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PRESENTACION

La Facultad de Ciencias Econémicas y Administrativas dependiente de la Universidad San
Francisco Xavier de Chuquisaca, gracias al esfuerzo desplegado por su Carrera de Ingenieria
Comercial, tiene el agrado de presentar el primer nimero de la revista “Investigacién y Negocios”,
cuyo objetivo esencial es el de hacer conocer los resultados de las actividades desarrolladas y
los logros alcanzados por esta novel Carrera, que a pesar de su reciente creacién ya contribuye
en forma importante con el quehacer econémico de la region y el Pais.

Como es consabido, el sembrar en terreno infértil y no regar no conduce a nada, de manera
similar, somos conscientes de que el realizar estudios e investigaciones y no difundirlas, tampoco
tiene razon de ser. Por este motivo, se destaca y justifica plenamente la edicién y publicacién de
esta revista, que si bien completa el ciclo del proceso de produccién de conocimientos, requiere
todavia del concurso del grupo meta al cual esta destinada, pues sera importante el interés y Ia
utilizacién que la colectividad dé a esta informacion, para aprovechar el sacrificio que demandé
la investigacion.

En esta oportunidad, a través del primer articulo, se aborda una tematica especificamente
relacionada con el mercado y la actitud de los consumidores en el rubro de la telefonia mouvil,
llegandose a definir un modelo de medicion que posibilita determinar aspectos estratégicos
del marketing en beneficio de las empresas prestadoras de este servicio. A continuacion se
presentan, los resultados del estudio de los factores determinantes del rendimiento académico
de los estudiantes de Carrera de Ingenieria Comercial, que denota la atencién que se presta a
la formulacion de estrategias y politicas encaminadas a transformar y mejorar los procesos de
ensefanza y aprendizaje de los futuros profesionales, buscando la pertinencia que la sociedad
requiere. En el tercer y el cuarto acapite, se vuelca la atencién al sector de la micro y pequefias
empresas, que para Bolivia representan mas del 98 % de las unidades econémicas, para lo
que se propone un programa de fortalecimiento a la gestion empresarial, mediante la oferta de
capacitacién y asesoramiento profesional gratuito, en funcion al diagnéstico practicado, en forma
paralela, se analiza la precariedad laboral de este sector, con al animo de proponer mejoras
en las condiciones laborales y por ende elevar el rendimiento y la productividad de la mano de
obra. Por ultimo, se informa de un importante apoyo que la Carrera prest6 en la organizacién y
direccion de eventos feriales desarrollados en la region, interactuando en forma directa con la
colectividad.

Para finalizar, resta Unicamente expresar las mas sinceras felicitaciones a las autoridades,
plantel docente y estudiantes que hicieron posible este gran logro, que ademas de beneficiar a
la sociedad, cumple con los nuevos lineamientos definidos por la Universidad en el campo de la
interaccion y extension, que posibilite alcanzar la anhelada pertinencia social.

Lic. M.F.M. Mirko Gardilcic Calvo
DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS
ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
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EDITORIAL

La Carrera de Ingenieria Comercial en su Plan de Desarrollo Institucional tiene como visién “Ser la lider en
Ingenieria Comercial tanto a nivel departamental como nacional, mediante el continuo desarrollo de la Excelencia
Académica, la innovacion del conocimiento cientifico y el aporte real y efectivo, con profesionales de negocios
que ofrecen soluciones practicas a las necesidades econémicas y sociales afrontando los retos y liderando los
cambios del desarrollo empresarial e institucional”.

La Direccion de Carrera, consecuente con esta imagen objetivo, viene gestionando el proceso académico en sus
tres componentes sustantivos: académico, investigativo y laboral. La presente publicacién constituye justamente
la materializacion de las actividades investigativas y de interaccion que entre otras vienen desarrollando docentes
y estudiantes.

En la oportunidad se presentan resultados de los siguientes procesos investigativos, cuyas caracteristicas se
destacan:

Modelo de medicién de las actitudes de los consumidores hacia las marcas de las empresas de telefonia movil,
estudio descriptivo que analiza los diferentes segmentos de consumidores del mencionado servicio y desarrolla
una estrategia de medicion de las actitudes hacia marcas, la cual constituye un aporte fundamental en el campo
de la investigacion de mercados.

Asimismo, y con el propésito de generar informacién interna del desempefio académico docente-estudiantil de
la Carrera se ha identificado los “Factores determinantes en el rendimiento académico de los estudiantes de la
Carrera de Ingenieria Comercial” cuyos resultados a la fecha, constituyen una fuente de retroalimentacion de la
gestion administrativa y académica de la Carrera.

Identificacion y caracterizacion del “Programa de fortalecimiento a la gestion empresarial de las MyPES
Manufactureras de la Ciudad de Sucre”, como una fase previa para configurar la programacion de actividades de
interaccion universitaria en términos de asistencia y apoyo técnico, que la Carrera de Ingenieria Comercial tiene
previsto brindar a través de su equipo docente estudiantil a este sector.

Del mismo modo se presentan los resultados de la investigacion que analiza la precariedad laboral de las Micro,
Pequerias y Medianas empresas del Municipio de la ciudad de Sucre y su incidencia en la competitividad del
sector, la cual ha sido realizada con el objetivo de analizar el estado de las condiciones laborales que las MIPYMES
brindan a sus trabajadores y como este factor afecta en la competitividad de este importante sector.

Las actividades de interaccion que la carrera desarrolla al presente, estan articuladas en los ambitos de las
diferentes disciplinas de la malla curricular, por ejemplo conviene destacar la participacion sostenida desde haces
varias gestiones en ferias y eventos de caracter mercadolégico.

Finalmente, es bueno sefalar que la presente publicacion ademas de socializar y testimoniar las actividades
investigativas de la carrera, sirve como informacion referencial para que docentes y estudiantes puedan utilizar
en los diferentes procesos académicos.

Lic. MMK. Walter Uribe Melendres
DIRECTOR CARRERA
INGENIERIA COMERCIAL
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ACTITUDES DE LOS CONSUMIDORES
HACIA LAS MARCAS DE LAS EMPRESAS
DE TELEFONIA MOVIL
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INTRODUCCION

El investigar las actitudes del consumidor constituye
una herramienta importante para determinar aspectos
estratégicos del marketing. Al respecto sefiala Schiffman
que “el conocimiento de las actitudes del consumidor es
un asunto de tanta importancia para los mercadélogos
de productos y servicios, que es dificil imaginar
cualquier proyecto de investigacion del consumidor
que no incluya la medicién de algin aspecto de las
actitudes del consumidor” (1997:7).

La importancia de la investigacion de actitudes de los
consumidores radica en la evidencia y determinacion de
comportamientos en contra o a favor ante la propuesta
de un nuevo producto, un nuevo tema promocional o un
cambio de empague del producto.

El presente trabajo de investigacion, se efectué con el
objetivo de analizar las actitudes de los consumidores
de la ciudad de Sucre, respecto a las marcas de las
empresas de telecomunicaciones que prestan servicios
de telefonia movil. Para su realizacion se partié de la
siguiente hipotesis:

‘Las actitudes de los usuarios hacia las marcas de
empresas que prestan servicios de telefonia movil
en la ciudad de Sucre, tienen un alto grado de
relacion con la importancia que los consumidores
asignan a atributos determinantes en el momento
de tomar la decision de compra”.

Se identificé como objeto de estudio a las actitudes de
los consumidores respecto a las marcas de empresas
que prestan servicios de comunicacion movil; se tomé
en cuenta este importante sector, debido a su alto nivel
de competitividad y elevada tasa de crecimiento de
mercado, que anualmente en promedio se sitia en un
33% a nivel nacional; y en un 41% a nivel departamental,
segun datos de la SITTEL.

METODOLOGIA

Se llevd a cabo una investigacion concluyente
con disefio descriptivo, que a su vez es de corte
transversal. Este tipo de investigacion tiene el proposito
de cuantificar las distintas variables de interés, para su
mejor tratamiento y analisis de resultados. Sin embargo
como paso previo, se realizd una investigacion
exploratoria, para el planteamiento del problema de
investigacion y familiarizacion con la tematica objeto de

estudio. En cuanto a los instrumentos de recoleccion
de informacion, se aplicaron entrevistas a profundidad
con ejecutivos de empresas de telefonia movil y
usuarios de estos servicios; por otro lado se empled
la encuesta, para obtener informacion de una muestra
representativa de la poblacién, que permitié la posterior
realizacion de inferencias, para ello se utilizé como
marco muestral, un mapa de la ciudad de Sucre, en el
que se identificaron las zonas al interior de los distritos
urbanos, para el consiguiente desarrollo del trabajo de
campo.

PRINCIPALES RESULTADOS

Tomando como base informacion secundaria se
analizaron las condiciones del macro entorno, que
afectan al sector de las telecomunicaciones moviles,
concluyéndose lo siguiente:

+ El entorno politico-legal, representa una amenaza
para las empresas de telecomunicaciones ya que
esta caracterizado por la incertidumbre, puesto que
estara sujeto, a los cambios que podrian darse en
la Asamblea Constituyente y las posibles reformas
y regulaciones que promueva el Gobierno, en
funcion a éstos. Al respecto actualmente la empresa
ENTEL se enfrenta a la politica de nacionalizacion
emprendida por el Gobierno Nacional.

+ A pesar de la reduccion de la inversion extranjera,
la economia boliviana, en términos generales,
muestra signos de recuperacion a la recesion
econdmica, lo cual puede observarse por el
crecimiento econémico del 4,46% alcanzado en la
gestion 2006, asi como por la reduccion del déficit
fiscal y la solidez del sistema bancario y financiero.

+ Los factores tecnologicos, son uno de los que
mayor influencia ejercen en el sector de la telefonia
mévil, ya que la creacion de una tecnologia nueva
sustituye con una rapidez increible a una tecnologia
pasada, esto se ha evidenciado con la aparicion
de la tecnologia GSM, que ha ido desplazando
en poco tiempo a la tecnologia TDMA. A su vez,
las nuevas tecnologias deben ir acomparadas de
nuevos y mejores servicios, lo cual provoca una alta
rivalidad en el sector.

* Con relacion a las condiciones demograficas se
ha identificado, a la tasa de analfabetismo como un
indicador que incide negativamente en el sector,
debido a la aversion a la tecnologia que tienen
estas personas. Se considera que los individuos que
acceden a servicios de telefonia movil, deben tener,
como minimo, satisfechas sus necesidades basicas,
para asignar un monto de dinero destinado al pago
de un teléfono celular y a las tarifas por concepto de
consumo; al respecto la poblacion con necesidades
basicas satisfechas a nivel nacional, esta constituida
por 1.328.873 habitantes y a nivel departamental por
70.784 habitantes, de los cuales 63.566 corresponden
a la seccién capital (INE).

Para estudiar especificamente al sector de la telefonia
movil, se utilizé el modelo de las cinco fuerzas, planteado
por Porter (1979), concluyéndose lo siguiente:



A pesar de que en el sector de la telefonia
movil participan pocas empresas —ENTEL,
NUEVATEL y TIGO- la intensidad de la
rivalidad competitiva, es alta; el mercado de
telefonia movil ha presentado en los ultimos
afos un elevado porcentaje de crecimiento,
que comienza a disminuir, lo cual se constituye
en un indicador de que dicha industria se
encuentra ingresando a una etapa de madurez;
caracterizada por una mayor rivalidad que
principalmente se manifiesta en inversiones
cada vez mayores para proporcionar servicios
adicionales, asi como en publicidad y promocion
para mantener y captar nuevos usuarios.

La amenaza de nuevos ingresos al sector de las
telecomunicaciones es baja, dados los elevados
requerimientos de capital y la inestabilidad
juridica y politica reinante en el pais. Por otro
lado se debe mencionar que éste mercado se
encuentra regulado por la Superintendencia de
Telecomunicaciones SITTEL.

El poder de negociacion de los proveedores
en este caso, de las empresas propietarias de
la red de fibra optica que brindan servicios de
interconexion a la red nacional, es alto; siendo
posible mencionar, que para reducir el mismo
se hace necesario elevadas inversiones por
parte de las empresas de telefonia movil, vale
decir NUEVATEL y TIGO; ya que ENTEL es
la propietaria de la mayor parte de la red de
fibra éptica, aspecto que refuerza su posicion
competitiva en la industria.
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numero, el 25,5% corresponden estrictamente al sector
universitario (INE, 2006).

COMPOSICION DEL MERCADO DE LA TELEFONIA
MOVIL EN EL AREA URBANA DE LA CIUDAD DE SUCRE

ESTUDIANTE DE LABORES DE
COLEGIO 8% / HOGAR 4%

PROFESIONAL LIBRE
9% 2N

COMERCIANTE 9% —"

-

EMPLEADO PUBLICO UNIVERSITARIO 57%
13%

Los grupos de influencia con mayor relevancia para los
usuarios del servicio de telefonia movil, estan constituidos
por los amigos (36%) y la familia (32%); cabe resaltar
que el grado de influenciabilidad de la familia disminuye a
través del tiempo, en tanto que la influencia de los amigos
se mantiene; por tanto es fundamental para las compafias
telefonicas, emplear este tépico como soporte de sus
campanas publicitarias.

GRUPOS DE INFLUENCIA RELEVANTES PARAEL USUARIO DE
TELEFONIAMOVIL POR RANGO DE EDAD

40%

838%
oy T 35%

35% e B350
32% \
0%

25%

\- 27%

+—Influencia de la

El poder de negociaciéon de los compradores,
vale decir de los usuarios del servicio de
telefonia movil, es bajo, por la dificultad que
implica para los usuarios socializar un nuevo
numero telefénico a su entorno social; y por la
inexistente capacidad de los compradores para
realizar negociaciones en cuanto a precios o
servicios.

La amenaza de sustitucion, es alta, debido
a la existencia de diferentes servicios que
satisfacen las necesidades de comunicacion de
las personas, como ser: telefonia fija, telefonia

publica, telefonia a larga distancia e Internet.

El mercado de telefonia movil en el area urbana de
la ciudad de Sucre, esta compuesto de la siguiente
manera: estudiantes universitarios (57%), empleados
publicos (13%), comerciantes (9%), profesionales
libres (9%), estudiantes de colegio (8%) y labores de
hogar (4%). La alta concentracion de universitarios, es
decir de personas comprendidas entre los 18 y 25 afios,
que demandan estos servicios dadas sus necesidades
de comunicacién, guarda correspondencia con la

- composicion de la poblacion en la ciudad de Sucre, ya

que de las 270.399 personas que tendria el municipio,
98.053 habitantes son estudiantes de los niveles
inicial, secundario y superior. De este importante

20% familia
= Influencia de fos

15% amigos

10% —

5% —o5%

3%

15-25 afios 26-36 afios 37-47 afios 48-58 afios

La cuota de mercado, puede ser - considerada
preliminarmente como un indicador del desempefio de
las empresas de telefonia mévil, en el entendido de que
usuarios potenciales preferirdn acceder a los servicios de
aquellas empresas que tienen un desempefio eficiente en
los atributos que valoran. En este sentido se han obtenido
datos respecto a la cuota de mercado de éstas compafiias
en el area urbana de la ciudad de Sucre.

CUOTA DE MERCADO DE LAS EMPRESAS DE
TELEFONIA MOVIL EN LA CIUDAD DE SUCRE

ENTEL MOVIL
66%

bbbl bbb B0
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Es importante, identificar los atributos del servicio de
telefonia movil, de mayor importancia para los usuarios;
en este sentido se han identificado los siguientes: Senal
sin cortes ni interrupciones; cobertura geogréfica; nitidez
de la senal; atencion répida a problemas; y asesoramiento
técnico. Seguidamente se presenta un grafico en el
cual se observan los atributos de mayor importancia por
segmentos de usuarios.

SEGMENTOS DE MERCADO IDENTIFICADOS
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Las mejores empresas de servicios auditan de forma
regular los resultados de sus propios servicios y de los de
la competencia, a través de diferentes tipos de analisis que
implican la medicién de la opinién de los consumidores
para determinar qué aspectos del servicio les satisfacen
y qué aspectos les disgustan; por tanto se procedié a
realizar el analisis importancia/desempefio, que consiste
en que los usuarios otorgan una calificacion de acuerdo
a la importancia que tienen para ellos los diferentes
atributos que componen el servicio, para luego evaluar
dichos atributos en las compaiiias de las que son usuarios;
determinandose en consecuencia, lo siguiente:

NITIDEZ DE

j

ASPECTOS DEL SERVICIO SUSCEPTIBLES DE
MEJORAMIENTO

Atencion al cliente, Asesoramiento técnico prestado al

COMPANIAS

ENTEL |cliente, Atencion répida a problemas, Nitidez de la sefial,
Cobertura geografica y Continuidad de la sefal.
Continuidad de la sefal, Cobertura geografica,

VIVA ! =l S ;
Asesoramiento técnico y Ubicacion de sus oficinas.
Continuidad de la sefal, Cobertura geografica, Variedad

TIGO de modelos ofertados y Atencion réapida a problemas y

Asesoramiento técnico.

El siguiente grafico refleja el porcentaje de la poblacion,
con acceso a servicios de telefonia movil. La impresionante
adopcion de latecnologiay de los servicios de comunicacion
movil por parte de la poblacién, guardan coherencia con
las altas tasas de crecimiento de mercado, que segun la
SITTEL, ha tenido cambios notables y muy importantes
entre los afios 1996 al 2005, puesto que hasta el 2005
la demanda del servicio se incrementd en un 7.150%
tomando como base el afio 1996.

PORCENTAJE DE ACCESO DE LA POBLACION AL
SERVICIO DE TELEFONIA MOVIL EN EL AREA URBANA
DE LA CIUDAD DE SUCRE

NO
21%

Sl

T 79%

Como indicadores de las actitudes de los consumidores
hacia el comportamiento es decir, hacia el acceso a
servicios de telefonia movil, se han obtenido los porcentajes
de intencién de compra y de preferencia de marca, de
aquellas personas que no cuentan con teléfono celular.
Evidenciandose la existencia de una elevada probabilidad
de compra, debido a que el 74% de los encuestados afirmo,
que definitivamente o posiblemente adquiriran un teléfono
celular. Asimismo se determind que ENTEL cuenta con un
44% de preferencia de marca, seguida de TIGO con un
32% y VIVA con el 8%.

Pararealizar el analisis de las actitudes de los consumidores
respecto a las marcas de telefonia movil, se ha empleado
el modelo propuesto por Martin Fishbein (1967), el cual se
representa por la siguiente ecuacion:

n

bee,
il
Actitud,: es una medida general o global evaluada por
separado del afecto a favor o en contra del objeto de actitud
—marcas de empresas de telefonia movil-
b;: es la fuerza de la creencia que contiene el atributo i-ésimo
de cada una de las empresas de telefonia movil.
e : es la dimension evaluativo asociada con el atributo
i-esimo.
3 : indica que existen n atributos destacados sobre los cuales
se suman las combinaciones b y e,

Actitud , =

El anterior modelo requiere para su aplicacién la
identificacion de los atributos determinantes para la
compra, es decir aquellos que los usuarios de la telefonia
movil mayormente valoran antes de acceder al servicio
de telefonia movil; entre estos se identificaron, a las
promociones, servicios adicionales, cobertura geografica,
tarifas accesibles e imagen corporativa.

De la aplicacion del modelo descrito se tienen los siguientes
resultados:

ATRIBUTOS COMPONENTE’S COMPONENTE DE CREENCIA**
DE EVALUACION
DETERMINANTES Ef ENTEL VIVA TIGO
b. [be | b |be|b |be
Imagen y prestigio 3 3 9216 |25 66
Tarifas Accesibles 3 2 620 622016
Amplia Cobertura 3 3 9l 2 L6206
Servicios Adicionales| 2 2 4 ] 25 410201 e
Promociones 3 3 9 1-2776L 100
TOTAL (Zbe) 37 28 22

*La escala aplicada, fue la siguiente: Extremadamente bueno (3);
Moderadamente bueno (2); Ligeramente bueno (1); Neutral (0); Ligeramente
malo (-1); Moderadamente malo (-2) y; Extremadamente malo (-3).

*La escala aplicada, fue la siguiente: Extremadamente probable
(3); Moderadamente probable (2); Ligeramente probable (1); Neutral
(0); Ligeramente improbable (-1); Moderadamente improbable (-2) y;
Extremadamente improbable (-3).

La actitud global a cada empresa de telefonia movil esta
representada por b,e, que ha sido obtenido multiplicando
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entre el componente evaluativo (e) y el componente de
creencia (b), para luego obtener la sumatoria global por
compaiiia, que se constituye en el principal indicador de
las actitudes hacia las marcas.

Con los datos presentados en el cuadro anterior, es posible
realizar un andlisis de actitudes hacia las marcas:

+ ENTEL, obtuvo una calificacion de treinta y siete
puntos’, la mayor respecto a las demas compafiias
de telefonia movil, lo cual indica que es la marca
con actitudes globales mas favorables; seguida de la
empresa VIVA que obtuvo una calificacién de veintiocho
encontrandose en el segundo lugar, lo cual indica que
si bien no tiene las actitudes mas favorables por parte
de los usuarios, ha sido evaluada positivamente; la
compaiiia Tigo, por su parte, obtuvo una calificacién
igual a veintidos, la cual no implica un desemperio poco
satisfactorio en los atributos medidos, sin embargo esta
valoracion se debe principalmente a que los usuarios
en general no perciben la realizacion de promociones,
por parte de esta compania; se considera que por
el momento TIGO no cuenta con las actitudes mas
favorables.

Para demostrar la hipotesis planteada, se aplicé el
coeficiente de correlacion simple, sobre cuya base se
puede concluir que los atributos determinantes para la
compra, explican en un 77% las actitudes de los usuarios
hacia las marcas de telefonia movil; es decir los atributos
determinantes para la compra guardan un alto grado de
relacion con las actitudes favorables o desfavorables hacia
las marcas de empresas de telefonia movil.

Para finalizar se sugiere la realizacion de nuevas
investigaciones respecto al mercado de la telefonia movil,
que complementen y aporten informacion destinada a
mejorar la gestion empresarial, llevada adelante por este
tipo de organizaciones, accion que en definitiva beneficiara
a los usuarios de estos servicios. Asimismo, es aconsejable
la aplicacion del modelo de mediciéon de actitudes hacia
las marcas desarrollado en la presente investigacion,
en otros sectores o industrias, con el objetivo de que
empresas y organizaciones desarrollen estrategias de
marketing, tomando en cuenta este importante rasgo de la
personalidad de los consumidores.

! De acuerdo a los datos del modelo de medicion de actitudes presentado, la
maxima calificacion que podrian obtener las empresas de telefonia movil es
de 42 puntos.

FACTORES DETERMINANTES EN EL

RENDIMIENTO ACADEMICO DE LOS

ESTUDIANTES DE LA CARRERA DE
INGENIERIA COMERCIAL

DIRECTOR:

Lic. Walter Uribe Melendres
Equipo de Investigacio

g 3 Ing. Skarley Mdjica Ortiz;
Ing. Erick Mita Arancibia;
Univ. Mariano Serrano.

Introduccion

Los procesos de Evaluacion Externa y Acreditacion
desarrollados a nivel nacional han hecho que las diferentes
universidades y unidades académicas que las componen se
preocupen por emprender actividades dirigidas a mejorar
sus procesos de ensefianza aprendizaje; velando por un
adecuado equilibrio entre los componentes académico,
de practica laboral e investigativo; fundamentales para la
formacion de los futuros profesionales, que se lanzaran
al mercado laboral para satisfacer el encargo de la
sociedad.

La Carrera de Ingenieria Comercial, dependiente de la
Facultad de Ciencias Econémicas y Administrativas, no
es ajena a este contexto, por tanto es fundamental para
esta unidad académica contar con informacién actualizada
y pertinente respecto a los estudiantes que se forman en
sus aulas.

En tal sentido, la presente investigacion tiene por objeto
identificar los factores que determinan el rendimiento
académico de los estudiantes que actualmente conforman
esta unidad académica con el objetivo de formular
estrategias y politicas encaminadas a transformar y
mejorar los procesos de ensefianza-aprendizaje.

Metodologia

En la investigacion se utilizaron dos tipos de disefio
de Investigacion: Descriptivo y Exploratorio, cuyos
instrumentos de recoleccion de informacion, fueron la
encuesta y grupos focales, los que permitieron identificar
los factores que influyen en el rendimiento académico de
los estudiantes. La técnica de muestreo empleada fue
la estratificada para poblaciones finitas, cuyos estratos
constituyen los diferentes niveles académicos que
componen la carrera, la proporcién de cada estrato estuvo
en funcién de la composicion de cada curso durante la
gestion 2007.

Caracterizacion de Poblacion Estudiantil

La procedencia de los estudiantes de la Carrera de
Ingenieria Comercial en orden de importancia es la
siguiente: Chuquisaca, Potosi, Santa Cruz y Tarija en
orden e importancia. La edad de los estudiantes fluctia
entre los veinte y veinticinco afios, es decir se cuenta con
una poblacién joven y en este contexto la proporcion de
mujeres respecto a la de hombres es equitativa;
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Rendimiento Académico por Areas Curriculares

El rendimiento académico de los estudiantes, se analizé
considerando las diferentes asignaturas que componen
la malla curricular; la cual estéd constituida por cuatro
areas de estudio: Integradoras del Ejercicio profesional,
Cuantitativas y econémicas, Finanzas y finalmente el area
de Investigacion y graduacion.

De todas las areas de estudio mencionadas, el area
Investigacion y Graduacion es la que cuenta con un mayor
numero de alumnos aprobados, fenémeno que se explica,
porque los universitarios, le asignan mayor importancia a
las materias de Seminario y Trabajo de grado, en las cuales
desarrollan sus trabajos de investigacion que le permitiran
optar a las diferentes modalidades de graduacion.

En el Area Cuantitativas y Econémicas, las materias
con mayores indices de aprobaciéon son: Informatica,
Evaluacion y elaboracion de proyectos, Ingenieria
economica y Macroeconomia. En cuanto a indices
de reprobacion destacan las materias de Analisis
~ matematico |, Andlisis matematico |l, Economia general
y Microeconomia. Finalmente los indices de abandono

de asignaturas importantes corresponden a las de
Informatica, Microeconomia y Analisis matematico | y II.

En el Area Finanzas, las materias con mayor nimero
de aprobados son Contabilidad basica y Presupuestos y
control y la asignatura con mayor nimero de reprobados
es la de Contabilidad de gestion donde se presenta ,
una mayor tasa de abandono de la asignatura.

En el Area Integradoras del Ejercicio Profesional,
los mayores indices de aprobacién corresponden a
las materias de Publicidad, Legislacion comercial y
tributaria, Comportamiento del consumidor asi como
la asignatura de Comercializacion |. Los indices de
reprobacion considerables pertenecen igualmente a
las materias de Administracion general, Legislacion
comercial y tributaria, por su elevado numero de
estudiantes puesto que son materias impartidas en los
primeros niveles de la carrera y a las asignaturas de
Comercializacion |, Comercializacion || y Administracion
de Operaciones.

Respecto a las modalidades de graduacién con mayor
demanda por parte de los estudiantes de la Carrera de
Ingenieria Comercial, se han identificado sobre todo, a
Tesis de grado y Trabajo dirigido.

Factores que determinan el Rendimiento

Académico

Mediante grupos focales, aplicado a estudiantes se
determino los siguientes factores como determinantes
del rendimiento académico: psicologicos, didacticos,
sociales, tecnoldgicos y econémicos.

De acuerdo al grado de importancia asignado a los
factores identificados se pudo obtener la siguiente
tabla, donde ademas se detallan los aspectos que
compone cada factor:

FACTORES QUE DETERMINAN EL RENDIMIENTO
ACADEMICO SEGUN EL GRADO DE IMPORTANCIA

iorangs SOCIALES  ECONOMICOS ~ DIDACTICOS  TECNOLOGICOS  PSICOLOGICOS:
os
Falade 5 - Limitado acceso a
Compafierismo o aﬁmm 461 Stlogiteo
ALTA  prgtiemss Noinfiuye en e -FatadeAccesoa - Temor a participar
3 rendimiento - Explcacién de &
familares Docenie poco intemet : i en clases
-Inclusion al curso comprensile - Caremlg de equipo de
computacion
- Vivir lejos de - Escasas actividades - Problemas de
= M:: ;:m«sl::es facultad précticas * Noinfluye en concentracion
MEDIA ;endimienulze - Insuicente dinero - B nivelde rendimiento - Falta de voluntad
< - Tener que trabajar  exigencia del docente - Conformismo
- Excesivas -Nocuentocon - Formade ; - Motivos
BAJA Fiestas materiales evaluacion - No mangjar Sentimentales
-Discriminacion - Notenervivienda - * Noinfiuye en paquetes informaticos - * No influye en
estable rendimiento rendimiento
* Implica que los estudiantes no consideran al factor objeto de estudio, importante para su rendimiento académico

Notese, que de los aspectos mencionados, los factores
Didacticos, Psicolégicos y Sociales, son los mas
determinantes en el rendimiento academico pues se les
atribuy6 una alta importancia.

A continuacion se presentan diferentes graficos que
detallan nuevamente los componentes de cada factor,
ademas de la valoracion asignada por los cuatro tltimos
Cursos. .
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Dentro de los factores didacticos, los aspectos que
determinan el rendimiento académico con mayor
importancia son: clases poco dinamicas, explicacion
del docente poco comprensible y escasas actividades
practicas. ey

De los factores sociales, aspectos como ser: la falta de
compafierismo, problemas familiares, la falta de inclusion al :
curso y las malas amistades son los que en mayor medida VALORACION DE FACTORES PSICOLOGICOS POR CURSO
determinan el rendimiento académico de los estudiantes. ek e

il
i

VALORACION DE FACTORES ECONOMICOS POR CURSO

1 Tengo que vabajar
N0 cuento con
materiales

C1E1 dinero o sicanza 0os

3 Ane 4 Ano

Finalmente dentro los factores psicoldgicos, se destacan
el temor a participar en clases (Asertividad), la falta de
voluntad y el conformismo como los aspectos con mayor

o _ & L valoracion, que inciden el rendimiento académico de los
| e o estudiantes.

Dentro de los factores econémicos, la opciéon ninguna Como resultado de la investigacion se plantean
porcentualmente obtiene mayor proporcion, lo que recomendaciones, encaminadas a mejorar el proceso
quiere decir que los recursos econémicos y aspectos ensefianza aprendizaje y por tanto el rendimiento
relacionados con él no son determinantes en el rendimiento  académico de los estudiantes de la Carrera de Ingenieria
académico. Comercial. >

!

» Es necesario utilizar nuevos y didacticos métodos de
VALORACION DE FACTORES TECNOLOGICOS POR CURSO enseﬁanza, sobretodo en IOS primeros cursos de |a

2 carrera a objeto de proporcionar al universitario el
e : conocimiento de manera efectiva y comprensible.

« Se recomienda un mayor numero de practicas en
las diferentes asignaturas que componen la malla
curricular de la carrera, las cuales impliqguen no sélo
la mayor compresion de aspectos tedricos, sino mas
bien la creacion de lazos de compafierismo entre los
miembros de un mismo curso, los cuales se posibilitan
a través de actividades practicas desarrolladas en

grupo. 5
T T + Es importante que los docentes apliquen los métodos

La carencia de un equipo de computacién (sobretodo en didéc:icos "ecfsg_”qs pats I:)gra: un adecuado
el 22 curso), el limitado material bibliografico y la falta de en aula, con el objetivo que los alumnos expresen

acceso a Internet se sittian como los factores tecnolégicos el marco del respeto, sus duda§ e mqwe_mms
R i o los estudiantes. aspectos inherentes a las tematicas abordadas en

diferentes materias.

14.9%
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+ Se recomienda realizar nuevas investigaciones en
relacion al rendimiento académico universitario en
las diferentes unidades académicas que componen
la universidad lo que permitira mejorar el proceso
educativo en aras de beneficiar a los actores sociales
del mismo.

PROGRAMA DE FORTALECIMIENTO A LA
GESTION EMPRESARIAL DE LAS MYPE'S
MANUFACTURERAS DE LA CIUDAD DE
SUCRE

Lic. Walter Uribe Melendres

Ing. Erick Mita Arancibia

Lic. Alex Mora Alandia

Univ. Luis Berrios Fernandez

Univ. Claudia Alejandra Sanchez Eréstegui
Univ. Juan Carlos Cabezas Montero

DIRECTOR:
EQUIPO INVESTIGADOR:

INTRODUCCION

Actualmente las micro y pequenias empresas (MYPE's),
se han convertido en un importante sector; segun datos
proporcionados por el BID, representan el 98% de las
unidades econémicas que hay en Bolivia, genera ocho
de cada diez empleos y su aporte al Producto Interno
Bruto (PIB) es del 25%. Las MYPE's en Bolivia, incluyen
a unidades empresariales que desarrollan sus actividades
en diferentes areas, como ser: comercial, servicios y
manufacturera.

Para fines de la presente investigacion se tom6é como
objeto de estudio a las MYPE's manufactureras, debido
a que son las que mayormente atraviesan problemas,
relacionados a la comercializacion de sus productos,
aspecto que se debe fundamentalmente a la deficiente
utilizacion de herramientas de gestion empresarial; que
permitan desarrollar, comercializar y comunicar sus
ofertas de productos en funcion de los requerimientos y
caracteristicas del mercado al cual se dirigen.

Es en este sentido, que surge la necesidad de desarrollar
acciones dirigidas a fortalecer la gestion empresarial de
las MYPE’s manufactureras. Por ello el presente trabajo
de investigacion, se efectud con el objetivo de proponer
un programa de asesoramiento y apoyo técnico dirigido
a fortalecer la gestion empresarial de las MYPE's
manufactureras de la ciudad de Sucre; no obstante como
paso previo al desarrollo de esta propuesta, se considerd
altamente necesario realizar un diagnéstico de este
sector.

Metodologia

Se realizd una investigacion concluyente con disefio
descriptivo, que a su vez es de corte transversal, con el
proposito de cuantificar las distintas variables de interés,
para su mejor tratamiento y analisis de resultados. No
obstante como paso previo se realizé una investigacion
exploratoria, para el planteamiento del problema de
investigacion y la familiarizacion con la tematica objeto de
estudio.

Para la aplicacion de encuestas a propietarios de MYPE's
manufactureras, se utiliz6 como marco muestral, el 24°
Reporte de Informacion para Proveedores de Servicios
de Desarrollo Empresarial elaborado por CEDEMYPE
(2005), el cual contiene un listado detallado de las micro y
pequefias empresas de la ciudad de Sucre; como técnica
de muestreo se empleé el muestreo aleatorio simple para
poblaciones finitas. *

Principales Resultados

De acuerdo a datos del Servicio de Asistencia Técnica
(CEDEMYPE, 2005), se tiene la siguiente composicion
del sector de las micro y pequefias empresas
manufactureras.

COMPOSICION DEL SECTOR DE LAS MYPE’s
MANUFACTURERAS

Curtido de Cueros
Joyeria 2% Fab Muebles
1% i 3%

Artesanias
Otros 3%

2% K

Fab.Prod.Metal
5%

Fab. extiles

21% 53

Fab.\estimenta
47%

Fab.Alimentos
16%

Con el objetivo de obtener una informaciéon mas
relevante respecto a las caracteristicas de las MYPE's
manufactureras, se ha empleado la siguiente clasificacion
por tramo de empleo:

TIPO DE EMPRESA TRAMO DE EMPLEO
MICRO 1 a4 empleados
PEQUENA INFERIOR 5 a 9 empleados
PEQUENA SUPERIOR 10 6 mas empleados

De acuerdo a lo anterior se ha determinado que en la ciudad
de Sucre, existe una mayor concentracion de empresas
clasificadas como micro, aspecto que es un indicador de
que este tipo de empresas todavia se encuentra en una
etapa inicial, donde sus esfuerzos estan enfocados a
mantenerse vigentes en la industria.

CLASIFICACION DE LAS MYPE’s MANUFACTURERAS
POR TRAMO DE EMPLEO

Pequefia Superior
Micro 5%

79% _\

Pequeiia Inferior
16%

|
|
|
i
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A partir de informacién obtenida mediante la aplicacion
de encuestas a propietarios y/o gerentes de MYPE's,
manufactureras, se han determinado algunos aspectos
que caracterizan a estas unidades empresariales:

CARACTERISTICAS DE LAS MYPE'S
MANUFACTURERAS DE LA CIUDAD DE SUCRE

Se evidencia que un 55% de micro empresas
emplean a familiares para desarrollar sus
operaciones. Por el contrario, se observa
respectivamente un 84% y 71% de trabajadores
ajenos a la familia del propietario, empleados
en empresas pequefas inferiores y pequenas
superiores.

Se estima que este sector oferta 9030 fuentes
de trabajo.

65% de las MYPE's manufactureras, no se
encuentran registradas en ninguna entidad de
tipo oficial; sélo un 35% estan registradas en
entidades oficiales, vale decir: SIN (Servicio
de Impuestos Nacionales), Gobierno Municipal
de Sucre, FUNDEMPRESA y el Ministerio de
Desarrollo Sostenible.

37% de las micro empresas y 41% de las
empresas  clasificadas como  pequefas
Superiores, cuentan con un periodo de
operaciones comprendido entre 1 a 5 afios; es
importante destacar el hecho de que las MYPE's,
cesan sus operaciones justamente, cuando
comienzan a desarrollar el know how, que podria
permitirles ser mas eficientes tanto en el area
productiva, como en el érea referida a gestion
empresarial. Un fenémeno contrario se observa
en las empresas pequenas superiores, de las
cuales el 47% tiene un periodo de operaciones
mayor a los 10 afos.

67% de micro empresas, tiene una inversion
menor o igual a 2999 $US, lo cual indica que
las operaciones de estos negocios son todavia
reducidas. 48%, de empresas pequeias
inferiores, cuentan con un nivel de inversion
menor o igual a los 2999 $US, en tanto que el
43% tienen niveles de inversion comprendidos
entre los 3000 a mas $US. Los niveles de
inversion en empresas pequenas superiores, son
mayores; encontrandose comprendidas entre los
3000 a 5999 $US y 6000 a mas $US.

46% de las micro empresas, presentan ingresos
mensuales menores o iguales a 1000 Bs. El 39%
de las empresas clasificadas como pequeras
inferiores, presentan ingresos comprendidos
entre 1001 a 3000 Bs. Con relacién a los ingresos
de las empresas clasificadas como pequeiias
superiores, un 80% de sus propietarios afirman
que sus niveles de ingresos se encuentran entre

sentido se presenta el siguiente cuadro resumen:

CARACTERIZACION DE LOS PROPIETARIOS/
GERENTES DE LAS MYPE'S MANUFACTURERAS

los 15001 a mas bolivianos al mes.

Es importante describir las caracteristicas, de los
propietarios de las MYPE’s manufactureras, no solo con el
objeto de reunir informacion estadistica, sino mas bien con
la finalidad de determinar aquellos factores, que puedan
incidir en la gestion de este tipo de empresas. En este

69% de los propietarios de las MYPE's manufactureras,
tienen una edad comprendida entre 31 a 40 aros y 41
a 50 afos, respectivamente. Sin embargo un 20% de
empresarios tiene una edad entre los 20 a 30 aios; este
sector, constituye a jovenes que inician sus actividades
econdémicas incursionando en emprendimientos de
pequenas dimensiones.

Existe un 42% de mujeres empresarias y un 58% de
varones. Los rubros, en los cuéles el porcentaje de mujeres
propietarias de MYPE's es importante, son: Fabricacion de
prendas de vestir, Elaboracion de Alimentos y bebidas y
Fabricacion de textiles.

El 29% de los propietarios de las microempresas, tienen
entre 1 a 5 afios de experiencia, en el rubro en el que
se encuentran sus negocios; en tanto que el 34% de
propietarios de empresas pequefas inferiores, tienen
niveles de experiencia de 6 a 10 afios en sus respectivos
rubros; no obstante un 29% de propietarios de empresas
pequenias superiores, tienen un nivel de experiencia de 1 a
5 anos y 6 a 10 afios, respectivamente.

35% de los propietarios de MYPE's manufactureras, tienen
una educacion a nivel secundaria, el 23% de empresarios
cuentan con una formacién universitaria; mientras que
19% cuentan con una educacién a nivel primaria y 18%
tiene una formacién a nivel técnico.

EDAD

GENERO

ANOS DE
EXPERIENCIA

NIVEL DE

Los propietarios de MYPE's manufactureras, indican que
cuentan con un mayor grado de formacion complementaria
en temas relacionados al desarrollo de productos, lo cual
se justifica porque la actividad principal de las empresas
objeto de estudio, es la manufacturera, aunque también
comercializan los productos que elaboran.

El 60% de los propietarios de MYPE’s manufactureras
estan dispuestos a participar en cursos de capacitacion.
Los temas en que estan dispuestos a capacitarse son por
orden de jerarquia: Gestion de créditos, control de costos,
registros contables, comercializacion y plan de negocios.

REQUERIMIENTOS | FORMACION
DE CAPACITACION | COMPLEMENTARIA | EDUCACION

Entre las principales metas que tienen los empresarios se
encuentran por orden de jerarquia las siguientes: aumentar
niveles de ventas (47%) sobrevivir (12%) y expandir o
modernizar instalaciones (11%).

PRINCIPALES
METAS

Con relacion a las fuentes de financiamiento a las que
recurren los propietarios de las MYPE's manufactureras
de la ciudad de Sucre se ha obtenido la siguiente
informacion:

FUENTES DE FINANCIAMIENTO A LAS QUE ACCEDEN LAS
MYPE’S MANUFACTURERAS DE LA CIUDAD DE SUCRE

ito Solidario R Canali a
5% Través de Ong Crédito de Bancos
6% Cooperativas y Mutuall
21%

Microcrédito Individual
15%

Prestamos de Familia
©oAmigos
15%

Ahorros Personales
37%
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Los motivos por los que las MYPE'S no acceden a
créditos de entidades microfinancieras o bancarias, son
los siguientes: altos intereses, tramites complicados,
exigencia de garantias, falta de informacién para acceder
a creditos, desconfianza de los empresarios ante este tipo
de instituciones, entre otros.

Si bien hasta el momento, se ha hecho una descripcion
de las caracteristicas de las MYPE’s manufactureras es
necesario identificar y analizar la problematica que afectan
a estas organizaciones. El siguiente grafico presenta
informacion relacionada a los principales problemas
que afectan a la gestion empresarial de las MYPE's
manufactureras.

PROBLEMAS QUE AFECTAN LA GESTION
EMPRESARIAL DE LAS MYPE'S MANUFACTURERAS

Carencia de un Plan de

Ne:;;/(:m *\ Tramites y Permisos
Excesivos

12%

\

Excesiva Competencia
19%

Elevados Intereses
12%

lercados Reducidos
15%

\ Insuficiente Conocimiento
= del Mercado
13%
Carencia de Servicios
Técnicos deApoyo
16%

En lo concerniente a la aplicacion de herramientas y
estrategias, tendientes a mejorar la gestion empresarial y
la competitividad, se ha determinado que la mayoria, no
aplican segmentacion de mercados ni gestionan alianzas
con distribuidores; se considera que la aplicacion de estas
practicas permitiria la generacion de ventajas competitivas
en estas empresas. El grafico siguiente muestra algunas
estrategias e instrumentos de gestion empresarial que las
MYPE’s aplican. 7

INSTRUMENTOS Y ESTRATEGIAS DE GESTION EMPRESARIAL
APLICADOS EN MYPE'S MANUFACTURERAS
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Respecto a las herramientas comunicacionales que se
aplican en las MYPE s manufactureras para dar a conocer
su oferta, las ventas personales son el instrumento de la
mezcla de comunicacion mas utilizado, debido a que la
mayoria de las ventas se realizan a través de la venta
personal - en mercados, ferias, establecimientos propios-.
Por el contrario mayoritariamente, no aplican la publicidad,
promocion de ventas y relaciones publicas, por la elevada
inversion que implican, escasa importancia que le otorgan
y falta de conocimiento respecto al manejo operativo de
las actividades de comunicacion para dar a conocer al
mercado la oferta y producir incremento de los niveles de
ventas.

La problematica por la cual atraviesan las MYPE'S
objeto de estudio especialmente en el area referida a la
comercializacion de sus productos, son las siguientes:
Altos niveles de competitividad.

+ Carencia de servicios técnicos de asistencia técnica y
apoyo a la gestién comercial.

* Mercado reducido.

+ Deficiente informacion de mercado, que impide tomar
decisiones adecuadas.

+ Escasa capacidad para formular planes de negocios
y estrategias de marketing dirigidas a incrementar
niveles de ventas.

« Débil imagen de marca.

+ Dificultades en la fijacion de precios, debido a la falta o
al inadecuado manejo de registros contables.

Paraposibilitarla superacion de los problemas mencionados
anteriormente, se ha desarrollado como propuesta un
programa de fortalecimiento a la gestion empresarial de
las MYPE's manufactureras de la ciudad de Sucre, que a
través de sus componentes de asesoramiento técnico a la
gestion empresarial y capacitacion a propietarios, permitira
beneficiar por lo menos a 50 micro y pequefias empresas;
para lo cual se prevé la participacion de 5 docentes - que
efectlien una labor de capacitacién y monitoreo - y 50
estudiantes de quinto afio o egresados de la Carrera de
Ingenieria Comercial, que desarrollaran sus respectivos
internados.

PROGRAMA DE FORTALECIMIENTO A LA GESTION
EMPRESARIAL DE LAS MYPE'S MANUFACTURERAS
DE LA CIUDAD DE SUCRE
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El emprender actividades de interaccion y extension
universitaria dirigidas a fortalecer y brindar asesoramiento y
apoyo técnico en aspectos referidos a la gestion empresarial
y la comercializacion en MYPE'S manufactureras, no solo
permitira la consolidacion de estas unidades empresariales,
sino también posibilitara mantener las fuentes de trabajo
que este sector genera.

La ejecucion de la presente propuesta, coadyuvara a
mejorar el proceso docente educativo en la Carrera de
Ingenieria Comercial; a través del fortalecimiento del
componente de practica laboral, puesto que estudiantes
egresados o de quinto afo realizaran internados en
MYPE’'S manufactureras, aspecto que indudablemente
permitira en los alumnos desarrollar capacidades y
habilidades inherentes al area del conocimiento, para el
cual se estan preparando.

“PRECARIEDAD? LABORAL DE LAS
MICRO, PEQUENAS Y MEDIANAS
EMPRESAS (MIPYMES) DEL MUNICIPIO
DE SUCRE Y SUINCIDENCIA EN LA
COMPETITIVIDAD DEL SECTOR”

DIRECTOR:
Equipo investigador:

Lic. Walter Uribe Melendres
Lic. Ingrid Orlandini

Univ. Pamela Encalada
Univ. Vladimir Castro

¢Cuales son las condiciones laborales que inciden en
la competitividad de las micro, pequefias y medianas

empresas del sector productivo de la ciudad de Sucre?

Las caracteristicas estructurales y operativas de las micro,
pequenias y medianas empresas hacen que, por un lado
sea de relativa facilidad su constitucion y funcionamiento
y por otro, con relativa frecuencia, su funcionamiento sea
insostenible evidenciando su baja competitividad en el
mercado.

Uno de los factores para esta situacion parece ser la
condicion laboral en que se desempenan los trabajadores
en el entorno empresarial, que incluye temas de seguridad,
asistencia social y capacitacion, cuyas falencias condicionan
una baja productividad y consecuentemente menores
posibilidades competitivas en un mercado cada vez con
mayores exigencias de calidad.

El propésito del presente trabajo se dirige a determinar y
analizar el estado de las condiciones laborales en las micro,
pequefas y medianas empresas vigentes en la ciudad de
Sucre y complementariamente contribuir con los resultados y
la informacion obtenida a mejorar sus condiciones de trabajo
y superar un posible estado de precariedad laboral que
afecta su productividad y sus posibilidades competitivas.

En este sentido la hipotesis que rige la investigacion se
expresa de la siguiente manera:

2. Precariedad se trata del conjunto de condiciones que determinan una situacién
de desventaja o desigualdad en las relaciones laborales (Regalado, 2005).
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Existe una incidencia entre las condiciones laborales y
la competitividad de las micro, pequefias y medianas
empresas productivas del municipio de Sucre.

Objetivo General
* Analizar los factores que determinan la condicion laboral
de las micro, pequefias y medianas empresas del sector
productivo de la ciudad de Sucre y su incidencia en la
competitividad de las mismas.

Objetivos especificos

* |dentificar cuéles son los factores mas relevantes de
condicién laboral que inciden en la precariedad.

+ Validar y analizar los criterios establecidos para calificar
el tamano de las empresas.

» Contribuir con informacién para poder mejorar la
competitividad de las micro, pequefias y medianas
empresas del sector productivo

La incidencia de.los factores que determinan la
existencia de precariedad en las condiciones
laborales?®

En este estudio se utiliz6 el método de Fagor para medir
la condicion de trabajo y la satisfaccion en el puesto, este
método toma en cuenta:

Riesgos en el trabajo: temperatura,
humedad, ruido, vibraciones, ambiente
para respirar, manejo de contaminantes.

Condiciones
HE [

(el L ML RN Y Beneficios sociales, seguro de salud,
seguridad

aguinaldo, vacaciones pagadas.

Estabilidad en el empleo, necesidad y
aplicacion de conocimientos, relaciones
con jefes, compaferos y subordinados

Condiciones
psicosociologicas

Tipo de contrato, salario, formacion,
espacio para trabajar, carga de trabajo,
horario de trabajo.

Condiciones
organizativas

Los resultados del trabajo de campo senalan que existe
una incidencia importante entre los factores condicionantes
de precariedad y la competitividad analizada por rubros de
las micro, pequefias y medianas empresas.

Grafico 1. Relacion entre competitividad y factores que
determinan la precariedad laboral
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Del grafico anterior se puede concluir que un porcentaje
mayor de las empresas que brindan buenas condiciones
psicosociolégicas, organizativas y de seguridad social
tienen una competitividad alta. Solamente en el caso las
condiciones fisicas un mayor porcentaje de las empresas

3 Los datos son parciales ya que se contintia con el prdceso de sistematizacion de
los datos

|
1
|
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cuya competitividad es baja brindan buenas condiciones
fisicas de trabajo.

A manera de conclusién

Del anélisis se desprende que las condiciones de trabajo
que se otorgan en la mayoria de las Mipymes evidencian
una precariedad laboral en el sector, ademas esta mayoria
de las empresas es la que tienen una posicion de desventaja
en el mercado frente a sus competidores; por ello se puede
concluir que la hipotesis de trabajo queda demostrada y
que la pregunta de investigacion o el planteamiento del
problema se ha respondido.

LA PARTICIPACION EN EVENTOS FERIALES,
COMO ACTIVIDAD DE EXTENSION
UNIVERSITARIA

EXITOSA PARTICIPACION DE LA CARRERA DE INGENIERIA
COMERCIAL EN LA Ill FERIA DEL QUESO Y MANZANA

Se concibe a la extension universitaria como el conjunto
de actividades conducentes a identificar los problemas
y demandas de la sociedad y su medio, coordinar las
correspondientes acciones de transferencia, reorientar y
recrear actividades de docencia e investigacion a partir
de la interaccion con ese contexto. Por tanto la extension
universitaria no es una actividad unidireccional sino que es
un producto del dialogo permanente entre la universidad,
la sociedad y su medio en un proceso dialéctico (Plan
Nacional de Desarrollo universitario 2003-2007: 131).

Al ser la extension universitaria y sus procesos de
concrecién una responsabilidad de cada una de las
universidades que conforman el sistema, es necesario
que las unidades académicas que forman parte de las
Casas Superiores de Estudio, se preocupen por planificar
y desarrollar actividades de interacciéon, que ademas de
beneficiar a sectores especificos de la sociedad, permitiran
vincular a los estudiantes universitarios con el entorno en
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www.comercial.usfx.info/ Pagina oficial de la Carrera de Ingenieria Comercial
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de graduacion.
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www.latinoemprendedores.com/ Lugar de busqueda de inversiones y apoyo,
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empresas que incluye recursos sobre economia.
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recomendados
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el cual desarrollaran su actividad laboral.

Por la importancia de este tipo de actividades, la Carrera
de Ingenieria Comercial, ha planificado para la presente
gestion, llevar adelante actividades de extension e
interaccion, las cuales tienen como principal objetivo:
brindar apoyo y asistencia técnica a sectores productivos
especificos, posibilitando de esta manera, vincular a los
estudiantes de esta unidad académica con el entorno
econdémico local; aspecto que definitivamente incidira en
la formacion de profesionales de calidad, que respondan
el encargo social con eficacia y pertinencia.

En este sentido, la Carrera de Ingenieria Comercial,
ha participado en la Il Feria del Queso y la Manzana,
juntamente con la Prefectura del Departamento de
Chuquisaca, la Mancomunidad de Municipios Chuquisaca
Centro, CARE, entre otras instituciones.

La contribucion de la Carrera de Ingenieria Comercial,
al desarrollo del evento anteriormente mencionado, se
destac6 en un primer momento, por una actividad de
capacitacion a productores de queso y manzana, en temas
de marketing, la cual se realiz6 el dia 3 de abril, en salones
de la Prefectura del Departamento de Chuquisaca.

Posteriormente, 140 estudiantes de segundo y tercer
ano, efectuaron una labor de asesoramiento y asistencia
en técnicas de merchandising, a productores de Queso
y Manzana, los dias 4 y 5 de abril, en inmediaciones del
Estadium Patria; demostrado un alto grado de compromiso
y responsabilidad, lo que pudo reflejarse en los siguientes
aspectos: adecuada presentacion de cada uno de los
stands, logro de los objetivos de ventas planificados y
satisfaccion de 120 expositores.

La participacion de la Carrera de Ingenieria Comercial,
en el desarrollo de este tipo de eventos, es de suma
importancia, ya que no so6lo permite interactuar a esta
unidad académica, con sectores productivos; sino permite
fortalecer el componente de préactica laboral del proceso
docente educativo, lo cual es imperioso para la formacion
integral de los profesionales ingenieros comerciales.

www.temasdeclase.com/ Libros: Andlisis e interpretacion de Estados
Financieros, Estado de Cambios y Flujo de Efectivo, Elementos de Planeacién
Tributaria, Reexpresion de Estados Financieros y Teoria de la Contabilidad
Basica. Temas: Contabilidad y Finanzas.

www.endeavor.org/ Fundacion dedicada a la creacion de nuevos
emprendimientos

v2.competir.com/ Portal e-learning

www.aulafacil.com/ Cursos gratitos por la red

www.gestiopolis.com/ La primera comunidad de conocimiento en negocios
de Hispanoamérica con contenidos en administracion y gerencia, contabilidad
y finanzas, economia.

www.5campus.com/ Lecciones, tutoriales trabajos de economia y marketing
www.boliviaweb.com/economy.htm Contiene informacion sobre indicadores
economicos, anlisis de la economia por sectores. Pagina en inglés.
www.cnnenexpansion.com Pagina de negocios, actualidad, economia y
emprendimientos de la respetada cadena televisiva CNN y el grupo editorial Expansion.
www.mixmarketing-online.com_Pégina Espafiola que contiene rankings de
empresas, novedades, bibliografias, paginas relacionadas y un vocabulario
técnico de términos especificos mas utilizados.

www.conacyt.gov.bo/_Portal virtual que te permitira acceder a informacion
sobre indicadores de tecnologia en Bolivia.

www.cne.org.bo/ P4gina web de la Corte Nacional Electoral
www.gestiopolis.com/ La primera comunidad de conocimiento en negocios
de Hispanoamérica con contenidos en administracion y gerencia, contabilidad
y finanzas, economia.
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