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RESUMEN

El presente trabajo tiene como objetivo proponer una estrategia que permita
posicionar a los egresados de la carrera de 1.Q.M. de la facultad de Quimica de la
Universidad Autbnoma de Querétaro en la industria metal mecénica del estado de
Querétaro. El motivo por el cual se realiz6 la investigacion es porque se quiere
estar al tanto del grado de conocimiento que se tiene en la industria metal
mecanica del estado de Querétaro, con relacion al perfil del egresado de la carrera
de Ingeniero Quimico Metalldrgico. La investigacion realizada fue de tipo
documental y de campo. El disefio se realizo, utilizando un cuestionario que se
aplicé por medio de una entrevista personal realizada por la tesista a las personas
gue se encargan de contratar personal en las industrias seleccionadas. El marco
muestral se establecid, tomando en cuenta las industrias que pertenecen a este
sector y que se encuentran instaladas en el estado de Querétaro. La muestra fue
de tipo aleatorio. Los datos para el célculo de la muestra se obtuvieron de INEGI.
El instrumento fue un cuestionario con el que se midié el grado de conocimiento
del perfil del egresado. Los resultados obtenidos no son concluyentes para
considerar que las empresas del ramo metal mecanica conozcan el perfil del
egresado de la carrera de Ingeniero Quimico Metalurgico. Por lo que se deduce
gue en la Industria si se conoce la existencia de la carrera de Ingeniero Quimico
Metallrgico de la Universidad Autonoma de Querétaro, pero se desconoce el perfil
del egresado de esta carrera y por lo tanto no se conocen las funciones que
pueden realizar los egresados en las diferentes areas de trabajo.

(Palabras clave: Industria, egresados, estrategia, posicionamiento)



SUMMARY

The objective of this work is to propose a strategy for positioning graduates
from the Chemical Metalurgical Engineering major in the Scheool of Chemistry of
the Autonomous University of Queretaro in the metal mechanics industry in the
State of Queretaro. The motive for carrying out this research was that we
wanted to know how much knowledge there is in the metal mechanics industry
in the State of Queretaro regarding the profile of graduates from the major in
Chemical Metalurgical Engineering. The research was documental and included
field research. The design was carried out using a questionnaire that was
applied during a personal interview between the person testing and the people
who are in charge of hiring personnel in the industries chosen. The sampling
framework was established taking into account the industries belonging to this
sector that are located in the State of Queretaro. The sampling was aleatory.
Information for calculating the sampling was received from the INEGI (from its
initials in Spanish). The instrument was a questionnaire with which we
measured the degree of knowledge about the graduates’ profile. The results are
not sufficiently conclusive to consider that the metal mechanics companies are
aware of the profile of graduates from the major in Chemical Metalurgical
Engineering. As a result, it can be deduced that these industries are aware of
the existence of the major in Chemical Metalurgical Engineering at the
Autonomous University of Queretaro, but that they are unaware of the
graduates’ profile. Therefore, they have no knowledge of the functions that
these graduates can perform in different work areas.

(Key words: Industry, graduates, strategy, positioning)
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I. INTRODUCCION

La carrera de Ingeniero Quimico Metalurgico de la Facultad de
Quimica de la Universidad Autonoma de Querétaro, ha evolucionado a lo
largo del tiempo, esta evolucién ha tenido una relacién estrecha con las

necesidades de la industria en el Estado de Querétaro.

Esta licenciatura ha tenido que atender la demanda de profesionistas
que requiere la industria y las necesidades que los egresados de ésta tienen
en cuanto a conocimientos y uso de la tecnologia que requiere conocerse

para poder competir en el mercado laboral.

En la actualidad, no es suficiente que un egresado conozca las
propiedades de los materiales ferrosos, es un requerimiento actual conocer
todo tipo de materiales ferrosos y no ferrosos, asi como materiales
sinterizados, materiales compuestos, ceramicos y otro tipo de materiales, asi
como los procesos de produccién mas utilizados por la industria de la rama

metal — mecéanica.

El objetivo primordial de una universidad publica es, por una parte,
satisfacer las necesidades de la industria, ademas de impartir los
conocimientos suficientes a los jévenes que egresaran de la carrera, para
que de esta forma puedan competir y lograr obtener un trabajo bien

remunerado en la industria del Estado de Querétaro.

En este trabajo se plantea el problema al que se enfrentan los
egresados y alumnos del noveno semestre de la carrera de Ingeniero
Quimico Metalurgico (1.Q.M.), los alumnos del noveno semestre de la carrera
realizan estancias en industrias del area metal mecanica, muchas ocasiones
solamente los integran a las areas de laboratorio y con base en esta
experiencia, se puede determinar que la industria del Estado de Querétaro
tiene desconocimiento acerca de las caracteristicas de los egresados de la

carrera, en cuanto a su perfil.



Por lo tanto, para desarrollar este trabajo es pertinente preguntar ¢La
industria metal mecénica del Estado de Querétaro, conoce el perfil del
egresado de la carrera de 1.Q.M. de la U.A.Q. y su funcién en el mercado

laboral?

Este trabajo tiene como objetivo identificar el grado de conocimiento
que tienen las industrias de la rama metal-mecanica en el Estado de
Querétaro sobre la carrera de Ingeniero Quimico Metalurgico que se oferta
en la Facultad de Quimica de la Universidad Autbnoma de Querétaro, asi
como determinar cuales son las caracteristicas que la industria requiere de
los egresados de la carrera. El contenido de este trabajo esta distribuido en

siete capitulos.
El primer capitulo es la Introduccion del trabajo.

El segundo capitulo trata los conceptos fundamentales de la

mercadotecnia.

El tercer capitulo da a conocer la importancia de la investigacién de

mercados.

El cuarto capitulo explica el significado del término posicionamiento,
asi como las estrategias que se pueden seguir para posicionar un producto o

servicio en un mercado determinado.

El quinto capitulo introduce al lector en los antecedentes histéricos de
la carrera de Ingeniero Quimico Metalurgico de la Facultad de Quimica de la
Universidad Auténoma de Querétaro.

El sexto capitulo ubica al lector en el lugar en donde se lleva a cabo la
investigacién, asi como el por qué se decidié realizar la investigacion,

ademas de explicar como se realizo la investigacion.

El séptimo capitulo presenta los resultados obtenidos por medio de

gréficas, ademas de dar una interpretacion de cada una de ellas y realizar un

2



andlisis que permite dar unas conclusiones como parte final del trabajo

realizado.
[I. MERCADOTECNIA Y CALIDAD
2.1 Mercadotecnia

Para Schewe (1988) la mercadotecnia dirige el flujo de bienes y
servicios de los productos hasta los consumidores finales.

Con base en esta definicién se puede entender que la mercadotecnia
consiste en una serie de pasos a seguir para llegar al objetivo deseado, que
en la mayoria de los casos se puede asumir como el logro de la satisfaccion

del consumidor final por medio de un producto o servicio.

“‘Es evidente que la mercadotecnia entra en ultimo lugar, pero que
también descubre las oportunidades que existen para satisfacer deseos y
necesidades.” Schewe (1988, Pag.26)

“El objetivo de la mercadotecnia es entonces asegurar la satisfaccion
en el cambio en el comportamiento de la sociedad, y éste método se alcanza
s6lo mediante la comprension adecuada de los deseos y las necesidades de

los consumidores tanto actuales como futuros”. Schewe (1988, Pag. 26)

Puede plantearse entonces la necesidad de conocer las necesidades
y expectativas de un mercado antes de realizar las acciones necesarias para
ofrecer productos y servicios que cubran las expectativas o necesidades

antes mencionadas.

Schewe (1988) define a la mercadotecnia como una filosofia aplicable
a todo tipo de intercambios, ya que permite establecer un equilibro en los

intercambios dentro de un sistema, cualquiera que este sea.



Para lograr este objetivo es necesario tener la informacion necesaria
que permita conocer las necesidades y deseos que el producto o servicio

determinado debera satisfacer.

Cuadro 2.1 Impacto del consumidor en las -caracteristicas de

productos y servicios.

Consumidores

—» | Informacién EE— Deseos

Necesidades

/

Caracteristicas y
Productos y
Servicios

Fuente:Disefio propio construido con informacién obtenida de Schewe (1988, Pag. 37).

La informacion es clave para obtener los datos precisos y confiables
que permitan disefiar los productos con caracteristicas especificas que
satisfagan las necesidades de los consumidores, por lo tanto, la informacién
qgue dichos consumidores proporcionen sera la pauta para la realizacion de
estrategias de mercadeo que puedan posicionar un producto o servicio de la

manera adecuada.

Se puede considerar que la mercadotecnia posee un conjunto de

funciones, que son:

Delineacién del mercado. Este término se refiere principalmente a un
proceso que permite definir o describir en detalle un mercado potencial. Es
importante recordar que el primer paso de la mercadotecnia consiste en
saber quién tiene probabilidades de comprar lo que se esta pensado ofrecer.
La delineacién del mercado es, por lo tanto, el proceso que permite

determinar quiénes son los clientes potenciales y cuales sus caracteristicas
4




tipicas que los convertirdn en consumidores del producto o servicio que se

ofrece.

e Motivacién de la compra. La motivacién de la compra puede
realizarse si se evalluan los factores directos e indirectos que influyen en el
comportamiento de compra. Esta actividad se desarrolla en funcion de la
delineacion del mercado, y es un paso sumamente importante, que permite
conocer las fuerzas que influyen en el comportamiento de compra del

consumidor.

e Ajuste del producto. Se refiere al disefio de un producto que
debe satisfacer o igualar las necesidades y los deseos de los clientes.
Mientras mejor sea la compaginacién entre producto y comprador, mayor

sera la satisfaccion.

e Distribucién fisica. La importancia de este punto se refiere al
beneficio del tiempo y el lugar. Una vez que se ha producido el articulo, la
distancia entre el punto de fabricacion y los clientes debe reducirse en lo
posible para que la satisfaccién se convierta en realidad. Es importante
recalcar que el objetivo de la distribucién es asegurar que el producto o
servicio se encuentre en un tiempo y lugar que permitan un minimo de costo

para el comerciante.

Cuadro 2.2 Factores que influyen en la decision del consumidor.

Estimulos

Percepcion

> ¥ Respuesta

Preferencia
por un
producto O

Familia

Grupo Social

Fuente: Disefio propio construido con informacién obtenida de Schewe. (1988, Pag.
169,170).




2.2. Comunicacioén

En los Ultimos tiempos la comunicacion se ha convertido en
herramienta indispensable para cualquier organizacion (que pueden ser de
cualquier tipo: empresas, instituciones, comunidades, un Estado-Gobierno)

para perseguir sus objetivos como entidades sociales.

La comunicacion es una forma de expresarnos y dar a conocer
nuestras ideas ante los demas, y ademas es un instrumento basico para la
supervivencia, ya que por medio de la comunicacion podemos obtener
bienes y servicios que la mayoria de las veces son de vital importancia en la
supervivencia del ser humano. Para comunicarse se debe conocer y utilizar

el mismo codigo del receptor para que el mensaje sea entendido.

La comunicacion puede considerarse como la transmision de
informacion, y en el caso de la venta de productos y servicios la
comunicacion efectiva debe darse entre el fabricante y el consumidor, y con

ello, se crea un clima favorable para el éxito del producto en el mercado.

Cuadro 2.3 Proceso de Comunicacion

I S —

Fuente: Disefio propio construido con informacion obtenida de Schewe (1988, PA&g.
38y 39)




2.2.1 Elementos y ciclo de la comunicacion
Los elementos de la comunicacion humana son los siguientes:
e El emisor (codificador)
e El simbolo, el mensaje (Cddigo)
e El receptor (decodificador)
e Elcanal
e Elruido
e Laretroalimentacion

Cuadro 2.4 EIl proceso de la comunicacion en el posicionamiento de

un producto o servicio.

Ruido
* Otros anuncios
* Articulos en las
noticias
Decodifica —— | Receptor
Emisor _| Caodificacion cién del
del mensaje
Canal del
Gerentes f mensaje * Receptch
. interpretacion
de: * publicidad * Medios de pretac
) del mensaje
comunica-
Mercado- * Presenta- cion
tecnia cién de masiva.*
ventas Vendedor * Clientes
Publicidad
* Exhibicion * Tienda al * Pablico
detalle

\ Retroalimentacién J

* Investigaciéon de mercado

* Resultados de ventas

Fuente: Lamb, et. al. 2001, P4g. 420




El emisor es la persona que elige y selecciona los signos
adecuados para transmitir su mensaje, es decir, los codifica
para poder llevarlo de la manera mas entendible al oyente. En

el emisor se inicia el proceso de comunicacion.

El coédigo es el conjunto de signos y simbolos que el emisor
utilizard para trasmitir su mensaje, para combinarlos de manera
arbitraria porque tiene que estar de una manera adecuada para
que el receptor pueda captarlo. Un ejemplo claro es el codigo

que utilizan los marinos para poder comunicarse.

El mensaje es el contenido de la informacién, es el conjunto de
ideas, sentimientos, acontecimientos expresados por el emisor
y que desea trasmitir al receptor para que sean captados de la

manera que desea el emisor.

El receptor es la persona que recibe el mensaje, realiza un
proceso inverso al del emisor, ya que en él esta el descifrar e
interpretar lo que el emisor quiere dar a conocer. Existen dos
tipos de receptor; el receptor pasivo que solamente recibe el
mensaje; y el receptor activo o preceptor, es la persona que no
solo recibe el mensaje sino que lo percibe y lo almacena, el

mensaje es recibido tal como el emisor quiso decir.

El canal de comunicacion es el medio fisico a través del cual se
transmite la comunicacion y se establece una conexién entre el
emisor y el receptor. Mas conocido como el soporte material por

el que circula el mensaje.

El ruido es la perturbacion que sufre la sefial en el proceso
comunicativo, se puede presentar en cualquiera de sus
elementos, algunos tipos de ruido pueden ser las distorsiones

del sonido en la conversacion, o la distorsion de la imagen de la



television, la alteracion de la escritura en un viaje, la afonia del
hablante, la sordera del oyente, la ortografia defectuosa, la
distraccion del receptor, o el alumno que no atiende aunque

este en silencio.

e La retroalimentacion es la condicion necesaria para la
interactividad del proceso comunicativo, y ésta se logra
solamente si el mensaje es captado por el receptor y éste emite
una respuesta, logrando de esta forma una interaccion entre el

emisor y receptor.
2.3 Mercadotecnia y Mercado objetivo

“La American Marketing Association define la mercadotecnia como la
funcién que relaciona al consumidor, al cliente y al publico con el

especialista de mercadeo a través de la informacion”

“Para la American Marketing Association, el mercado es una zona
geografica que contiene los clientes de una determinada empresa o

grupo de empresas de bienes o servicios especificos”.

(Disponible:http://www.marketingpower.com/_layouts/Dictionary.aspx?
dLetter. Consultada 110608)

La descripcion o delineacion del mercado constituye el primer paso
para una mercadotecnia eficaz. Se debe tener en cuenta que cada producto

genera diferentes demandas.

El mercado tiene algunas caracteristicas generales que se describen
contestando las siguientes preguntas ¢Quién comprara? ¢Coémo lo haran?
De esta forma, los especialistas examinan las tendencias de la poblacion y
proyecciones de ingresos para identificar los cambios importantes y trazar
planes que pueden satisfacer en el momento y en un plazo establecido por la

empresa, las necesidades de los consumidores.



Para. Kinnear (1993) uno de los principales problemas en cualquier
tipo de organizacion es el poco conocimiento que se tiene acerca del
mercado, ya que para tener esta informacion se vuelve necesario monitorear

continuamente las necesidades del mercado.

Schewe (1988) define a la organizacion sana y de éxito como aquella
gue reconoce los deseos de los consumidores y adapta sus actividades para

satisfacer tanto deseos como necesidades.
2.4 Calidad

Schewe (1988) define la calidad como la totalidad de los rasgos y
caracteristicas de un producto o servicio que se sustenta en su habilidad

para satisfacer las necesidades establecidas o implicitas.

Generalmente el usuario de un servicio tiene pocas caracteristicas y
atributos en mente que puede utilizar como base de comparacién entre
varias alternativas. Cuando un usuario detecta la falta de un atributo en dicho
servicio, éste puede ser motivo suficiente para descartar a una empresa de

servicio.

La calidad también puede ser percibida como un grupo de atributos y
la reunién de muchas caracteristicas, que en algdn momento pueden
considerarse como menores, pueden llegar a dar superioridad al servicio

sobre la competencia.

Las percepciones del cliente sobre la calidad en el servicio son
producto de una comparacion entre sus expectativas antes de tener su

experiencia real con el servicio.

Las percepciones de calidad se derivan del proceso del servicio y del

resultado obtenido por éste.
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2.5 Mezcla promocional

Mezcla promocional se le llama a la combinacion de herramientas que
permiten dar a conocer las caracteristicas de un producto o servicio, y que
debido a estas caracteristicas, determina su grado de competencia en el
mercado. Estas caracteristicas permiten obtener una ventaja competitiva que

lo puede consolidar como lider entre sus competidores.
2.5.1 Publicidad

Kleppner (1994) define la funcion de la publicidad como la
comunicacién de los objetivos de mercadotécnica a audiencias con objetivos

seleccionados. Esta debe ser orientada hacia objetivos especificos

El término advertising (publicidad) se deriva del latin advertere, que

significa “enfocar la mente hacia”.

Por lo tanto puede decirse que la publicidad es una actividad de
comunicacién, cuyo objetivo fundamental es persuadir, convencer o seducir
al publico hacia un determinado bien de consumo, servicio, individuo o idea.
Para realizar la persuasion, la publicidad utiliza diversos recursos y
estrategias para presentar el producto o servicio que anuncia como algo
atractivo y de ser posible, imprescindible para el consumidor. Por esta razén
es frecuente que la publicidad no sea totalmente fiel a la realidad e intente

manipular al individuo.

Las agencias de publicidad, las centrales de medios, las productoras,
y estudios de disefio, son las que de manera mas comun se ocupan

profesionalmente de la ejecucion de las campafias de publicidad.

En la actualidad Internet es un medio habitual para el desarrollo de
campafas de publicidad interactiva que no caen en invasion a la privacidad,
ya que se encarga de llevar la publicidad tradicional a los nuevos espacios
donde se pueda desarrollar.
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Al hablar de publicidad, la retroalimentacion de los receptores a la
fuente es casi siempre lenta, pero muy importante. El tiempo que tarda en
conocerse la respuesta del receptor permite que la comunicacion sea

susceptible a una magnitud importante de ruido y distorsion.

La publicidad resulta costosa, pero es eficiente en lo que respecta a
exponer el mensaje en el mercado. Uno de los medios que puede abarcar un
namero muy grande de receptores es la television, ya que es un medio que
permite alcanzar auditorios muy grandes, ademas de que llega a la mayoria

de las personas al costo mas bajo posible.

La publicidad tiene como ventaja importante comunicar el mensaje al
publico gran cantidad de veces, y puede ser reforzado gracias a otros medios
de comunicacion diferentes. La publicidad ofrece la oportunidad para que el
especialista comunique el mensaje con la frecuencia necesaria, de distintas

maneras y a través de medios diferentes.

Para Kleppner (1994) la base fundamental de la publicidad eficiente es
traducir los objetivos en un mensaje especifico que los especialistas en
mercadotecnia deben codificar, a su vez, de esta forma la publicidad eficiente
depende de lo adecuado que sea la delineacion del mercado y la motivacién

de compra.

El desarrollo del mensaje produce el punto focal para todo el programa
de publicidad. Es necesario que el mensaje sea redactado de tal manera que
pueda reflejar directamente los objetivos de la publicidad, ademas debe
tenerse en cuenta que el lenguaje y los requerimientos del texto deben

reflejar la ubicacién del producto.

Las ilustraciones utilizadas en la publicidad suelen constar de
fotografias, gréficas, diagramas, reproducciones de pinturas, dibujos,
caricaturas y cualquier otro tipo de dispositivo visual que acomparfe a la
redaccion del texto. Estos recursos son utilizados principalmente para atraer

la atencién, despertar el interés, o incluso, provocar la accion deseada.
12



[ll. IMPORTANCIA DE LA MERCADOTECNIA Y LA

El disefio o la presentacion general de un anuncio, tales como su
estructura completa, las posiciones asignadas a los diferentes elementos de
la redaccion y las ilustraciones, la colocacion de los encabezados, el texto,
las ilustraciones, el nombre y el logo de fabricante, asi como la cantidad de
espacio libre que se deje, son aspectos que contribuyen a su efecto. El
disefio general ayuda a conjuntar el anuncio y contribuye de manera

importante y casi definitiva a su impacto final.

Aungque el mensaje es el corazén de una comunicaciéon publicitaria,
puede no ser eficaz si no se presenta realmente en el mercado. Por esta
razén, es muy importante seleccionar el canal del mensaje apropiado para
comunicarlo. La ubicacién apropiada de un anuncio es tan importante para

lograr una comunicacion eficiente, como el mensaje mismo.

Los especialistas en mercadotecnia deben examinar constantemente
los cambios en el ambiente del mercado, y ajustar el producto, o servicio y

otras actividades de mercadotecnia en funcién de los mismos.
2.5.1.1 Publicidad de Servicios

Los servicios pueden ser considerados como empresas formadas por
personas, las compafiias de servicios conservan el mismo lema, o
identificacion durante largos periodos de tiempo. Los mensajes publicitarios
del servicio deben mostrar los beneficios de éste, también sera importante
dar a conocer las caracteristicas de las personas que forman parte de la

comparfia o empresa que ofrece el servicio.

En virtud de que los servicios no se pueden valorar de la misma
manera que un producto hablando en términos de calidad, los comerciales
deben mostrar consistencia y altos niveles de servicio. Kleppner (1994,
Pag.55).
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INVESTIGACION DE MERCADOS EN LA TOMA DE DECISIONES
3.1 Estudio de Mercado

Un estudio de mercado se realiza para determinar la posicién que
guarda un producto o0 servicio con respecto a otros similares que

compiten en el mismo mercado, por tener la preferencia del consumidor.
3.1.1 Investigacion de Mercados

Para Lovelock (1999) la investigacion de mercados es el enfoque
sistematico y objetivo para el desarrollo y el suministro de informacién,
que servird para el proceso de la toma de decisiones por parte de la
gerencia de mercado, que intentard dar a conocer un producto o servicio.
La palabra sistematico se refiere al requisito que debe cumplir el
proyecto de investigacion de estar bien organizado y planeado: antes de
comenzar una investigacion de mercado es necesario detallar con los
aspectos estratégicos y tacticos del disefio de la investigacion, y se han
de anticipar la naturaleza y caracteristica de los datos que se deben
reunir y el tipo de analisis que se va a realizar para analizarlos. La
objetividad de una investigacion implica que dicha investigacion de
mercados busca ser neutral, objetiva y por lo tanto, sin ningun tipo de

carga emocional en el desempefio de sus responsabilidades.

La American Marketing Association define investigacion
de mercados como: La funcién que relaciona al consumidor, al
cliente y al publico con el especialista de mercadeo a través de
la informacion: informaciéon que se utiliza para identificar y
definir las oportunidades y los problemas de mercadeo;
generar, perfeccionar y evaluar las acciones de mercadeo;
monitorear el desempeiio del mercadeo; y mejorar la

comprensioén de mercadeo como un proceso.

(disponible:http://lwww.marketingpower.com/_layouts/Dictionary.aspx?
dLetter. Consultada 110608)
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La investigacion de mercados, como cualquier tipo de
investigacion tiene como base fundamental el método cientifico, ya que
se basa principalmente en la recopilacién objetiva de datos, el analisis y

la interpretacion de éstos.

Para Kinnear (1993) el principal propésito de la investigacién de
mercados es proporcionar informacion, esto quiere decir no solamente
obtener datos, ya que gracias a dicha informacion se tendran las bases
suficientes para realizar el proceso de la toma de decisiones a nivel

gerencial, de manera confiable y segura.

La investigacion de Mercados se realiza llevando a cabo una serie

de pasos, que de forma cientifica se llama proceso de investigacion.

Por lo tanto, al igual que cualquier investigacion, para realizar una
investigaciébn de mercado que se pueda considerar confiable, se deben

seguir los siguientes pasos:

Reconocer la necesidad de informacion
Plantear de manera clara los objetivos de la investigacion
Conocer cudles seran las principales fuentes de datos
Tener claro el disefio de la investigacion
Determinar el procedimiento para la recoleccion de datos
Disefio de la muestra
Recopilacion de datos
Procesar los datos
Analisis de Datos

e Presentacion de los resultados y conclusiones de la
investigacion.
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Cuadro 3.1 Elementos de la Investigacion de Mercado.

Identificar problemas
y oportunidades

Y

Plan de investigacion

LN

Procedimientos

Recoleccién
de datos.

e

Anadlisis de
datos

ya

Preparar y
presentar el
renorte

Dar /

seguimiento.

Fuente: Lamb (1998, Pag. 216)

Con base en el andlisis anterior, puede decirse que la
investigaciéon de mercados es una herramienta valiosa en la evaluacion
de las alternativas y cursos de accion que una empresa puede realizar
para conocer la situacion en el mercado de un producto, una marca o0 un
servicio. Con frecuencia, las situaciones de decision que no pueden

considerarse como rutinarias involucran gran incertidumbre y riesgo.

La investigacién de mercados por lo tanto, ayuda suministrando
los medios necesarios para monitorear la efectividad de la accion
seleccionada y las variables situacionales que influyen en el desempefio

del programa de marketing.
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3.2 Estudio del Mercado

Para Kinnear (1993) el estudio de un mercado, es la funciéon que
vincula a consumidores, clientes y publico con el mercadodlogo a través
de la informacion, la cual se utiliza para identificar y definir las
oportunidades y problemas de mercado; y para poder establecer de una
manera mas eficiente las medidas de mercadeo que deben ser
utilizadas, asi como para mejorar la comprension del proceso que debe
llevarse a cabo para dar a conocer las caracteristicas de un producto o

servicio al consumidor.

Por lo anterior, puede considerarse que el estudio de mercado es
una herramienta de mercadeo que permite y facilita la obtencion de
datos, que se analizan y procesan mediante las herramientas
estadisticas necesarias para de esta forma poder obtener como
resultados la aceptacion del producto que se trata de posicionar, asi
como poder conocer las complicaciones a las que debe enfrentarse

dicho producto dentro del mercado.
3.2.1 Antecedentes del estudio de mercado

Kinnear (1993) establecen que el estudio de mercado surge como
un problema del marketing y que dicho problema no se puede resolver
por medio de otro método. Realizar un estudio de este tipo, la mayoria
de las veces resulta caro y complejo de realizar, ya que siempre requiere
de disposicion de tiempo y dedicacion de muchas personas. Este trabajo
da como resultado tener un mejor panorama sobre la decision a tomar
para la resolucion de los problemas de marketing, dichos estudios
contribuyen por lo tanto, a disminuir el riesgo que toda decision lleva
consigo, pues permiten conocer los antecedentes del problema y las

posibles areas de oportunidad a las que el producto se enfrenta.

El estudio de mercado es entonces considerado como un apoyo
para la direccion, ya que le puede permitir tomar mejores decisiones, que
17



permitan posicionar el producto o servicio que se intenta introducir al
mercado, no obstante, éste no garantiza el éxito del producto o servicio

en el mercado.

La investigacibn de mercado es mas bien una guia que sirve
solamente de orientacion para facilitar el conocimiento de la conducta en
los negocios y que a la vez trata de reducir al minimo el margen de error

posible, y los posibles riesgos de inversion.

Una parte importante de la investigacion de mercado es el
consumidor, ya que éste determinara con su aceptacion o rechazo, el

éxito del producto o servicio.

Schewe (1988) definen al consumidor como un ente social que se
encuentra inmerso en un conjunto de personas, que de diferentes
maneras, influyen en decisiones y comportamientos que dia con dia
pueden modificar su conducta ante un producto o servicio determinado,
por esta razbn es muy importante determinar cuales son dichas
influencias que pueden ayudar o empeorar la situacion de un producto o

servicio en el pensamiento de un consumidor.
Entre algunas de las influencias en el consumidor estéan:

e Clase social. La ocupacién ofrece generalmente una buena
indicacién de la clase social, al igual que la vivienda. Una clasificacion
usada frecuentemente las divide en cinco grupos: alta, media alta,
media, media baja, baja. Los perfiles de cada una de estas clases
indican que las diferencias socioecondmicas se reflejan en diferencias

de actitudes, en actividades de tiempo libre y en habitos de consumo.

e Factores personales de influencia en la conducta del
consumidor. La familia, los grupos de un trabajo, los amigos, las
agrupaciones politicas, las asociaciones de ayuda, comisiones vecinales,

ejercen un control informal o formal que influye sobre sus miembros.
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El profesional de marketing debe identificar al lider de opinién
dentro del grupo de referencia para vender un producto, servicio o

marca.
Los grupos de referencia mas utilizados en el marketing son:

e Las personalidades, se utilizan para dar testimonio o apoyos o

como voceros de la empresa.

e Los expertos, pueden serlo realmente o ser actores

desempeiiando tal papel.

e El "hombre comun", muestra que, individuos como el posible

cliente estan satisfechos con el producto, o servicio publicitado.

El uso de grupos de referencia en las estrategias promocionales
resulta efectivo, porque sirve para incrementar la posibilidad de recordar

el producto y sus caracteristicas.

3.3 Factores personales de influencia en la conducta del

consumidor.

Para Schewe (1988) existen diversos factores que influyen de

manera determinante en la decision de compra del consumidor.

e Personalidad: Se considera como la serie de rasgos de un
individuo, tales como: ropa que usa, la marca y tipo de automovil que

conduce, los restaurantes donde come.

e Motivacion: Puede decirse que es lo que impulsa a una
persona a actuar de una u otra forma, por lo tanto, es una necesidad

estimulada que el sujeto trata de satisfacer.

e Familia: Uno de los grupos pequefios a los que el individuo
pertenece durante afos, y que normalmente ejerce una influencia mas

profunda y duradera en las percepciones y conducta. Normalmente la
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familia establece prioridades para el consumo, ya que debe seleccionar
los productos o servicios de los que tiene mayor necesidad.

e La percepcion: Es el proceso por el cual el individuo
selecciona, organiza e interpreta estimulos. ElI consumidor toma

decisiones basadas en lo que percibe mas que en la realidad objetiva.

El individuo normalmente percibe las cosas que necesita o desea

y bloquea la percepciéon de estimulos desfavorables.

La forma en que los productos o servicios se perciben, es lo mas
importante para que éstos tengan éxito, y es esta percepcion, mucho
mas importante que las caracteristicas reales que el producto posea. Por
lo tanto, los productos que son percibidos favorablemente, tienen

mejores posibilidades de ser comprados.

Para poder recordar un producto, una marca 0 un servicio, el
consumidor esta expuesto a varios procesos mentales, mediante los
cuales recordard el nombre del producto, la marca o el servicio. El
aprendizaje, retencién y memorizacion, son los procesos por los cuales
el producto, marca o servicio se encontraran presentes en la mente del

consumidor.

El aprendizaje, es el proceso por el cual el individuo adquiere el
conocimiento y la experiencia de compra y consumo que aplicara en su
comportamiento futuro. Parte del aprendizaje es intencional, pero buena
parte es casual. El aprendizaje masivo provoca mayor captacion inicial,
en cambio el aprendizaje gradual consigue mayor persistencia temporal.
La manera mas tipica del aprendizaje humano es mediante la resolucion

de problemas, lo que implica un proceso mental.

Un proceso muy simple de la estructura y de la operaciéon de la

memoria sugiere la existencia de tres unidades de almacenamiento:
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e De largo plazo
e De corto plazo
e Sensorial

Cuadro 3.2 Unidades de Almacenamiento en la memoria de las

personas.

[ UNIDADES DE ALMACENAMIENTO DE LA ]

[ DE CORTO ] [ sensorial | [ pFR1ARGO

Fuente: Cuadro de disefio propio, basado en informacion obtenida de Kinnear
(1993, Pag. 713-747)

El proceso de memoria abarca el ensayo, codificacion,

almacenamiento y recuperacion de informacion.

El marketing describe el comportamiento de compra de los

consumidores como un proceso de resolucion racional de un problema.

Este comportamiento de compra de los consumidores, se
desarrolla mediante el proceso de eleccion de los consumidores en
situaciones de complejidad y riesgo variadas. Y la importancia de que el
producto, servicio 0 marca se encuentre en la mente del consumidor en
el momento en que necesite realizar una compra o elegir un servicio,
permitira que el producto o servicio sean elegidos de manera preferente,

entre varios de ellos.
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Cuadro 3.3 Factores que afectan la conducta del consumidor.

Necesidad de

| Riicriiada Ao

Factores
culturales,

Evaluacion de

\

| Comportamiento después de la compra

Compra

Fuente: Lamb (1988, Pag.111)

3.4 Caracteristicas del producto y servicio

Los consumidores exigen beneficios y satisfacciones de los
productos o servicios. Los servicios se compran y se usan por los

beneficios que ofrecen y por las necesidades que satisfacen.

Para Mufiiz (2008) un producto es un conjunto de caracteristicas y
atributos tangibles (forma, tamafio, color) e intangibles (marca, imagen
de empresa, servicio) que el comprador acepta, como algo que va a
satisfacer sus necesidades. (Disponible : http://www.marketing-xxi.com/concepto-
de-producto-34.htm. consultada 040608)

Por tanto, en marketing un producto no existe hasta que no

responda a una necesidad, o a un deseo.

El servicio visto como producto requiere tener en cuenta la gama

de servicios ofrecidos, la calidad de los mismos y el nivel al que se
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entrega. También se necesitarda prestar atencion a aspectos como el
empleo de marcas, garantias y servicios post-venta.

Las organizaciones de servicios necesitan establecer vinculos
entre el producto y el servicio segun lo que reciben los clientes y lo que

ofrece la organizacion.

Para Lovelock (1999) el concepto de beneficio del consumidor es:
un conjunto de atributos funcionales, eficaces y psicolégicos. Para
quienes venden servicios, es importante la clarificacion, elaboraciéon y

traduccion del concepto de beneficio del consumidor.

Los servicios que se ofrecen deben basarse en las necesidades y
beneficios buscados por consumidores y usuarios, aunque algunas

veces los consumidores no saben lo que esperan de dichos servicios.

Los beneficios buscados pueden cambiar con el tiempo debido a
experiencias buenas o malas en el uso del servicio, a través de nuevas

expectativas o cambios en los hébitos de consumo del servicio.

Ademas, existen problemas practicos de evaluacion para los
oferentes de los servicios al deducir la importancia de los beneficios
buscados en los servicios, las preferencias entre ellos y los cambios en

Su importancia.

El punto de vista del consumidor debe ser el foco central para dar
forma a cualquier servicio que se va a ofrecer, ya que este consumidor,
en cierto sentido, ayuda a fabricar su propio "producto” a partir de una

serie de posibilidades ofrecidas.

El concepto de servicio es el nucleo central de la oferta del mismo
y generalmente se encuentra explicto en el concepto de

posicionamiento.
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3.5 Toma de decisiones en el marketing

La efectividad de la toma de decisiones esta delimitada por la
calidad de las alternativas consideradas. Por lo tanto es esencial

identificar la mejor alternativa.

Para Mintzberg (1993, Pag.5) una estrategia es el patron o plan
que integra las principales metas y politicas de la organizacion y, a la

vez, establece la secuencia coherente de las acciones a realizar.

e Las metas (u objetivos) establecen qué es lo que se va a
lograr y cuando seran alcanzados los resultados.

e Las politicas son reglas o guias que expresan los limites
dentro de los que debe ocurrir la accion.

Puede considerarse que las estrategias efectivas contienen

claramente especificados tres elementos esenciales.
e Las metas (u objetivos) que se deban alcanzar
e Las politicas que guiaran la accién
e Las principales secuencias de la accion

Es recomendable que las estrategias se desarrollen alrededor de
pocos conceptos, esto les dara claridad y equilibrio, de tal forma que las
unidades organizacionales deben coordinarse para controlar las

acciones que apoyen el logro de objetivos.

Las estrategias deben permitir a las organizaciones estar
preparadas para cualquier tipo de evento, predecible o no, esto permitira

gue la organizacion se mantenga siempre preparada para los cambios.
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IV. POSICIONAMIENTO DE UNA ORGANIZACION DEDICADA
AL SERVICIO

4.1 Posicionamiento de las Organizaciones

Segun Mintzberg (1993, Pag.71), “el posicionamiento de una
empresa es la acumulacion de defensas contra las fuerzas competitivas
o bien, la determinacién de posiciones en la industria donde las fuerzas

sean mas débiles”.

Es muy importante para una empresa tener conocimiento de las
fuerzas competitivas en donde puede destacar, asi como reconocer en
donde se puede tener alguna deficiencia, para poder enfrentarla de la

manera adecuada, o en ultimo de los casos, de ser posible, evitarla.

Le evolucion de la industria es importante, ya que de su evolucion
dependen los cambios o adecuaciones que deben realizarse, y la
finalidad de dichos cambios es mantenerse siempre en una posicién que

la permita competir y mantener la ventaja competitiva.

En la planeacion a largo plazo, se debe tener como objetivo
principal analizar la fuerza competitiva, prever los posibles cambios y la
manera de adecuarse a ellos, asi como construir la estrategia adecuada

para mantener siempre presente la ventaja competitiva.

La estrategia tiene que ver con lo desconocido, ya que implica que
la organizacion se encuentre alerta y pueda combinar sus fortalezas con

los sucesos que se presenten.
4.1.1 Posicionamiento

Para Ries (1994, P&g.3), el posicionamiento es una serie de
cambios en apariencia que se realizan con el propdsito de conseguir una
posicion valiosa en la mente del cliente y es lo primero que viene a la

mente cuando se trata de resolver el problema de como lograr ser
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escuchado en una sociedad supercomunicada.

Para la American Marketing Association, el posicionamiento puede
definirse como la Imagen mental de un producto o servicio que el
consumidor tiene, incluye los sentimientos, la experiencia y toda la

informacion con la que cuenta el individuo.

El posicionamiento es un sistema organizado para encontrar
ventanas en la mente. Se basa en el concepto de que la comunicacién
s6lo puede tener lugar en el tiempo adecuado y bajo circunstancias
propicias. Ries (1994, Pag.25).

El posicionamiento se refiere a la creacion de una imagen mental.
Y es la percepcidon que tienen los consumidores sobre beneficios reales

o imaginarios del producto o servicio. Ferrell (2006, Pag.151)
El posicionamiento implica:
Seleccionar el segmento de mercado al que se dirige.
Establecer los objetivos a satisfacer en el segmento seleccionado.

Sefalar los atributos basicos que debe contener la respuesta

ofrecida al mercado para alcanzar los objetivos establecidos.
4.2. Estrategias de posicionamiento.

Segun Larrea (1991, Pag.154) Algunas de las estrategias de

posicionamiento pueden ser:
e Fortalecer la posicion actual
e Reposicionar o tratar de reposicionar a la competencia
e Diferenciacion

La estrategia de diferenciacion es considerada muy importante
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porque a través de ésta se puede hacer una clara distincion con la

competencia.

Las percepciones de los clientes tienen gran importancia en este
proceso, porque las diferencias entre los productos o servicios
competidores se basan en cualidades reales o psicologicas (percepcion

e imagen).

La imagen de un producto u organizacion es la impresion general,
positiva o negativa que los clientes tienen de ella. Esta impresion incluye
aquello que la organizacion hizo en el pasado, lo que ofrece en la
actualidad y las proyecciones acerca de lo que haré en el futuro.

En la actualidad las universidades publicas se pueden sentir
tentadas a repartir sus escasos recursos entre demasiadas actividades
de distintos tipos, para lograr mayor eficiencia en algunos aspectos,
sobre todo académicos, es necesario presentar rasgos distintivos y
seleccionar los segmentos de mercado a los que deseen dirigir. La
decision clave es alcanzar un grado adecuado de diferenciacion. La
eleccion de una estrategia de diferenciacién depende de la identificacion
de los grupos clave de interés con los que la Universidad desee adoptar

un compromiso.

El proceso de identificacion de grupos clave de interés y la
eleccion de la estrategia de diferenciacién deben ser el resultado de un
modelo institucionalizado de debates estratégicos internos celebrados
con frecuencia. Vilalta (2003, Pag. 169)

4.3 Organizaciones dedicadas al Servicio

Los servicios son actividades identificables e intangibles que
constituyen el objeto principal de una transaccion, cuyo fin es satisfacer

las necesidades o deseos del cliente. Stanton (1996, Pa4g.685).
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Las empresas dedicadas a los servicios pueden clasificarse en
dos grandes grupos. El primero de ellos es el de las empresas lucrativas

y el segundo el de las no lucrativas. Stanton (1996, Pag.685).

Segun Stanton (1996, P&ag.685), las empresas lucrativas se

pueden clasificar de la siguiente manera:
e Vivienda
e Cuidado de la casa
e Recreacion y entretenimiento
e Cuidado de la persona
e Atencion médica
e Educacion privada
e Servicios empresariales y otros servicios profesionales
e Seguros, servicios bancarios y otros servicios financieros.
e Transporte
e Comunicacion.

Para Stanton (1996, P4g.686). Las empresas no lucrativas, se

clasifican en:
e Educativas
e Culturales
e Religiosas

e Caritativas y filantropicas
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e Causas sociales
e Sociales
e Atenciéon médica
e Politicas

En la mayor parte de las instituciones no lucrativas el producto
gue se ofrece a los clientes suele ser un servicio, como en el caso de:

educacion, atencion meédica, religion, cultura.

Las universidades publicas se encuentran dentro de la
clasificacion de la industria de servicios no lucrativos, y algunas de las
caracteristicas que hacen la diferencia entre una universidad y otra, son

principalmente las que a continuaciéon se mencionan:
Variedad en los horarios de clases
e Programas realizados para television
e Cursos especiales entre los semestres
e Cambios en las reglas de acreditacion
e Actualizacién de los programas
¢ Nuevas formas de ensefianza

Estas caracteristicas son importantes, ya que pueden apoyar a
gue las universidades se mantengan a la vanguardia en cuanto a
programas de estudio, a la forma de impartirlos, asi como incrementar la
satisfaccion de las necesidades de la industria, en lo que se refiere a las

caracteristicas de los egresados y los conocimientos que deben tener.
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El uso de marcas en las compafias dedicadas al servicio es un
problema porque no es facil mantener una calidad uniforme. La
estrategia para logarlo consiste en desarrollar un tema total que
contenga algo mas que un buen nombre de marca, por esta razon se
recomiendan algunas estrategias para mantener una calidad uniforme en

el servicio.
Algunas de las recomendaciones son las siguientes:
e Incluir un bien tangible en la imagen de marca.
¢ Vincular un eslogan a la marca
e Utilizar un juego especial de colores.

Las organizaciones sin fines de lucro han sido lentas en adoptar
las marcas y el color, pero se ha demostrado la importancia que tienen
estas caracteristicas para apoyar una imagen que da la caracteristica a

la organizacion.

En el caso particular de las universidades, actualmente la mayor
parte de ellas, manejan un color que las identifica y que ayuda a recordar
sus caracteristicas, de tal forma que se aumentan la identificacion y el

reconocimiento de la Universidad en el mercado.

Actualmente es comun hablar de calidad en productos y servicios,
sin embargo, la calidad del servicio es dificil de definir, medir, controlar y
comunicar. Y es por esta razén que los directivos de las organizaciones
siempre deben tomar en cuenta que el cliente es el que define la calidad
del servicio, por lo tanto, debera tratar de conservarse una calidad
uniforme del servicio que corresponda a las expectativas de los usuarios

0 incluso, superarlas. Stanton (1996, Pag.696 a 699)
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Es importante considerar que las empresas no lucrativas manejan

millones de pesos e influyen en una gran cantidad de personas.

Ademas de tener en cuenta que los servicios tienen
caracteristicas que originan retos y oportunidades especiales de
marketing. Stanton (1996, Pag.688).

Dichas caracteristicas son:
e Intangibilidad
¢ Inseparabilidad
e Heterogeneidad

La intangibilidad de un servicio se refiere a que no se puede
probar, por lo tanto, deberd utilizarse un programa promocional que
presente los beneficios que se obtendran en lugar de destacar al servicio
en si, para este fin se pueden utilizar cuatro estrategias principales:
Stanton (1996, P4g.688).

e Visualizacion

e Asociacion

e Representacion fisica
e Uso de estadisticas.

Inseparabilidad, se refiere a que no se pueden separar el servicio

de la persona que lo realiza.

La opinidon del publico acerca del servicio se realiza por el contacto
gue ha tenido con la persona que presta el servicio y con el ambiente

fisico en donde se realiza éste.
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Heterogeneidad es una caracteristica que un servicio no puede
tener, ya que no se puede estandarizar cada unidad del servicio. Stanton
(1996, P4g.689).

Las empresas no lucrativas han introducido mas lentamente
actividades como el marketing, las cambiantes condiciones de la
economia han obligado a este tipo de instituciones a dirigir y
comercializar de manera mas eficaz sus operaciones, esto debido a
reducciones de la ayuda federal, cambios fiscales y competencia por los
recursos principalmente. Dichas organizaciones deben dirigirse a dos
mercados principales, a los que aportan el dinero y a los que reciben el

servicio por parte de la organizacion. Stanton (1996, Pag.691).
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V. CARRERA DE INGENIERO QUiMICO METALURGICO
5.1 Antecedentes Historicos de la Carrera

Segun Avner (1979) la metalurgia puede considerarse como la
ciencia y tecnologia de los metales, no puede considerarse una ciencia
independiente, ya que muchos de sus conceptos se derivan de la Fisica,
la Quimica y la Cristalografia.

La metalurgia se ha practicado desde remotos tiempos. El hombre
antiguo conocia y utilizaba muchos metales nativos. El oro se usaba para
hacer adornos, platos y diversos utensilios desde el afio 3500 a. c. El
arte de fundir, refinar y moldear los metales tuvo un gran desarrollo, tanto
entre los egipcios como entre los chinos. Los antiguos egipcios sabian
separar al hierro de su mineral, y que el acero tenia la propiedad de
endurecerse, pero la utilizacién de hierro no se generalizé antes del afio
1000 a. c.; este metal no fue popular entre los antiguos, principalmente
por su tendencia a oxidarse; por lo que preferian trabajar con oro, plata,

cobre, laton y bronce.

En 1864 Sorby present6 a la Asociacion Inglesas para el Avance
de la Ciencia una memoria que mostraba fotografias microscépicas de
varias clases de hierro y acero. Hacia 1992 se adquirieron mayores
conocimientos sobre la estructura y las propiedades de los metales,
mediante la aplicacion de la difraccion de los rayos X y de la mecanica

ondulatoria.

Las aplicaciones técnicas y los requerimientos de la industria en
relacion a la mejora de la calidad de los materiales han creado una
necesidad continua de elaborar nuevas aleaciones, con mejores

caracteristicas y propiedades. Avner (1979, Pags.9 y 10)
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5.2 Analisis Historico de la Carrera de Ingeniero Quimico
MetalUrgico de la Universidad Autbnoma de Querétaro

La industria siderurgica en México se inicia con la constitucion de
la Compafiia Fundidora de Fierro y Acero de Monterrey, S.A., que
empieza su produccion de acero en 1903. En el Pais Unicamente se
ofrecian oportunidades para estudiar dos carreras profesionales ligadas
al campo siderurgico. En 1916 se funda la Escuela de Quimica de la
Universidad Nacional Autonoma de México (U.N.A.M.), en la cual se
crea la carrera de Quimico Metalurgista. Después se establecen las
carreras de Geologia, en 1935 en la Universidad Autonoma de México
(U.N.A.M.) y en 1940 en el Instituto Politécnico Nacional (I.P.N.), donde
también se inicia la de Ingeniero Metalurgista. Para el afio de 1940 se
ofrecian en el pais seis carreras y después de 16 afios se establecen
siete careras mas, empezando Zacatecas y siguiéndole Coahuila, San

Luis Potosi, Chihuahua y el Distrito Federal.

A partir de 1957 se crearon diez carreras profesionales; los
motivos de la creacidon de dichas carreras estan asociados al desarrollo
de la industria Nacional; los Quimicos Metalurgistas son indispensables
para desarrollar las técnicas de elaboracion y procesamiento de los
materiales metéalicos y, por otra parte, las instituciones de ensefianza
media y superior del pais, requieren profesores investigadores capaces
de formar nuevas generaciones de metalurgistas y de crear tecnologia

de acuerdo con los recursos y necesidades.

Hasta el aflo 1975 eran quince las instituciones educativas que
impartian ensefianza afin a esta industria, encontrandose cuatro de ellas
en el Distrito Federal, dos en Coahuila y las nueve restantes en los
Estados de Chihuahua, Durango, Guanajuato, Jalisco, Michoacan, San

Luis Potosi, Sonora, Zacatecas y Querétaro.

El uso de la tecnologia permite el establecer nuevos sistemas,
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servicios, instalaciones y formas de produccion que repercuten
directamente en la vida de la comunidad en lo individual y lo social, en lo

econdémico y cultural, en las formas de relacion y comunicacion.

De la capacidad de incorporaciéon de un pais a los avances
tecnologicos, dependen sus posibilidades de modernizacion,
competencia y estabilidad econdmica, politica y social, ademas de
fomentar el ingreso de los estudiantes a las universidades, para poder

ingresar al sector productivo.

5.2.1 Origen de la Carrera de Ingeniero Quimico Metalurgico
en el Estado de Querétaro

En Querétaro se inici6 un movimiento industrial muy importante a
partir de 1962. En el tipo de industrias que se establecian, se requeria de
especialistas en diversos campos como Alimentos, Metalurgia, Biologia y
Agricola, de tal manera que se vio la necesidad de establecer una

carrera que pudiera satisfacer las necesidades de la industria.

Se observaba que el Quimico era un profesionista que al egresar
salia con conocimientos que le permitian tener aceptacion en la industria,
ademas de que algunas materias que se impartian permitian que
pudieran desarrollarse bien en el area de calidad, produccién y en areas
administrativas en algunas ocasiones. Sin embargo, como existia la
carrera de Quimico Farmacéutico Bi6logo, que atendia el mercado de
trabajo de andlisis clinicos principalmente y en algunos casos se
encontraban trabajando en la industria en areas de calidad e inclusive en
areas metalurgicas, se hace necesario crear en la Facultad de Quimica
de la Universidad Auténoma de Querétaro una carrera que pudiera
satisfacer esta area pero en la cual se prepararan profesionales con un

enfoque diferente, en base a las necesidades de la industria.
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Ya que entonces como en la actualidad, el interés de la carrera ha
sido preparar a los estudiantes en el conocimiento de nueva tecnologia
para poder competir en el mercado laboral, que actualmente permite el
avance de la industria en el Estado de Querétaro y en el pais, esta razén
que permitio el establecimiento de la carrera en la Facultad de Quimica
de la Universidad Auténoma de Querétaro (U.A.Q.), es la misma que
ahora permite dar un giro a la carrera que originalmente se instauro, ya
gue en la actualidad no solamente los materiales derivados del Hierro
son los que tienen uso industrial, es importante y definitivo que la
evolucion de la industria y los materiales hace necesario que la carrera
mantenga su posicionamiento en el mercado laboral, ofreciendo a los
alumnos que ingresan a esta carrera, mayores conocimientos sobre otro

tipo de materiales que en la actualidad se utilizan en la industria.
5.3 Alumnos que ingresan a la carrera

Realizando un analisis de la situacion histérica de la carrera,
siempre se ha tenido un ingreso minimo en comparacion con las carreras

de Ing. Quimico en Alimentos y Quimico Farmaco Bidlogo.

Sin embargo esta situacién favorece el aprovechamiento en el
aula, debido a la poca cantidad de alumnos que ingresan a la carrera,
histéricamente hay un promedio de 6 alumnos y en algunos casos han
sido de hasta 18 en los grupos mas numerosos, en los ultimos 5 afios a
la fecha hay una gran cantidad de mujeres que entran a la carrera,
siendo en algunos grupos la mayoria de éstos. Esta situacion, sin
embargo, también tiene que ver con las oportunidades que actualmente
tienen tanto mujeres como hombres en las areas técnicas. Sin embargo,
actualmente también se tiene competencia con escuelas que tienen

carreras similares a ésta en la ciudad y el Estado de Querétaro.
5.4 Alumnos egresados y titulados

Los alumnos que egresan de la carrera son la totalidad de los que
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ingresan, solamente en casos extraordinarios en los que se tiene una
desercién minima de alumnos, generalmente a universidades de otros
estados, y esto debido a las exigencias académicas que se tienen en la

carrera.

Sin embargo, no todos los alumnos que logran terminar la carrera
se titulan, ya que buscan trabajo y la mayoria de las veces lo encuentran
en otro estado o el trabajo es tan absorbente que no le dedican tiempo

para titularse.

Actualmente algunos egresados que no encuentran un trabajo
rapidamente ingresan a las maestrias, ya sea en el pais o en el
extranjero, esperando que con un grado de estudios mas avanzado les
sea posible encontrar un trabajo y aprovechan esta opcion para obtener

su titulo de licenciatura.
5.5 Areas de oportunidad

La carrera de Ingeniero Quimico Metaltrgico (1.Q.M.), cuyo
antecedente es la carrera de Quimico Metallrgico y que anteriormente
llevaba el nombre de Quimico Metalurgista, que se oferta en la Facultad
de Quimica de la Universidad Autbnoma de Querétaro (U.A.Q.), tienen la
posibilidad de permitir a sus egresados el poder ingresar en campos de
trabajo diversos, como lo son: la extraccion de minerales y la
transformacién de materiales para construccion de diversos articulos que
son construidos mediante diferentes procesos, entre los cuales se

encuentran los siguientes:

Fusién

Soldadura

Forja

Maquinado
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Esta posibilidad permite al egresado tener un amplio campo de
trabajo, ademas de dar a conocer a diversas industrias las
caracteristicas del egresado de la Facultad de Quimica de la Universidad
Autonoma de Querétaro (U.A.Q.)

5.6 Universidades que ofrecen la misma carrera

En la actualidad las universidades que ofrecen la misma carrera
son: la Universidad Autonoma de Querétaro (U.N.A.M.), la Universidad
Autonoma de San Luis Potosi (U.A.S.L.P.). Las cuales se encuentran
ubicadas muy cercanas a la Ciudad de Querétaro, y cuyos egresados
compiten con los egresad

os de la Universidad Autbnoma de Querétaro (U.A.Q.) por las

oportunidades de trabajo.
5.7 Expectativas

Con este trabajo se analizé el grado de conocimiento que tienen
las industrias que se encuentran instaladas en el Estado de Querétaro
acerca del tipo de profesionista que se prepara en la Facultad de
Quimica, el perfil de egreso y a su vez, determinar las necesidades de la
industria. Por otra parte proponer una estrategia que permita a las
empresas identificar las caracteristicas del egresado, asi como dar a
conocer la ventaja competitiva que tienen los mismos con respecto a otro
tipo de profesionista; y de esta forma facilitar a los egresados su ingreso
al campo laboral.
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VI. ANALISIS DEL POSICIONAMIENTO DE LOS EGRESADOS DE
LA CARRERA DE INGENIERO QUIMICO METALURGICO EN LA
INDUSTRIA DEL ESTADO DE QUERETARO

6.1 Lugar en donde se llevd a cabo la investigacion

Esta investigacion se realiz6 en la ciudad de Querétaro, analizando
especificamente la Industria del ramo Metal Mecanica, que es la industria en
donde es mas probable que los egresados de la Carrera de Ingeniero

Quimico Metalurgico puedan integrarse al campo de trabajo.

Figura 6.1 Ubicacion del Estado de Querétaro

Fuente: INEGI 2007

El Estado de Querétaro se encuentra ubicado en el centro geogréfico

de la Republica Mexicana, entre las coordenadas:
20° 01' 16"y 21° 35' 38" Latitud Norte

99° 00' 46" y 100° 35' 46" Longitud Oeste
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Figura 6.2 Colindancia del Estado de Querétaro

Fuente: INEGI 2007

El Estado de Querétaro colinda:

Al Norte con el Estado de San Luis Potosi.

Al Este con el Estado de Hidalgo.

Al Sur con los Estados de México y Michoacan.
Al Oeste con el Estado de Guanajuato.

Querétaro ocupa el 27 lugar en la Republica en area con 11,270 Km?,

el 6% de la superficie del pais.
Por el estado cruzan dos sistemas montafiosos:
Al Norte la Sierra Madre Oriental (Sierra Gorda)
Al Sur el Eje Neovolcanico (Sierra Queretana)

Al Centro Oeste la Mesa del Centro.
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En el estado se cuenta con diversos parques industriales en los cuales

se encuentran algunas industrias de la rama metal mecanica.

Figura 6.3 Principales Parques Industriales de Querétaro

Parque industrial Aeropuerto Parque Industrial Balvanera

Fuente: INEGI 2007
Fuente: INEGI 2007

Parque Industrial Benito Juarez Parque Industrial Bernardo

Quintana

Fuente: INEGI 2007

Fuente: INEGI 2007

Parque Industrial El Marqués

Fuente: INEGI 2007
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Figura 6.4 Ubicacion de los Parques Industriales en el Estado de

Querétaro
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Figura 6.5 Porcentaje de Establecimientos Manufactureros

Estructura Porcentual de los
Establecimlentos Manufactureros
por Dlvision de Actlvidad Economica

2006 P/
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[ ——————
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qu |
vill
-y — I I
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|  Productos alimenticios, bebidas y tabaco

Il Textiles, prendas de vestir e industria del cuero

Il Industria de la madera y productos de la madera

IV Papel, productos de papel, imprenta y editoriales

V  Sustancias guimicas, derivados del petrdleo, productos
de caucho y plastico

VI Productos de minerales no métalicos, exoept*ndo
derivados del petrdleo y carbon

VIl Industrias metalicas basicas

VIII Productos metalicos, maguinaria y equipo

IX Otras industrias manufactureras

Fuente: INEGI 2007
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Figura 6.6 Produccion de Automoviles

Estructura Porcentual de la Produccion
de Automoviles por Categoria
2006 P/

33

39.5

E Subcompactos E] Compactos E De lujo

Fuente: INEGI 2007
6.2 Objetivo de la Investigacion

Identificar el grado de conocimiento que tienen las industrias de la
rama metal-mecanica en el Estado de Querétaro, sobre la carrera de
Ingeniero Quimico Metallrgico que se oferta en la Facultad de Quimica de la
Universidad Auténoma de Querétaro, asi como determinar cuales son las

caracteristicas que la industria requiere de los egresados de la carrera.
6.3 Tipo de Investigacion
Investigacion descriptiva, la cual requiere:
e Enunciar claramente el problema
e Determinar claramente los objetivos de investigacion
e Determinar cuales son las necesidades de informacion
e Realizar un disefio planeado de investigacion

e Asegurar el grado de exactitud de los resultados. Hernandez

(2004, P4g.117 a 121)
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6.4 Planteamiento del problema

Durante el noveno semestre de la carrera, los alumnos de la carrera
de Ingeniero Quimico Metallrgico (I.Q.M.) realizan estancias en industrias
del area metal mecanica, con base en esta experiencia se puede determinar
que la industria del Estado de Querétaro tiene desconocimiento acerca de las
caracteristicas de los egresados de la carrera en cuanto a su perfil, porque
en la mayoria de las ocasiones asignan a los egresados al laboratorio en
donde se piensa es el lugar en donde pueden desarrollarse este tipo de

egresados.
6.4.1 Definicién del problema

Por lo tanto, es pertinente preguntar ¢La industria metal mecénica del
Estado de Querétaro conoce el perfil del egresado de la carrera de 1.Q.M. de

la U.A.Q. y su funcién en el mercado laboral?
6.5 Justificacion

Es de suma importancia para una institucion de educacion superior
que provee profesionistas al sector productivo tener una oferta de estos,
capaces de satisfacer las necesidades de la industria, ya que de esta manera
se tendra un desarrollo tecnolégico de mayor importancia en el estado,
ademas de poder obtener un reconocimiento por parte de la industria estatal,
nacional e inclusive internacional para los egresados de la Facultad de

Quimica de la Universidad Autonoma de Querétaro.
6.6 Metodologia

Se aplicé un cuestionario por medio de una entrevista personal, que
se llevo a cabo en 15 lugares entre industrias y centros de investigacion,
entre las cuales se encuentran: ENCO, CARDANES, TREMEC, CIDESI, FORJAS,
ITR, VALEO SYLVANIA, CIATEQ, CRIO, MABE, ARVIN- MERITOR, KOSTAL, NEW
HOLLAND, ACERLAN, TRW, Y de manera particular a las personas que tienen la

necesidad de contratar personal capacitado en el area técnica.
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6.7 Hipotesis de trabajo

La industria metal mecanica del Estado de Querétaro desconoce el
perfil del egresado de la carrera de Ingeniero Quimico Metallurgico de la
Facultad de Quimica de la Universidad Autonoma de Querétaro, asi como la
diversidad de sus funciones en las diferentes areas de trabajo de las

organizaciones.
6.8 Fuente de informacion y poblacién objeto de estudio

La informacién se obtuvo por medio del cuestionario aplicado de

manera personal por el tesista.

La poblacion objeto de estudio, se determiné utilizando la informacion
de la Secretaria de Economia del Gobierno del Estado de Querétaro sobre
los parques industriales del Estado de Querétaro, y en particular a los tipos
de industrias a las cuales pueden tener acceso los egresados de la carrera
de 1.Q.M. de la Facultad de Quimica de la U.A.Q. (Ver tabla 6.1)

Tabla 6.1 Industrias en las que puede laborar un 1.Q.M.

METAL METAL- MINERALES QUIMICA,
BASICA MECANICA Y NO CAUCHO Y
AUTOPARTES | METALICOS PLASTICO
MUNICIPIO
AMEALCO
CADEREYTA 3
COLON 1 1
CORREGIDORA 2 24 9
EL MARQUES 3 41 3 15
EZEQUIEL
MONTES 1
HUIMILPAN
PEDRO
ESCOBEDO 1 2
QUERETARO 35 186 15 )
SAN JUAN DEL
RIiO 6 29 4 19
TEQUISQUIAPAN
TOLIMAN
TOTALES 47 282 26 135

Fuente: Secretaria de Economia Gobierno del Estado 2007
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6.9 Determinacion del tamafo de la muestra

Para determinar el tamafio de muestra para la investigacion, se utilizd
un intervalo de confianza de 95% basado en una curva normal; la formula

gue se utilizé fue la siguiente:
n= o°’Npq/e® (N-1)+0® pq Fischer (1996, pag. 42 )
Las variables involucradas en la formula son:
o = nivel de confianza
N = Universo o poblacién
p = probabilidad a favor
g = probabilidad en contra
e = error de estimacion

n = tamafo de la muestra.

e= (°pq / n)

Para la determinacion del tamafio de la poblacion se realizé la
investigacién en base a los datos que INEGI proporciona sobre los tipos de
industrias y la cantidad de ellas que se encuentran registradas en la
Secretaria de Economia del Estado y que se encuentran ubicadas en los

diversos parques industriales de los municipios del Estado de Querétaro.

De los datos totales obtenidos, se realizd una seleccion por medio de
un programa de numeros aleatorios de las industrias en las que puede
laborar un 1.Q.M. en base al perfil del egresado de esta carrera. Los datos

obtenidos son los que se muestran en la tabla 6.1.
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6.10 Disefio del instrumento de recoleccion de datos

Se disefd un cuestionario que contiene 14 preguntas estructuradas de
tal manera que se entendiera claramente y se lograra obtener la informacion
suficiente para poder llevar a cabo la investigacion y obtener los resultados
deseados. Kinnear (1998)

Las primeras tres preguntas miden el conocimiento de la existencia de
este tipo de profesionista dentro de la industria en donde se realizo la

entrevista.

La pregunta cuatro permite saber si realmente se conoce el perfil del
egresado en cuanto a conocimientos técnicos y el tipo de puesto que puede

ocupar en la organizacion.

Las preguntas cinco a la ocho se realizaron para obtener informacién
acerca de las caracteristicas que se toman en cuenta para la contratacion de
un recién egresado de la carrera de 1.Q.M. de la Facultad de Quimica de la
U.A.Q.

Las preguntas nueve a la catorce se disefiaron para conocer cuales
son las necesidades que tiene la industria en algunos conocimientos y
caracteristicas en particular que deban tener los egresados en el momento

de solicitar un empleo
Al realizar la entrevista y aplicar el cuestionario, se logro:

e determinar qué tanto se conoce acerca de este tipo de

profesionista,
e establecer claramente las necesidades de la industria,

e las areas de oportunidad que permitan posicionar a los
egresados de la carrera de 1.Q.M. en la industria del Estado de

Querétaro
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6.11 Trabajo de campo

El cuestionario se aplic6 a través de la entrevista se realizo en 15
lugares entre industrias y centros de investigacion, entre los cuales se
encuentra: ENCO, CARDANES, TREMEC, CIDESI, FORJAS, ITR, VALEO SYLVANIA,
CIATEQ, CRIO, MABE, ARVIN- MERITOR, KOSTAL, NEW HOLLAND, ACERLAN, TRW, la
informacion obtenida es muy enriquecedora ya que permite conocer las
necesidades que se tienen en cuanto al perfil del personal que se requiere
contratar, ademas de darnos su punto de vista acerca de los requerimientos
qgue en dichos lugares se tiene para poder competir en el mercado nacional e

internacional.

En cada una de las aplicaciones se obtuvo la informacion acerca de la
necesidad de agregar al plan de estudios actual de la carrera algunas otras
materias para complementar y satisfacer las necesidades de la industria, en
cuanto al perfil de los egresados que pudieran ser contratados en dichas

empresas.
6.12 Procesamiento de datos

Se realiz6 el procesamiento de datos utilizando el programa de
computadora Excel, con el cual se realizaron los célculos necesarios para
poder obtener el porcentaje de cada una de las respuestas que se repetian
en las diferentes empresas a las que se acudio, con esto se logré disefar las
graficas que permiten observar los resultados de una manera mas rapida y
sencilla, y asi lograr un acceso rapido a la informacion que se requiere para

determinar la situacién de los egresados en el campo laboral. (Ver apéndice)

NUumero de empresas en las que se aplica el cuestionario, para tener

una prueba con un nivel de 95% de confianza.

N =0°Npq/e* (N-1)+0 pq
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=((0.95*0.95)*186*0.5*0.5)/(0.05*0.05)*(185)+ (2*0.5*0.5)

N = 31.0439262

En el caso de esta investigacion no fue posible obtener las 31
entrevistas, se obtuvieron solamente 15, por lo cual se obtiene un error
mucho mas alto del esperado, segun lo calculado por medio de la formula
siguiente. El error que se tiene es: e = 16.56502339 %

Céalculo del error

e=  V(o°pqg/ n)

=RAIZ((0.95*0.95*0.5*0.5/ 15))

e = 16.56502339
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VII. ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS
7.1 Presentacion de resultados obtenidos

Se realizé el analisis de resultados utilizando una matriz estructurada por
medio del programa Excel, en la cual se fueron contando el nimero de respuestas
que se tuvieron en cada una de las preguntas realizadas, para después graficar los
resultados de cada una de las preguntas y poder realizar un analisis claro que
permita interpretar los resultados obtenidos, esto nos servira para poder sugerir la
estrategia a seguir para posicionar a los egresados, o en su caso, para mejorar el
posicionamiento de la carrera de 1.Q.M. de la Facultad de Quimica de la Universidad
Autonoma de Querétaro en la industria de la rama metal-mecénica del Estado de
Querétaro, asi como conocer las necesidades de la industria en cuanto a
caracteristicas académicas y personales del personal que preferentemente sera

contratado.
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Figura 7.1 éConoce el papel que juega un I.Q.M. en el desarrollo de la

industria?
No sabe
7%
No Si
40% 53%

O Si @ No O No sabe

Por los resultados obtenidos en esta pregunta, se puede asumir
gue la mayor parte de las industrias en las cuales se aplicé el
cuestionario si conocen, el papel que juega un I.Q.M. en la industria, por
lo tanto si se desconoce el papel que desarrolla, por lo menos se sabe de

la existencia de los egresados de esta carrera.
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Figura 7.2 ¢Es importante para la organizacién un [.Q.M.?

No sabe
33% Si

47%

20%

O Si @ No O No sabe

La respuesta obtenida no permite concluir que se conoce la
importancia del trabajo de un I.Q.M. en la industria en la que se realizé la

investigacion.
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Figura 7.3 ¢éEn la empresa en donde usted labora, hay egresados de la carrera

de l.Q.M.?

No sabe
0%

Si

No
60%

O Si @ No O No sabe

No hay egresados de la carrera de I.Q.M. en la mayoria de las

empresas, aunque en algunas de ellas si se encuentran trabajando.
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Figura 7.4a ¢Cudl es una de las caracteristicas académicas que usted
considera importante que deba tener un |.Q.M. egresado de la

Facultad de Quimica de la Universidad Auténoma de Querétaro?

Conocimientos
Resolucion de de Ingenierfa
Problemas 33%
40%
Liderazgo
21%

@ Conocimientos de Ingenieria M Liderazgo O Resolucion de Problemas

Lo que se obtiene en estas respuestas, ayuda a determinar que
depende del tipo de industria y de las politicas de la organizacion, para cada
empresa hay caracteristicas diferentes que tomardn en cuenta para la
contratacién, sin embargo al parecer es importante que tenga
conocimientos técnicos, pero a la vez también es importante la preparacién

integral de los jovenes que egresaran de la carrera.
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Figura 7.4b ¢ Usted piensa que los conocimientos de los I.Q.M. son?

Conocimientos
No Sabe Suficientes
21% 21%

Conocimientos
No suficientes
46%

@ Conocimientos Suficientes @ Conocimientos No suficientes O No Sabe

Esta respuesta refuerza la anterior, al decir que en la industria de Ia
rama metal-mecdnica del Estado de Querétaro, se piensa que los

conocimientos de los egresados no son suficientes.
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Figura 7.5 ¢Qué considera mds importante para que usted contrate a un

.Q.M.?

Estancias EPeriencia
q  Pofesiond

21%

Prcticas
Profesionales
3%

0 Experiencia Profesional B Practicas Profesionales O Estancias

Las respuestas obtenidas permiten concluir que en la mayor parte de
las industrias prefieren contratar personal recién egresado que contratar
personal con experiencia, a la que tal vez tengan que pagar un sueldo mas

alto.
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Figura 7.6 ¢Es importante el género para contratar a un 1.Q.M.?

7

O\S‘
% %
f) 0 /00
IZ2,

&
9,
9

O Si @ No O No sabe

La respuesta que se obtiene permite decir que para la mayoria de
las empresas si es importante el género, sin embargo en algunas de estas
empresas hay mujeres trabajando, pero adn se piensa que si es
importante el género, sobre todo en puestos en los departamentos de

produccién.
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Figura 7.7 ¢Usted piensa que el egresado de I.Q.M. puede realizar

investigacion y desarrollo en la empresa en la que labora?

No sabe
0%

O Si @ No O Nosabe

La respuesta permite determinar que la mayor parte de las
empresas y centros de investigacién piensan que es mejor que los
egresados estudien una maestria para poder llevar a cabo una

investigacion.
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Figura 7.8 ¢Para la empresa es importante el conocimiento de algun

tipo de materiales en especial?

v
o (79525,

O Si @ No O No sabe

Con base en las respuestas, se indica que cada una de las
empresas prefiere que el egresado que se contrata tenga conocimientos
del material que se maneja en la empresa, esto podria ser porque puede

gue se disminuyan las horas de capacitacion.
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Figura 7.9 ¢Para la Organizacién es importante el desarrollo de nuevos

productos?

No sabe
0%

Si
53%

0Si @No ONosabe

Por las respuestas que se tienen, se sefiala que para algunas
empresas si es importante y esto depende del tipo de producto que se

maneja y el tipo de empresa.
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Figura 7.10 ¢Es importante que al contratar a un profesional, éste tenga

capacidad de trabajar en equipo?

Definitvamente
N0 es importante Muyimportante
21% 26%

No tan Importante
importante 20%
21%

@ Muyimportante @ Importante ONo tanimportante O Definitivamente no es importante

Por las respuestas obtenidas se deduce que no se puede generalizar la
respuesta, ya que depende de la empresa para tomar esta caracteristica del

egresado como un punto importante para la contratacion.
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Figura 7.11 ¢Qué tan importante cree que sea la capacidad de analisis y

solucion de problemas en la empresa en la que usted trabaja?

No tan
importan“[e Definitivamente
0% no es

Importante importante
33% 0%
uyimportante
67%
B Muy importante B Importante
0 No tan importante O Definitivamente no es importante

Es importante que el egresado tenga capacidad de resolver situaciones
gue se presenten de manera fortuita durante el trabajo en cualquier tipo de

empresa en la que logre ingresar a trabajar.
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Figura 7.12 ¢Es necesario que la persona que usted contrata para las
areas técnicas y productivas conozca algun sistema de calidad en

particular?

@ Si @No ONo sabe

En todas las empresas se prefiere que el egresado tenga
conocimientos de los sistemas de calidad mas utilizados por la industria,

por lo menos conocimientos minimos de éstos.
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Figura 7.12a ¢Cual?

SO

Los dos
Anteriores
60% 13%

@ISO mQS O Los dos Anteriores

En las empresas se mencionan los sistemas de calidad mas utilizados
por ellas, en algunas es suficiente que conozcan alguno de ellos, y en otras
gue es la mayoria, preferirian que conocieran los dos mas importantes en

la industria de la rama metal-mecanica.
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Figura 7.13 Aparte de los conocimientos de la disciplina, considera

importante el conocimiento de procesos de produccién.

6} .
&
000

E

O Si @ No O No sabe

Para la mayoria de las empresas es importante que el egresado
tenga conocimientos de algunos de los procesos de produccion mas
importantes y mas utilizados por las empresas del area metal-
mecanica. Esto se debe a la inversidn que se tiene que hacer en

capacitacién cuando no hay un conocimiento bdsico de estos.
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Figura 7.13a ¢Cuales?

Estampado Soldadura
27% 26%
Troquelado Tr_le}t,am! ento
2 7% érmico
20%

O Soldadura @ Tratamiento Térmico O Troquelado O Estampado

Por las respuestas obtenidas por medio del cuestionario se infiere que
los procesos de produccidn mas utilizados por la industria metal-mecanica
son los cuatro anteriores y como se ve en la grafica los cuatro se consideran

con igual importancia.
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Figura 7.14 ¢El liderazgo es un aspecto que usted y la organizacién
toman en cuenta para la contratacion del personal que colaborard con

usted?

No sabe
No 0%

S
67/%

O Si @ No ONo sabe

Con base en la respuesta obtenida se considera que el liderazgo es
un aspecto importante sobre todo cuando la persona contratada tiene

personal a su mando.
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7.2. Andlisis de resultados

Con base en los resultados obtenidos se determina que la industria
tiene conocimiento de la existencia de la carrera de 1.Q.M. que se imparte en
la Facultad de Quimica de la Universidad Autbnoma de Querétaro, pero en la
mayoria de los casos no se tiene conocimiento acerca del perfil del egresado
de dicha carrera, esta situacion puede ser un obstaculo en la preferencia por
la contratacion de egresados de esta carrera, ya que si no se tiene
conocimiento de las caracteristicas, habilidades y conocimientos que tiene un
egresado de esta carrera, dificimente podra competir con egresados de
escuelas como el Tecnolégico de Querétaro, que aunque sus egresados no
siempre cubren el perfil que se requiere para este tipo de industrias, por ser
conocidos los perfiles de los egresados de esta institucion, es mas facil que

los contraten.

También es importante que los egresados tengan caracteristicas que
permitan su integracion en equipos de trabajo para la resolucion de
problemas y el desarrollo y uso de nuevos materiales, asi como el
conocimiento de programas de calidad como son el ISO 9000 y el QS 9000,
que se encuentran establecidos actualmente en la mayoria de las industrias

nacionales e internacionales.

Por lo anterior, es importante que los egresados se encuentren
actualizados en este tipo de sistemas y conozcan la manera en que se lleva
a cabo su implementacion, asi como el conocimiento de procesos de

produccion que pueden ser utilizados en la mayoria de las industrias.
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CONCLUSIONES

El analisis de campo que se realiz6 para probar la hipétesis de trabajo,
permitié hacer un analisis de la situacion de los egresados de la carrera de I.
Q. M. en la industria del Estado de Querétaro, por lo cual se llegé a las

siguientes conclusiones.

La mayoria de las industrias si saben de la existencia de la carrera de

I. Q. M. en la Universidad Autbnoma de Querétaro.

Por las respuestas que se obtienen no se puede considerar que se

conozca realmente el papel que juega un I.Q.M. en la industria.

Debido a que no se sabe el papel que desempefia, tampoco se puede
considerar que se conozca la importancia de un profesionista de este tipo en

una empresa.

Para las empresas las caracteristicas que debe tener un egresado de

esta carrera para que pueda ser contratado son:
Conocimientos de Ingenieria 33%
Liderazgo 27%
Capacidad de resolucion de problemas. 40%

Ademas se puede agregar que en las empresas no se considera que

los conocimientos de los egresados sean suficientes.

Para las empresas es mas importante contratar personal recién
egresado que haya tenido la experiencia en practicas profesionales, que
contratar personal con experiencia, esto puede ser por que si el personal
contratado no tiene experiencia profesional muy probablemente no pedird un

sueldo muy alto.
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Para la mayor parte de las empresas en las que se realizd la
investigacion es mejor contratar hombres, sobre todo para los puestos de
produccion, porque todavia se piensa que algunos de los trabajos son
complicados para que los lleve a cabo una mujer, sin embargo, en la mayoria
de las empresas hay mujeres egresadas de esta carrera que se encuentran

trabajando en estas empresas.

En las empresas y en los centros de investigacion, se piensa que un
egresado de licenciatura no puede hacer investigacion, que para investigar

es necesario realizar estudios de maestria.

Para todas las empresas es muy importante el conocimiento del
material con el que se trabaja, ya que esto permite a partir del conocimiento
de las propiedades de dicho material, dar un mejor uso y optimizar los

procesos de produccion.

Para el 53% de las empresas es muy importante el desarrollo de
nuevos productos, ya que de esto depende para muchos de ellas que
permanezcan y puedan competir en los mercados nacionales e

internacionales.

El trabajo en equipo es un factor importante para las empresas, pero
definitivamente no es un factor determinante para realizar la contratacion de

personal.

Para muchas empresas es muy importante que una persona tenga
capacidad de solucionar problemas que se presenten durante los proceso de

produccion.

Para todas las empresas es necesario el conocimiento de algun
sistema de calidad, ya sea ISO 9000 o QS 9000 ya que al estar certificados

en cualquiera de estos sistemas, les permite ser proveedores confiables a
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nivel nacional e internacional y por lo tanto es necesario que el personal que

trabaja en las industrias conozca lo suficiente de dichos sistemas.

Y ademas para todas ellas es necesario conocer los procesos de
produccion mas importantes, ya que esto permite tener una mas rapida
integracion en los procesos y en los equipos de trabajo. Los procesos mas

importantes para las empresas son:
Soldadura, tratamiento térmico, troquelado y estampado.

El liderazgo también es una caracteristica importante sobre todo si la

persona que se contrata tendrd a su cargo personal.

Por lo tanto la Hipétesis de trabajo se acepta, ya que por medio del
trabajo de campo se comprobd que la industria si conoce la existencia de la
carrera de I. Q. M. de la Universidad Autonoma de Querétaro, pero
desconocen el perfil del egresado de esta carrera y por lo tanto no conocen
las funciones que pueden realizar en las diferentes areas de trabajo.
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RECOMENDACIONES

Después de analizar los resultados de la investigacion, fue posible
detectar las areas de oportunidad que se tienen y que pueden aprovecharse
para mejorar el perfil del egresado en cuanto a conocimientos y habilidades
que les permitird tener una mayor aceptacion en las empresas de la rama

metal-mecénica y que se encuentran ubicadas en el Estado de Querétaro.

Es necesario que los egresados tengan conocimientos de los sistemas

de calidad que se utilizan en este tipo de empresas (QS 9000 e ISO 9000).

Es importante que el egresado tenga una preparacion integral, en
donde se considere la imparticidbn de materias del area administrativa y otras

gue permitan el desarrollo del liderazgo.

Es necesario que los egresados tengan conocimientos de los
principales procesos de produccion, algunos de los mencionados son:
Estampado, Soldadura, Troquelado, Tratamiento térmico.

La vinculacién entre Industria y Universidad permitird hacer las
adecuaciones necesarias para que los egresados tengan los conocimientos
necesarios que les permita competir y lograr una ventaja en el mercado

laboral.
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APENDICE |

Objetivo: El siguiente cuestionario permitird obtener informacion relevante sobre
los elementos que deben tomarse en cuenta para conocer el perfil que deben
cubrir los jovenes egresados de la carrera 1.Q.M. de la Facultad de Quimica de la
U.A.Q. para poder ingresar de manera competitiva en el campo laboral en las
empresas ubicadas en el estado de Querétaro.

INSTRUCCIONES: Marque con una X la casilla correspondiente a la respuesta
gue mas se adecue a su opinion.

1. Conoce el papel que juega un 1.Q.M. en el desarrollo de la industria.

a) si b) no No sabe
2. Es importante para la organizacion un 1.Q. M.
a) si b) no No sabe

3. En la empresa en donde usted labora, hay egresados de la carrera |.Q:M.

a) si b) no No sabe

Si la respuesta es Sl seguir contestando hasta el final, Si la respuesta es
No contestar de la pregunta 7 en adelante.

3. Cual es una de las caracteristicas académicas que usted considera

importante que deba tener un 1.Q.M. egresado de la Facultad de

Quimica de la Universidad Autonoma de Querétaro.

a)Conocimientos de b) Liderazgo C) Resolucion de

ingenieria problemas




a) ¢Que Puesto ocupa en la organizacion?

usted piensa que los conocimientos de los I.Q.M. son:

a) Suficientes x b) No suficientes c) No sabe

5. Que considera més importante para que usted contrate a un 1.Q.M.

a)Experiencia profesional b)Préacticas profesionales c¢) Estancias

6. Es importante el género para contratar a un 1.Q. M.

a) si b) no c) No sabe

7. Usted piensa que el egresado de 1.Q.M. pueda realizar investigacion y

desarrollo en la empresa en la que labore.

a) si b) no c) No sabe

8. Para la empresa es importante el conocimiento de algun tipo de materiales

en especial.

a) si b) no

¢Cual?

9. Para la organizacién es importante el desarrollo de nuevos productos.

a) si b) no No sabe

10.Es importante que al contratar a un profesional este tenga capacidad de

trabajar en equipo.



Muy importante

Importante

No tan importante

Definitivamente no es importante.

11.¢Que tan importante cree que sea la capacidad de andlisis y solucién de

problemas en la empresa en la que usted trabaja?

Muy importante

Importante

No tan importante

Definitivamente no es importante.

12.¢Es necesario que la persona que usted contrata para las areas técnicas y

productivas conozca algun sistema de calidad en particular?

a) si x b) no

¢Cual?

13.Aparte de los conocimientos de la disciplina considera importante el

conocimiento de procesos de produccion.

a) si b) no x

¢, Cuales?




14. ¢ El liderazgo es un aspecto que usted y la organizacion toman en cuenta

para la contratacion del personal que colaborara con usted?

a) si b) no b) no sabe




APENDICE I

Matriz de Resultados del Cuestionario

Preguntas 1, 2,3y 6

No No No No
Empresa |P |Si [ No [sabe [P |Si |No |sabe [P |Si [ No [sabe [P |Si | No |sabe
11X 2| X 31X 6| X
2|1 X 2 X 3 X 6| X
3|1 X 2 X 3 X 6| X
411X 2| X 31X 6|X
5|1 X 2 X 3 X 6 X
6| 1|X 21X 3|X 6| X
7|1 X 2 X 3 X 6| X
8| 1(X 2| X 31X 6| X
9|1 X 2 X 3 X 6| X
10| 1|X 2| X 3|X 6| X
11)1 X 2 X 3 X 6| X
121 1|X 2| X 31X 6| X
13|11 X 2 X 3 X 6| X
14| 1|X 2|X 3 X 6| X
15| 1|X 2 X 3 X 6| X
1] 8| 6 1(2(7] 3 5/3| 6| 9 0|6]14| 1 0

P= pregunta




Preguntas 7,8y 9

No No No
Si |No |sabe Si |No |sabe Si | No |sabe
X 8| X X
X 8| X X
X 8|X X
X 8|X X
X 8|X X
X 8|X X
X 8|X X
X 8|X X
X 8|X X
X 8|X X
X 8|X X
X 8|X X
X 8|X X
X 8|X X
X 8 X X
10 8| 14 0 7 0




Preguntas 12,13y 14

No No No

P |Si |No|sabe [P |[Si |No |sabe |P |[Si |No |Sabe
12| X 13| X 14| X

12| X 13| X 14| X

12| X 13| X 14 X

12 | X 13 | X 14 | X

12 | X 13X 14 | X

12| X 13| X 14 X

12| X 13| X 14| X

12 | X 13X 14 X

12 | X 13X 14 | X

12| X 13| X 14| X

12| X 13| X 14 X

12 | X 13X 14 | X

12 | X 13X 14 | X

12| X 13| X 14| X

12| X 13| X 14 X
12|15| O 0|13|15| O 0|14|10| 5 0




Preguntas 4ay4b

Conocimientos Resolucion de Conocimientos | Conocimientos | No
Empresa |P | deIngenieria |Liderazgo |Problemas P | Suficientes No suficientes | Sabe
1(4a|X 4b | X
2 |4a X 4b X
3|4a X 4b X
414a|X 4b X
514a X 4b X
6|4a|X 4b X
7 | 4a X 4b X
8|4a|X 4b | X
9|4a X 4b X
10| 4a X 4b | X
11| 4a X 4b X
12 ({4a | X 4b | X
13 |4a X 4b X
14 | 4a X 4b X
15| 4a X 4b X
4a 5 4 4b 4 7 4




Preguntas 5y 11

Experiencia | Practicas
No

Profesional | Profesionales |Estancias |P | Mucho |Poco |Importa
X 11 (X

X 11 (X

X 11 (X
X 11| X

X 11| X

X 11 (X

X 11 (X
X 11| X

X 11| X
X 11 (X

X 11 (X

X 11| X

X 11| X

X 11 (X

X 11 (X

11 11 15 0




Preguntas 12 ay 13

P ISO | QS | Los dos Anteriores Soldadura | Tratamiento Térmico | Troquelado | Estampado
12a | X 13| X

12a X 13 X

12a | X 13 X

12a | X 13 X

12a X 13 (X

12a X 13 X

12a X 13 X

12a X 13 X

12a | X 13 X

12a X 13 (X

12a X 13 X

12a X 13 X

12a X 13 X

12a X 13 (X

12a X 13 X

12a 4| 2 9 13 4 3 4 4




Pregunta 10

Muy
Importante

Importante

No tan
Importante

Definitivamente no
es importante

10

X

10

10

10

10

10

10

10

10

10

10

10

10

10

10

10
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