el primer programa de Especializacion Tecnoldgica

en mercadeo y Ventas en la ciudad de Bucaramanga.
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18. RECOMENDACIONES

Se recomienda a la Universidad Pontificia Bolivariana seguir con estudios que
permitan abrir lo mas pronto posible especializaciones para Tecndlogos, ya que es

un mercado poco explorado donde se pueden abrir muchas fuentes de progreso.

De igual manera se recomienda a las directivas de la institucion, renovar el
material bibliogréfico ya que realizando la investigacion se identificaron libros en

muy mal estado y de muchos afios de ser publicados.

Se recomienda incursionar en el mercado con precios bajos en el costo de las
matriculas de Especializaciones dirigidas a Tecndlogos, ya que “el promedio de su

salario es de no mas de un millén cien mil pesos”*®

, segun el DANE vy los precios
de la competencia directa los ciclos propedéuticos oscilan entre seiscientos y

ochocientos mil pesos por semestre.

“DANE-GEIH. Calculos de salarios de bachiller DNP-DDS-SESS. Jul —Sep de 2010
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