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INTRODUCCION

Desde la vistén del docente panamefo sobre los conceptos actuales, es imperante
reconocer que es el aula, el espacio donde se construye una pluralidad de saberes
de utihdad practica y significado cultural. Por consiguiente, se llevd un proceso
investigativo de construccidn sobre el entendimiento y la importancia de la Etica en
la ensefianza del Mercadeo, para sustentar las competencias del docente que realizé
esta investigacion, y también para revisar la metodologia mas adecuada para la

aplicaciéon didactica de la misma.

Ya estamos rumbo al 3% afio de la segqunda década del siglo XXI y en la sociedad
actual, a las personas le resulta bastante facil elegir un producto o servicio sin
tomar en cuenta las potenciales consecuencias negativas humanas y ambientales,
es mas, siempre que se dispongan cosas para vender, habra gente dispuesta a
comprar sin importar el dafio a corto mediano y largo plazo; en este caso: " /a
mayoria de las estrategias disefiadas por los mercaddlogos para la busqueda,
valoracion y seleccion de los complejos planes de mercadeo para hacer negocios,
por lo regular estan lejos de ser amigables con el factor humano y mucho menos

protegen el ambiente natural™.

Por otro lado, la sociedad panamena estd sometida a cambios rigidos que plantean
continuamente nuevas problematicas, exigiendo a los docentes multiples
competencias procedimentales como la iniciativa, creatividad, uso de herramientas
TIC, estrategias de resolucion de problemas, trabajo en equipo y otros, para crear el

conocimiento preciso que les permita afrontar con éxito los retos del aprendizaje.

Los decentes debemos asegurarnos que las estructuras de participacion para cada
actividad educativa sean claras, directas, oportunas, eficaces y persistentes como
también se deben establecer reglas y procedimientos para tratar problemas
predecibles para que los estudiantes evallen las consecuencias resultantes que en
todo caso, deben ser establecidas para cuando se infringen los acuerdos comunes
de convivencia o las normas establecidas por la institucidn de ensenanza. En otras

palabras, si el docente no domina las distintas técnicas y/o metodologias y/o las

" Profesor Emesto Fitzroy Hay S , postulado compartido con estudiantes de licenciatura en Mercadeo
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aplica equivocadamente a las heterogéneas e inconstantes situaciones, se corre el
peligro de que los resultados sean estériles, de hecho, comparto el planteamiento
de la profesora Ruth de Macre, catedratica de la Universidad de Panama de la
Facultad de Ciencias de la Educacién, que la gestion del conocimiento en el aula de
clases es un gran compromiso para los docentes y es una tarea fundamental
monitorear la actividad en el salén para aplicar las mejores metodologias de
tnvestigacion y asi asegurar que los momentos de intercambio de saberes sean

productivos y de cooperacion mutua.

En este sentido, la educacion no solo se reduce a una mera transmision de
conocimientos, sIno a un compartir experiencias de vida, donde se cultivan valores
como la amistad, el perdon, la reciprocidad, la conftanza, la honestidad, la

sinceridad, el respeto; todos ellos claves para la convivencia ética fraterna.

Para crear un ambiente positivo y prevenir problemas, los docentes deben tomar en
cuenta las diferencias entre los alumnos, mantener la motivacion de estos y reforzar
las conductas que apoyen al trabajo dentro del aula observando los hechos durante

el proceso aprendizaje.

De nada sirve que el docente descubra que es un ser capaz de cambio de actitud
dentro del aula, si convertimos a los estudiantes en inadaptados, en seres
frustrados frente a aquellas situaciones que le son incOmodas y adversas, que no es
capaz de relacionarse tomando en cuenta el derecho del otro, las diferencias, las

oportunidades, las capacidades del otro.

Finalmente, en este informe de Prictica Pedagdgica Profesional se plantea la
introduccion del componente ético en la metodologia de la ensefanza del Mercadeo.
Se presentara la forma de evaluar posibles los conflictos que surgiran y cuales son
las recomendaciones para que los formadores aprovechen los multiples recursos
disponibles para personalizar la accidon docente, y trabajar en colaboractdn con otros
colegas, superando el tradicional aislamiento propiciado por la mismo diseno
curricular pero manteniendo una actitud investigadora, compartiendo, observando y
reflexionando sobre la propia accién didactica y buscando progresivamente mejoras

acordes con las circunstancias.

Informe Final MDS 715 Propuesta de Nuevo Disefio Curricular de la Aslgnatura de Mercadeo que incluye una
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1.1. Exposicion General del Problema.

En Panama, los centros educativos de ensefanza superior deben ser un
entorno para el desarrollo de una verdadera inclusidén social, donde los
jévenes pueden formarse y tener la posibilidad de ser actores en los
procesos de concertacidn que garantice una sociedad mas incluyente,
amigable y responsable con el bien de la humanidad y del entorno natural,
o sea, lograr profesionales con un sentido ético. Si se preparan futuros
profesionales que no comprendan lo importante que es actuar con mistica
orientada a la vida y al bien comun, las consecuencias son, por lo general,

desastrosas para la sociedad y el planeta mismo.

La educacién panamefia debe buscar la formacién integral de la persona,
es decir, el desarrollo en su dimension afectiva, cognoscitiva, espiritual,
corporal y psicolégica. Educarse es un DERECHO UNIVERSAL y son los
ESTADOS DEL MUNDO los que deben garantizar docentes preparados y
comprometidos con la ensefianza para que toda persona tenga acceso a

ella sin distincién de nacionalidad, raza, creencia o ideologia politica.

Busca formar un ser humano cuya vida esté sostenida y regida por
principios y valores cristianos lo cual le permita una participacion en la
sociedad de manera fraterna y solidaria, sensible a las necesidades
histéricas, con una postura justa fundamentada en el respeto hacia los

demas.

Es por eso que al formar docentes se requiere establecer mecanismos de
medicién obligatoria de la calidad de la educacién a todos los niveles, pero
seria un error de magnitud devastadora para la sociedad, el no incluir la
ensefianza de la ética en todos los saberes, especialmente en la
ensenanza del mercadeo por ser la que define la forma de comprar y

vender productos y servicios.

Informe Final MDS 715 Propuesta de Nuevo Disefio Curricular de la Asignatura de Mercadeo que incluye una
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La vocacién y el servicio en la Docencia Grifico N°l: Alcanzar el
. . o conocimicnto.
Superior es un principio fundamental en
el docente ya que debe mediar entre el
futuro profesional y la sociedad, de
manera de permitir que el primero se
integre en el segundo minimizando el
riesgo de rechazo que existe entre
ambos. El educador es entonces un ser
privilegiado en la construccion no sélo de
Derechos Reservados.

la cultura, sino, como consecuencia de ella, de la sociedad, de la manera
como sus alumnos ven al mundo, de las distintas perspectivas con que
interpretan a este mundo, a la sociedad y a su existencia social e individual

que otorgan un orden a su convivencia.

En general, los programas educativos se han vuelto inutiles y desvinculados
de la vida por no incluir el elemento ético en la ensenanza, y a pesar de que
los educadores saben lo que estd pasando, pareciera que carecen de métodos
para hacerles frente. Por un lado, los menos favorecidos (que por alguna
razdn son la mayoria) que estan dentro de las aulas pasan cada vez mas anos
sin hacer nada constructivo; por otro lado, cuando los estudiantes terminan
sus estudios superiores y se enfrentan a la vida profesional, es cuando
seguramente se implementaran en Planes de Mercadeo inhumanos, alejados
de cualquier responsabilidad ética y provocando danos irreversibles al

ambiente natural.

Seleccion y Delimitacion del Problema.

Durante el proceso de esta investigacidn, se evalud las diferentes
metodologias del aprendizaje destinadas a ser aplicadas durante el desarrollo
de las clases de Mercadeo y se consideré que es necesario promover y
acompanar al estudiante en el aprendizaje significativo de la ética en el

Marketing.

Informe Final MDS 715: Propuesta de Nuevo Disefio Curricular de la Asignatura de Mercadeo que incluye una
aproximacion al estudio de la Etica en la Universidad Americana.
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Se observd que uno de los problemas focales es que muchos profesionales del
mercadeo que actuan al margen de la ética es porque no se les insistid en su

iImportancia en las aulas de clases universitarias.

Ensefiar solamente lo especifico al marketing sin tomar en cuenta los
aspectos éticos se tienen consecuencias cuestionables y poco efectivas,
desencadenando una serie de conflictos en el aprendizaje ya que los
estudiantes reaccionan con apatia y en la mayoria de los casos, las tareas y
ejercicios que se realizan durante las jornadas educativas son para cumplir al
profesor y ganar la nota mas alta posible y para ello recurren a practicas
censuradas como hacer trampa para responder las preguntas de un examen o
plagiar el trabajo de otra persona, en otras palabras: no se aprende, se
cumple. Salvo en contados casos, hay estudiantes aplicados que buscan
aprender por su propia cuenta utilizando otras fuentes de conocimiento para

reforzar el aprendizaje.

Como es sabido, la ética es una ciencia derivada de la filosofia que abarca el
estudio de la moral, la virtud, el deber, la felicidad y el buen vivir. Pero...
¢Realmente es importante la ética? ¢Para qué sirve ser ético? ¢Quién es el
mayor beneficiado si nos comportamos con ética? ¢Es importante la ética en

los procesos de marketing?

“La ética es la ciencia que estudia las cosas humanas por sus causas,

de lo universal y necesario, y de sus actos en el entorno social y
natural. Es todo aquello que se realiza tanto por la voluntad como por
la Iibertad absoluta de elegir de la persona. Todo acto humano que no
se realice por medio de la voluntad de la persona y que esté ausente

de libertad, estd fuera del campo de la ética.”

1.2.1. Interrogante Basica.

é{Cémo podriamos graduar a profesionales en Marketing preocupados

por actuar con ética y en armonia con el ambiente natural?

Informe Final MDS 715 Propuesta de Nuevo Disefio Curricular de |a Asignatura de Mercadeo que Incluye una
aproximacién al estudlo de la Etica en ia Unlversidad Americana.
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1.2.2. Hipdtesis.

Si se incluye una aproximacién del estudio de la Etica en la asignatura
de Mercadeo en la Universidad Americana, se potenciaria Ilas
probabilidades de graduar profesionales mas responsables con el

bien comun y el ambiente natural.
Objetivo del Estudio.

General.

“Aportar informacién valida y significativa que permita la inclusion de
la Etica en la Asignatura de Mercadeo de la Universidad Americana.”

Especificos.
v' Considerar si es necesario o no incluir en el disefio curricular de la

asignatura de mercadeo vigente, la enseflanza de la ética.

v' Compartir con los estudiantes los conocimientos que impulsan la
importancia de fomentar la ensefianza de la Etica en la asignatura

de Mercadeo.

v Presentar un modelo de disefio curricular de mercadeo que incluya
una aproximacion del estudio de la Etica en la Asignatura de

Mercadeo.

Justificacion.

Nuestro planeta es finito, las especies que aqui viven estan interconectadas y
dependen unas de otras para coexistir en un ciclo interactivo con los elementos
naturales lo que permite la vida de millones de seres vivos sin mayores
preocupaciones que existir. Sin embargo, la especie humana es la Unica que
elige con uso de la razon y la conciencia el cuando, el como y el donde hacer

las cosas utilizando los recursos que tiene al alcance para satisfacer sus

Informe Final MDS 715 Propuesta de Nuevo Disefio Currlcular de la Asignatura de Mercadeo que Incluye una
aproximacién al estudlo de la Etica en la Unlversidad Americana.
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necesidades y deseos aln sI eso pone en peligro la existencia de la vida en el

Planeta, o sea, los humanos son los Unicos que manejan: el entendimiento.

Los buenos docentes son los guardianes de la humanidad, y es por ello que los
objetivos de la ensefianza de la ética en el Marketing exigen del académico
manejar conocimientos, habilidades y actitudes amigables con el entorno para
propiciar resultados renovables y propiciadores de vida en los estudiantes ya
que de lo contrario, los futuros profesionales quedarian en manos de docentes
retorcidos, o lo que es peor, ser ensefados por docentes indiferentes que
pueden permitir el fin de de toda existencia de vida en este planeta y por ende,

el fin del hombre.

Por ello, hay que fortalecer los objetivos de aprendizaje ético en forma de
conocimientos (qué hay que saber), habilidades (qué hay que saber hacer) y
actitudes (como hay que ser) para ser aplicado por los docentes a los futuros
profesionales del Marketing, de hecho, el papel de los formadores no es tanto
ensefiar teorfa sobre la ética que tendran una vigencia hmitada y estaran
siempre accesibles, como ayudar a los estudiantes a "comprender las
consecuenclias de sus decisiones" de manera autonoma en esta cultura del
cambio y promover su desarrollo cognitivo y personal mediante actividades
criticas y aplicativas que, aprovechando la inmensa informacion disponible y las
potentes herramientas TIC, tengan en cuenta que la formacién centrada en el
alumno y les exige un procesamiento critico de su comportamiento y no se

limiten a realizar una simple memorizacién de la teoria sobre la ética.

Informe Final MDS 715 Propuesta de Nuevo Disefio Curricular de la Asignatura de Mercadeo que incluye una
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2.1. Concepto General de la Etica.

Como ya hemos definido, la ética es una ciencia derivada de la filosofia que abarca
el estudio de la moral, la virtud, el deber, la felicidad y el buen vivir. Pero...
(Realmente es importante la ética? (Para qué sirve ser ético? {Quien es el mayor
beneficiado si nos comportamos con ética? ¢Es importante la ética en los procesos

de marketing?

Para responder las preguntas anteriores debemos repasar varios conceptos basicos

hasta llegar a comprender la importante relacion entre la ética y el marketing.

¢QUE ES LA ETICA? La ética es la ciencia que estudia las cosas humanas por sus
causas, de lo universal y necesario, y de sus actos en el entorno social y natural. Es
todo aquello que se realiza tanto por la voluntad como por la libertad absoluta de
elegir de la persona. Todo acto humano que no se realice por medio de la voluntad

de la persona y que esté ausente de libertad, esta fuera del campo de la etica.

Este es un punto relevante, ya que la ética, trata sobre el acto bien o mal realizado

por las personas. Por lo
Grifico N°2: Fuerzas espirituales dentro del hombre.

mismo, st Hha PEEONT T Nyestra alma tiene dos fuerzas espirituales:

actua incorrectamente,

pero lo hizo bajo presion - ~
0 en ausencia de L ~
libertad, para escoger, ‘ 4
no se puede hablar de
un acto humano, mas Ambas tienen una eterna lucha entre si.
bien se convertiria en un éSabes cual predomina dentro de Ti?
acto logico. La siguiente
9 9 . 0 - m o e. . - . .

figura ilustra la pureza

Concepto creatvo. Lic krmesto Freroy Hay S, MBA

del acto humano:

Pero para comprender un acto humano, primero hay que saber, que es el hombre. Y
esta asignatura corresponde a la antropologia, otra rama de la filosofia la cual

estudia a la humanidad, como finalidad de la cual se desprende, que el hombre es

Informe Final MDS 715: Propuesta de Nuevo Disefio Curricular de la Asignatura de Mercadeo que incluye una
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una unidad sustancial de cuerpo y alma o sea, que lo provee de una exclusiva

supremacia evolutiva sobre los otros seres vivos de éste planeta.

Con lo anterior, el hombre esta llamado a realizar actos buenos y beneficiosos tanto
a su propia especie, como a la de todo ser vivo de este planeta y por lo tanto del
universo. Estos actos son guiados, por medio de la conciencia. La cual nos clarifica,
gue actos son correctos e incorrectos. Por lo mismo, es que debemos orientar
nuestros actos, a las virtudes. Las cuales son habitos, que nos hacen mas perfectos.
Ya que toda rama de la filosofia, al igual que la ética, tienden a la perfeccion del
hombre. Por qué la felicidad, es el fin Ultimo del ser humano. La cual se consigue,

por medio de la perfeccion del actuar del hombre.

Por lo mismo, la conciencia Grifico N°3: Desarrollo Personal.

nos dicta que el ser justo es Cami.no al Desarrollo Personal
lo correcto. Ya que frente a : ~N

una injusticia, nuestro Habitos %mm
entorno sistémico se afecta e La indusion.
negativamente. Por lo * Respeto. )
mismo, para evolucionar y alores :ﬁfgﬁfﬁsd_

garantizar nuestra .::resmdad'
existencia, tenderemos a - - = = Verdad. “~
ser justos. Pero un solo Pl‘l“ClplOS W

actuar, como justo, no
cambia nada. Por ello, si Concesto creativo: L. Ermasts Firery ty 5., MEA
ese acto, lo repetimos varias veces, se nos convertira en un habito. El cual, nos
perfeccionard y nos hara felices. Por lo tanto, la ética, aun cuando es una rama de
la filosofia, punto de partida, que comprende el amor por la sabiduria, o conocer por
conocer, la ética es una ciencia practica. Ya que por medio de ella, podremos guiar

nuestros actos, hacia aquellos que nos hagan mas virtuosos y felices.
2.2. LA FISIOLOGIA DEL CEREBRO y LA ETICA.

Para comprender a la ética es importante revisar lo concerniente a la Inteligencia

Emocional y para ello necesitamos conocer la Fisiologia del Cerebro.
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Fisiologia del Cerebro. Nuestra especie evoluciond a través de cientos de millones
de anos lo que dio como resultado el hombre moderno que conocemos hoy. Sin
embargo lo que nos hace “superiores” es en nuestro cuerpo tenemos una parte
capaz de construir o destruir llamada cerebro. Fundido en una sola estructura, esta
nuestro sistema nervioso central el cual alberga el cerebro el cual a su vez esta
formado en tres partes de cerebros que evolucioné en aproximadamente 500

millones de anos.

Por orden de aparicion en la historia evolutiva, esos cerebros son:

Grafico N°4: Fisiologia del Cercbro Humano.

v' El cerebro reptiliano (reptiles 500 Hm mﬁ.’l,
millones de ahos) que es el mds ~ Grebrotmocionsl
primitivo;
J—
v sobre 6l esta la segunda  parte Neocort
llamado cerebro limbico (mamiferos eocoriex
primitivos 100 millones de anos) v, . Limbico b
v la parte mas reciente evolutivamente mm
es ¢l cerebro neocortex (mamiferos \
evolucionados o superiores 5 /

millones de anos).

Derechos Reservados

v Cerebro Reptiliano, que comprende el tallo cerebral, regula los elementos
bésicos de supervivencia controlando la respiracion, el ritmo cardiaco, la
presidn sanguinea e incluso colabora en la continua expansién-contraccion de
nuestros musculos. Este primer cerebro es sobre todo como un guardian de la
vida, pues en él estan los mayores sentidos de supervivencia y lucha vy
ademas por su interrelacién con los poros de la piel, los cuales son como una
especie de interface que poseemos con el mundo externo, este primer

cerebro es nuestro agente avisador de peligros para el cuerpo en general.

Es la mas primitiva de nuestro cerebro, hoy llamado cerebro basico,

instintivo, reptiliano. Esta alojado en el tronco cerebral.
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Este tipo de cerebro se encuentra presente en otras especies de animales
salvajes, primordialmente en los reptiles siendo esta la especie con el menor
desarrollo cerebral el cual estd disefado para manejar la supervivencia
instintiva desde un sistema binario: huir o pelear, con muy poco o ningun
proceso sentimental. En consecuencia, este cerebro no esta en capacidad de
pensar, ni de sentir; su funciéon es la de actuar, cuando el cuerpo asi lo

demanda. . ‘ .
Grifico N°S: Ejemplo de Complejo Reptiliano.

El complejo reptiliano en los seres
humanos, incluye conductas que se
asemejan a los rituales animales
como el aparearse para
reproducirse y matar para :}

alimentarse. La conducta animal e

[

instintiva estéa en gran medida
controlada por esta area del perechos Reservados
cerebro. Se trata de un tipo de conducta instintiva programada y poderosa vy,
por lo tanto, es muy resistente al cambio. Es el impulso por la supervivencia:
comer, beber, temperatura corporal, sexo, territorialidad, necesidad de
cobijo, de proteccion. Es un cerebro funcional, territorial, responsable de

conservar la vida y el que es capaz de cometer las mayores atrocidades.

Nos sitla en el puro presente, sin pasado y sin futuro y por tanto es incapaz

de aprender o anticipar. No piensa ni siente emociones, es pura impulsividad.

En el cerebro reptiliano se procesan las experiencias primarias, no verbales,
de aceptacion o rechazo. Aqui se organizan y procesan las funciones que
tienen que ver con el hacer y el actuar, lo cual incluye: las rutinas, los
habitos, la territorialidad, el espacio vital, condicionamiento, adicciones,
rituales, ritmos, imitaciones, inhibiciones y seguridad. Es el responsable de la
conducta automatica o programada, tales como las que se refieren a la
preservacion de la especie y a los cambios fisiolégicos necesarios para la

sobrevivencia.
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Caracteristicas basicuas del Cerebro Reptiliano:

= Se caracteriza por la accion.
- Es el que permite el movimiento de actuar y hacer.

= Su cardacter mas especifico desde el punto de vista temporal es su

adecuacion al presente.

- Es el almacén de las limitaciones conformadas como: miedo.

Cerebro Limbico, es el cerebro que envuelve al cerebro reptiliano. Este
cerebro se empieza a desarrollar incipientemente en las aves y totalmente en
los mamiferos incluyendo al hombre. Estd dotado de un sistema limbico,
fisicamente ubicado encima del reptil permite al mamifero un desarrollo
sentimental que opera, fundamentalmente, desde la estructura conocida
como la Amigdala, y es ello lo que les permite establecer relaciones de mayor

fidelidad que los reptiles. Grafico N°6: Actitud diaria del trabajador.

El Sistema Limbico esta asociado a la capacidad
de sentir y desear. Estd constituido por seis
estructuras: el talamo (placer-dolor), la
amigdala (nutricion, oralidad, proteccion,
hostilidad), el hipotalamo (cuidado de los otros,
caracteristicas de los mamiferos), los bulbos
olfatorios, la regidn septal (sexualidad) y el
hipocampo (memoria de largo plazo). En estas
zonas estan las glandulas endocrinas mas
importantes para el ser humano: pineal vy
pituitaria. En este sistema se dan procesos

Derechos Reservados

emocionales y estados de calidez, amor, gozo, depresion, odio, otros.

El cerebro limbico es capaz de poner el pasado en el presente (presente +
pasado) y por tanto se produce aprendizaje y se activa cuando nos
emocionamos. Facilita la calidad de vida que da la calidez en las relaciones
humanas. Es razonable pensar que el desarrollo de la memoria se asocia a

momentos emocionalmente intensos, como el primer beso. Es por eso que es
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mas facil recordar un momento de felicidad o de profunda tristeza de nuestra

infancia que los titulares de los periédicos de la semana pasada.

En éste reside la sede de todas las fuerzas emotivas que daran lugar a todos
tus deseos y sentimientos y es en él donde subyacen las Iinteligencias de
capacidad de dejarnos afectar por algo o alguien. Proporciona el afecto que
los mamiferos necesitan para sobrevivir, por tanto se Introducen los
sentimientos: dar o recibir afecto, recibir atencién, consideracidon, escucha,

compasion, ternura, empatia.

Caracteristicas bdsicas del Cerebro Reptiliano

- Es el centro de las emociones, el miedo o la valentia

- En este segundo cerebro existe la capacidad de sentir, pues de los tres es el
que mas se deja afectar por los demds y por el entorno

- La realidad que percibimos a traveés de la nariz, la boca y los genitales se
relaciona estrechamente con este segundo cerebro

- Su cardcter mas especifico desde el punto de wvista temporal es ‘la
capacidad de poner el pasado en el presente (aprender, memoria)

- Es el almacén del sufrimiento y de la motivacion

Cerebro Neocértex, es el cerebro que mas ha evolucionado en el planeta vy
gue envuelve tanto al cerebro limbico como al cerebro reptiliano. Esta
compuesto por el Sistema Neocortical donde se llevan los procesos
intelectuales superiores. So6lo lo tienen los mamiferos mas evolucionados
como los primates y algunos cetaceos como los delfines y las ballenas tienen
desarrollada esta parte del cerebro por lo cual, ademas de manejar los

sentimientos, manejan un proceso mayor: el entendimiento.
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El cerebro humano esta estructurado por dos hemisferios:

i

El  hemisferio izquierdo esta
asociado a procesos de
razonamiento logico, funciones
de analisis, sintesis y
descomposicion de un todo en P ™ ol

sus partes. -

El hemisferio derecho, en el cual
se dan procesos imaginativos,
creativos, ve globalidades,

dimensiones y establece A

Grafico N°7: Hemisferios del Cerebro Humano.

relaciones espaciales. Dereohos Reservados.

La ciencia ha demostrado la relacion directa entre el desarrollo de la corteza

cerebral y el desarrollo social.

Hay en los primates una correspondencia directa entre los dos aspectos, de
manera tal que a mayor desarrollo de la corteza cerebral en las especies de

primates, sus sociedades son mas complejas y organizadas.

Los humanos poseen el cerebro mas evolucionado del planeta y por ende
mucho mas especializado que los primates, por lo cual, ademas de tener
sentimientos, manejan un proceso racional de entendimiento y de analisis, les
permite adquirir conocimientos, desarrollar sociedades, culturas, tecnologias

y lo mas importante: comprender las leyes que rigen el universo.

La neocorteza representa la adquisicion de conciencia y se desarrolld a través
de la practica del lenguaje. La aparicion de los calendarios implica que los
seres humanos comenzaron a desarrollar progresivamente la capacidad de

anticipar, planificar y visualizar, de poner el futuro posible en el presente.

Mientras que los animales, sobre todo los mamiferos son capaces de

desarrollar emociones y aprender, el neocortex nos da la capacidad de poner
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el futuro en el presente (presente + pasado + futuro), siendo esta forma de

evolucidén especificamente humana.

Caracteristicas basicas de la neocorteza son.

- Este tercer cerebro, ¢l cual permite el razonamiento.
- Permite la comunicacion y el dominio de las emociones.

- Es donde se desenvuelven la generacién o resolucion de problemas,
andlisis y sintesis de informacion, del uso del razonamiento analdgico y
del pensamiento critico y creativo.

- Su cardcter mas especifico desde el punto de vista temporal es la
capacidad de anticipar, de poner el futuro posible en el presente.

- Es el que determina la diferencia cntre un acto légico-racional y una
decision ética-moral.

2.3. LAETICAY LA INTELIGENCIA EMOCIONAL.

Segun Paul Ekman®, pionero en el estudio de las

emociones, definid que existen cuatro emociones basicas:

- Ira o colera.
- Tristeza o dolor.

Grifico N°8: - Miedo o temor.

Dr. Padl Ekman.
- Alegria o felicidad.

Derechos Reservados.

Las empresas de marketing, los medios de comunicacion y los gobiernos han
invertido millones de dodlares en investigaciones para comprender como funcionan
las emociones para establecer estrategias para inducir a las masas a que tomen
decisiones a beneficio de los pequefios focos de poder por medio de la manipulacién
de las emociones. Se sabe que esta manipulacién puede llegar a incidir en nuestro
el cerebro limbico, donde mensajes inciden directamente en nuestras emociones al
haciéndonos creer que requerimos elegir, casi inconscientemente, un producto o

idea propuesta por un ofertante para satisfacer nuestra necesidad.

2 paul Ekman: es uno de los 100 Psicologo mas destacados del siglo XX, pionero en el estudio de las emociones y sus
relaciones con la expresion facial.
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El Dr. Daniel Goleman® ha escrito acerca del término
emocién en su libro “La Inteligencia Emocional (1995)”,
lo siguiente: "Yo utihzo el término emocién para
referirme a un sentimiento y sus pensamientos
caracteristicos, a estados psicoldgicos y biolégicos y a
una variedad de tendencias a actuar. Existen cientos de
emociones, junto con sus combinaciones, variables,
mutaciones y matices. En efecto, existen en la emocion

mas sutilezas de las que podemos nombrar®. —
Grifico N°9. Dr Damel Goleman

Este mismo autor en su libro La Inteligencia Emocional en la empresa (1998) ha
definido: "El término ‘inteligencia emocional’ se refiere a la capacidad de reconocer
nuestros propios sentimientos y los ajenos, de motivarnos y de manejar bien las

emociones, en nosotros mismos y en nuestras relaciones”.

En esta definicidn, Goleman ha considerado cinco aptitudes emocionales,

clasificadas a su vez en dos grandes grupos:

Aptitud personal: Son las que determinan el dominio de uno mismo.
Comprenden las siguientes aptitudes:

- Autoconocimiento.

- Autorregulacion.

- Motivacion.

Aptitud social: Son las que determinan el manejo de las relaciones.

Comprenden las siguientes aptitudes:

- Empatia.

- Habilidades sociales.

w

Ahora bien, el Dr. Goleman, afirma que una aptitud emocional es: una

capacidad aprendida, basada en la inteligencia emocional, que origina un

Daniel Goleman: Renombrado Psicélogo norteamericano estudioso del comportamiento humano
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desempefio laboral sobresaliente". En otras palabras se pueden definir como la

manera en que el individuo hace las cosas, sin perder tiempo en buscar excusas

ni razones para demostrar que algo no se puede hacer.

Todo Individuo que tome conciencia de lo que es, siente, piensa, hace, desea y

dice esta en un darse cuenta de si mismo, y de lo que le rodea, lo que importa es

el ser y no el

autoeficiencia.

debe ser, esto

Cuadro N°1 Aptitudes Personales

AUTOCONOCIMIENTO
Consiste en conocer los
propios estados internos,
preferencias, recursos e

Conciencia
emocional.

involucra el

autoestima, autodireccién,

Reconocimiento de las
emociones y sus efectos.

proplas

Autoevaluacion
precisa.

Conocimiento de los proplos recursos
Iinteriores, habilidades y limites.

Confianza en uno

Certeza sobre el propio valer vy

intuiciones.
mismao. facultades.
.. Mantener bajo control las emociones
Autodominio.
y los impulsos perjudiciales.
Confiabilidad. Ir:etzgtt;:lzzrd normas de honestidad e
AUTORREGULACION 9

Consiste en manejar los
propios estados internos,
Impulsos y recursos.

Escrupulosidad.

Aceptar la responsabilidad del
desempeiio personal.

Adaptabilidad.

Flexibilidad para reaccionar ante los
cambios.

Innovacion.

Estar abierto y bien dispuesto para
las 1deas y los enfoques novedosos y
la nueva informacion.

MOTIVACION

Son las tendencias
emocionales que guian o
facilitan la obtencion de las
metas

Afan de triunfo.

Afan orientador de
responder a una

mejorar o
norma de

excelencia.
. Alinearse con los objetivos de un
Compromiso. ,
grupo u organizacion.
. Disposicion ara aprovechar las
Iniciativa. P P P

oportunidades.

Optimismo.

Tenacidad para buscar el objetivo,
pese a los obstaculos y reveses.
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Cuadro N°2 Apttudes Sociales

EMPATIA.
Es la captacion de
sentimientos,
necesidades e

Ayudar a los demads a
desarrollarse.

26

Percibir las necesidades de desarrollo
de los demas y fomentar su capacidad.

Orientacion hacia el
servicio.

Prever, reconocer y satisfacer las
necesidades del cliente.

Aprovechar la diversidad.

Cultivar las oportunidades a través de
personas diversas.

intereses.
. . e - Interpretar | corrientes social
Conciencia politica. =P as cornen 'ales ¥
politicas.
. lem : ¢
Influencia. Implementar tacticas de persuasion
efectiva.
. . Escuchar abiertamente vy trasmitir
Comunicacion.
mensajes convincentes.
HABILIDADES Manejo de conflictos. Manejar y resolver desacuerdos.
SOCIALES.

Son las habilidades
para inducir en los
otros las respuestas
deseadas.

Liderazgo.

Inspirar y guiar a individuos o grupos.

Catalizador de cambios.

Iniciar o manejar los cambios.

’ Alimentar las relaciones
Establecer vinculos.
instrumentales.
Colaboracion y Trabajar con otros para alcanzar

cooperacion.

objetivos compartidos.

Habilidades de equipo.

Crear sinergia para trabajar en pos de
las metas colectivas.

2.4. DEDUCCION (Légica-Racional) vs DECISION (Etica-Moral).

La mejor ayuda para comprender la diferencia entre la légica y la ética es precisar la

diferencia entre la deducciéon y la decision. Para ello les ofrezco una oracion

hermosa que algunas le atribuyen a San Francisco de Asis y que la asociacion de

Alcohdlicos Andnimos usan como emblema:

"Serior, concédeme Serenidad para aceptar las cosas que no puedo cambiar

Valor para cambiar las cosas que si puedo y,

Sabiduria para reconocer la diferencia "
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Ahora analicemos la siguiente figura donde se muestra nuestro “circulo de accién”

representada por el dibujo de Leonardo Da Vinci de 1492 “El Hombre de Vitrubio”.
Grafico N°10: Lo que se puede y no puede cambiar.

¢Cree Ud. que existen “decisiones

logicas o racionales”?, es decir )
La Lo La

(Cree que se puede “tener la imaginacién humano Creatividad
4 W [P 4 t ) ’ .‘
razon” una decision”? La F %, - L -
&'  Conclencla

Futuro

civilizacion occidental, dentro de la G

a , = )
! ftica ~ Emotiones Evolutivo

cual todos nosotros vivimos, nos o

L La

ha hecho «creer que existen Deseo Espiritualidad  Moral
.t f \ El
decisiones l6gicas”, y eso es un Nombre o
. . El Valor a Infinito
error, un grave e intencional error. las cosas
i
: Voluntad Estético Sentimientos
Es gracioso para una persona que " iy m
comprende la diferencia entre lo
que es dedUCir (IO que tOdOS deben Concepto creativo: Lic. F resto Fitzroy Hay S MBA.

hacer) de lo que es decidir (la libertad de cada quién escoger), que después de un
razonamiento légico, deductivo y riguroso en equipo alguien dijese (por lo regular lo
hacen los fanfarrones): “con base en dicho razonamiento 'MI OPINION' es que la
decision correcta es tal, ¢Ud. qué opina?” un planteamiento asi es sencillamente
absurdo, o mas bien ridiculo, que alguien quiera pasarse de listo y decir que “tiene

una opinién personal ante un hecho claramente l6gico.”

Esta es una pregunta tramposa: cuando estas ante la necesidad de tomar una
decisién, ¢apelas a la razén para tomarla o, para evitar tomarla? La reaccién -al
parecer contundente- no se hace esperar: es obvio, profesor, que la respuesta es
que necesitamos razones firmes para tomar decisiones. Pues estimados estudiantes
les confirmo que: NO, es un ERROR, no necesitamos razones (io que todos deben

hacer) para decidir (la libertad de cada quién escoger).

Eso de creer que apelamos a la razén para tomar decisiones -y no para evitarlas- es
una expresion obesamente equivocada o mal entendida en el que hemos incurrido
desde hace 2.500 afios, io sea!, desde siempre. Hoy seguimos creyendo que

razonando o analizando la realidad que tenemos delante, es como podemos tomar
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decisiones; cuando es exactamente al revés: mientras mas poderosas sean las
razones que tenemos para hacer o no hacer algo, menos habra que decidir, es
decir, mas obvio sera lo que tenemos que hacer. iDe manera forzosa y no porque
decidamos hacerlo! Repito: no lo que debemos hacer, sino lo que tenemos que
hacer. Comprender que la Toma de Decisiones pertenece a la esfera de la Etica y no
a la de la Logica. Empezar a intuir que sdlo estamos ante una Decisiéon cuando la
Razdn no nos sirve para nada, cuando ella no puede ayudarnos en lo mas minimo.
Es decir, cuando con estrictamente el mismo contexto y exactamente las mismas
causas podemos perdonar o no una ofensa, poner o0 no un impuesto del 7%, matar
o no a alguien, ilnvadir o no a Panama, o Afganistan, o Irak! Por cierto, estos

ultimos ejemplos son decisiones personales y no deducciones logicas.
Premisa:

» Una deduccion légica-racional es cuando hay un solo camino, o sea,
estamos consientes de lo que todos tenemos que hacer porque la realidad
es indiscutible y contundente. Es natural, es lo que es, debido a una
realidad concreta que llevan a la personas a una direccion especifica que se

impone indiscutiblemente. Griafico N°11: Diferencia entre la Deduccion y fa Decision.

» Una decision ética-moral es

o,

cuando tenemos dos o0 mas Eipirity

posibles caminos, dos o mas

- Aquello que

posibilidades alternas para algo nos Aquello que
; . impone y NO elen:isr:to;osﬂ
elegir y/o asumir donde cada controlamos. legimos v
persona se hace responsable | T A,‘M“’;'D&éﬁ\
i son idénticos. o . s P o

de las consecuencias. Es lo
espiritual que contradice lo
establecido y no cabe ninguna

logica.

Concepto ereativo: Ly Frucsto bitzroy Ty N MBA

La mayoria de las actividades humanas estan constituidas por deducciones logico-
racionales como nuestra relacion con la conservacion de la naturaleza para

garantizar nuestra propia existencia; convivir en sociedad e intercambiar algo por
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algo; los descubrimientos en biologia, quimica, fisica, matematicas y otras ciencias;
definir asuntos globales en politica, economia y finanzas para cubrir las necesidades
basicas y todo aquello que sea necesario y que el mundo nos impone. No hay que
hacer un gran esfuerzo racional para deducir que sI quiero seguir con vida debo
comer, o sI quiero tener una pareja debo abordarla o que si quiero salir bien en un

examen debo estudiar antes.
En la interaccidon entre vivimos en dos dimensiones que se confrontan:

a. El mundo de la libertad, de la ética-moral, de las decisiones, de las cosas
gue podemos cambiar, de la que nosotros elegimos y/o asumimos para
imponernos ante la realidad. Es diferente para cada humano y la
reconocemos cuando una pregunta nos presiona mas y se altera nuestra

tranquilidad.

b. El mundo de la necesidad, el de la ldgica-racional, de las deducciones, el
de aquellas cosas que no podemos cambiar, el de aquellas que la
realidad le impone a nuestro espiritu. Es igual para todos los humanos y
la reconocemos cuando una pregunta nos presiona menos y NO altera

nuestra tranquilidad.

Los seres humanos vivimos cada momento de nuestras vidas en una confrontacion
constante entre el Espiritu, la voluntad y la conciencia por un lado; y el Mundo, la

realidad y la naturaleza por el otro.

Para comprender la diferencia entre ambas dimensiones. En 1°" lugar, es necesario
asumir que nuestro propio cuerpo, nuestras manos, rodillas, pulmones, el corazon y
aun el cerebro, forman parte del Mundo, de la naturaleza, de la realidad; y no de
nuestro Espiritu. Porque todos los érganos y partes de nuestro cuerpo funcionan de
acuerdo a su propla naturaleza, o sea, no pueden funcionar ni actuar de otra
manea. Esto es igual que las plantas, las piedras, los animales y los planetas; por
eso que la expresion “la naturaleza humana” no es clerta, de hecho es grandemente
tan equivocada, como lo es que se necesita una razon para decidir. Lo correcto seria

decir la “naturaleza de nuestro cuerpo”.
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En 2% lugar, nuestro espiritu, aun cuando solemos asociarlo con la mente o el
corazon, es de una naturaleza radicalmente distinta a nuestro cuerpo y al mundo.
IPrecisamente porque nuestro Espiritu no tiene ninguna naturaleza'! iNo tiene una
manera especifica de ser! INO existe una “naturaleza humana” como nos han hecho
creer! Nuestro espiritu es pura posibillidad de ser. UN SER indeterminado que
nosotros mismos podemos determinar si asi lo queremos. Es decir, que gracias a
nuestra voluntad puede asumir determinadas formas, pero que no tiene ninguna en
particular. Que puede ser de infinitas maneras, iPrecisamente porque no es de

ninguna manera especifica’

2.5. Esquema de la Planeacion Didactica.

El Disefio de la Planificacion Didactica debe tener la capacidad de desarrollar valores
que impulsen ideas y cambios que impliquen las oportunidades que tienen alcanzar
resultados significativos en el aprendizaje de la ética en los estudiantes de

Mercadeo.

La eficiente aplicacién de técnicas educativas bien dirigidas nos ayudaria a alcanzar
la meta deseada y es que el trabajo del docente universitario llegue crear los
escenarios favorables para que los estudiantes construyan sus propias experiencias

de aprendizaje.

El sistematizar y analizar las practicas docentes para transmitir ensefianzas como la
ética, no solo se constituye en un medio para formar, capacitar y actualizar
docentes, sino ademads, en una estrategia para generar teoria educativa, al

adoptarse una posicion de investigaciéon en todo el proceso.

Es mas, la aplicacién de un enfoque innovador como estrategia para la formacion,
conduce a la necesidad de entrar en contacto con la realidad del aula, de manera
temprana, por medio de diversas actividades: observaciones, iInmersion e induccion
a la docencia, acompafiante de profesor y ejecutante de practicas concretas. Lo que

se debe buscar con la aplicacion de la estrategia deseada es que el aprendizaje sea
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mas dinamico, flexible y motivador, logrando asi un verdadero aprendizaje

significativo.

Por ello, hoy en dia el papel de los formadores no es tanto "ensenar" (explicar-
examinar) unos conocimientos que tendrédn una vigencia imitada y estaran siempre
accesibles, como ayudar a los estudiantes a "aprender a aprender" de manera
autonoma en esta cultura del cambio y promover su desarrollo cognitivo y personal
mediante actividades criticas y aplicativas que, aprovechando la inmensa
informacion disponible y las potentes herramientas de tecnologia, informaciéon y
comunicacién para que tengan en cuenta sus caracteristicas (formacion centrada en
el alumno) y les exijan un procesamiento activo e interdisciplinario de la informacion
para que construyan su propio conocimiento y no se limiten a realizar una simple

recepcién pasiva-memorizacion de la informacion.

Por otra parte, la diversidad de los estudiantes y de las situaciones educativas que
pueden darse, aconseja que los formadores aprovechen los multiples recursos
disponibles (que son muchos, especialmente si se utiiza el ciberespacio) para
personalizar la accion docente, y trabajen en colaboracidon con otros colegas
(superando el tradicional aislamiento, propiciado por la misma organizacion de las
escuelas y la distribucion del tiempo y del espacio) manteniendo una actitud
Investigadora en las aulas, compartiendo recursos (por ejemplo a través de las
webs docentes), observando y reflexionando sobre la propia acciéon didactica y
buscando progresivamente mejoras en las actuaciones acordes con las

circunstancias (investigacién-accion).

Cada vez se abre mas paso su consideracion como un mediador de los aprendizajes

de los estudiantes, cuyos rasgos fundamentales son:

v' El docente es un experto que domina los contenidos, planifica pero es
flexible.

v’ Establece metas: perseverancia, habitos de estudio, autoestima vy
autoaprendizaje; siendo su principal objetivo que el mediado construya

habilidades para lograr su plena autonomia.
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v' Regula los aprendizajes, favorece y evalla los progresos; su tarea principal
es organizar el contexto en el que se ha de desarrollar el sujeto, facilitando

su interaccidn con los matenales y el trabajo colaborativo.

<

Fomenta el logro de aprendizajes significativos, transferibles.

v’ Fomenta la busqueda de la novedad: curiosidad intelectual, originalidad.
pensamiento convergente.

v' Potencia el sentimiento de capacidad: autoimagen, interés por alcanzar
nuevas metas.

v’ Ensefla qué hacer, cémo, cudndo y por qué, ayuda a controlar la
impulsividad.

v’ Comparte las experiencias de aprendizaje con los alumnos: discusion

reflexiva, fomento de la empatia del grupo.

<

Atiende las diferencias individuales.

v Desarrolla en los alumnos actitudes positivas: valores humanos.

2.6. Aproximacion Estrategias de Ensenanza utilizadas en clase.

Para potenciar la efectividad de la aplicacion de una estrategia de ensefanza de la
ética, desde mi punto de vista, es aquella que es capaz de identificar problemas,
interpretarlos y buscar soluciones mediante un analisis critico de los resultados del
procedimiento metodologico aplicado para asi encontrar el camino mas eficaz para

la transmision del conocimiento.

De hecho, los docentes deben enfocarse en estudiar y comprender cada contexto
institucional y sociocultural de su entorno. También es necesario considerar los
referentes teéricos que les dan significado, pero no tomarlos como la simple
interpretacion de postulados tedricos, sino como expresidn y producto de la

reflexién y la experiencia educativa acumulada por muchas generaciones.

Basado en lo anterior, las estrategias didacticas empleadas en clase para compartir

los conocimientos de la ética fueron las siguientes:
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Analizar Casos de Estudio: como medio para conocer, reflexionar y
comparar diversas situaciones, se puede trabajar con casos simulados o
basados en situaciones ya ocurridas y previamente documentadas, o con
casos reales que se desarrollan en el momento y que se pueden investigar

en el proceso de formacion.

Compartir metaforas: facilitan la revisibn y comprension de la propia
practica docente por medio de la comparacidon con otras situaciones,
constituyen un medio para acercarnos a lo cotidiano, comprender el
significado de muchas acciones e interpretar las Interrelaciones que
ocurren en la practica docente. Es conveniente compartir las metaforas
particulares y analizarlas en grupos con el proposito de encontrar

similitudes o tendencias.

Construir un portafolio: que son donde los estudiantes lievan sus apuntes,
pruebas, estudios de casos y otras herramientas didacticas lo que permite
repasar el proceso vivido y propiciar una reflexion constante, con base en
la experiencia y los referentes tedricos e integrar ademads, aspectos

subjetivos que surgen en la practica.

Formar Grupos de estudio, discusion y reflexidn: que constituyen una
técnica basica para organizar la participacion de todo el grupo y compartir
los resultados y su andlisis, a partir de la reflexiéon de las practicas

educativas individuales.

Elaborar Proyectos: constituye un método apropiado que permite aplicar el
conocimiento adquirido con el fin compartir informacion y definir nuevas

acciones beneficiosas para los involucrados.

Aplicacién de otras estrategias, segun los propoésitos que se busquen:
conferencias, tutorias, pasantias, talleres, entrevistas, mesas redondas,
debates, seminarios, otros. Asi como el empleo de diferentes medios

audiovisuales.
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2.7. Otras Actividades Académicas.

El docente que es capaz de disenar estrategias de ensefianza y aprendizaje con
Intervenciones educativas concretas, puede aplicar actividades académicas eficaces

de la siguiente forma:

v' Preparar estrategias didacticas (series de actividades) que Incluyan
actividades motivadoras, significativas, colaborativas, globalizadoras vy
aplicativas. Deben promover los aprendizajes que se pretenden y contribuir

al desarrollo de la personal y social de los estudiantes.

v Encaminar a los estudiantes hacia el aprendizaje auténomo y promover la
utitizacion autébnoma de los conocimientos adquindos, con lo que

aumentara su motivacion al descubrir su aplicabilidad.

v’ Disefiar entornos de aprendizaje que consideren la utilizacién
(contextualizada e integrada en el curriculum) de los medios de
comunicacion y los nuevos instrumentos informaticos y telematicos (TIC),
aprovechando su valor informativo, comunicativo y motivador. Asi

preparara oportunidades de aprendizaje para sus alumnos.

v' Aprovechar multiples recursos y las aportaciones didacticas que pueden

proporcionar sus distintos codigos y lenguajes.

v’ Considerar la posibilidad de ofrecer a los estudiantes diversas actividades
que puedan conducir al logro de los objetivos (para facilitar el tratamiento

de la diversidad mediante diversas alternativas e itinerarios).
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La metodologia (del griego petTn meta "mas alla", odwg odos "camino" y Aoyog logos
"estudio"), hace referencia al conjunto de procedimientos basados en principios
logicos, utilizados para alcanzar una gama de objetivos que rigen en una
Investigacion cientifica o en una exposicion cientifico. Es una guia que no produce el
saber pero evita que el investigador se pierda en un aparente caos de fendmenos,
aunque solo sea para que nos Indique como plantear los problemas o como evitar

sucumbir ante la subjetividad del pensamiento prejuicioso de los involucrados.

Se refiere a los procedimientos que se puede seguir con el proposito de llegar a
demostrar una hipotesis, cumplir con los objetivos o dar una respuesta concreta al
problema que se identifico. Para ello se empieza por definir cual serd el punto de
partida de la investigacion. Si se parte de situaciones concretas, la busqueda de
informacion para analizarlas en un marco tedrico general ayuda a encontrar la
iInduccidon del estudio. Si por otro lado se parte de situaciones generales y se va a
aplicar a realidades concretas, va a resultar una deduccion logica. Lo importante en
el uso de una metodologia es que se debe saber de donde sale el conocimiento y a

dénde se espera llegar con él.

En otras palabras, la metodologia es una etapa especifica que procede de una
posicion tedrica y epistemoldgica, para la seleccdén de técnicas concretas de
investigacion. La metodologia, entonces, depende de los postulados que el
investigador crea que son validos, ya que la accion metodolégica sera su

herramienta para analizar la realidad estudiada.

3.1. Tipo de Estudio:

La investigacion tiene una orientacién Cuantitativa Descriptiva, ya que va a estar
Influenciado principalmente del método de investigacion académica atendiendo
primero a la observacion de las reacciones en la aplicacion de la Etica en la
ensefianza del Marketing, luego describir lo que se observo y finalmente intentar dar

una explicacién l6gica y objetiva de los hallazgos.
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La ética en si misma es interpretativa lo que dificulta una aplicacion tradicional de

Instrumentos Investigativos por lo cual, la presente investigacion se caracteriza por

ser un proceso descriptivo como se explica a continuacion:

Primer paso fue Sistematico: A partir de la formulacion de una hipétesis de
que los estudiantes van a reaccionar positivamente al aplicarles elementos
éticos desde el primer dia de clases. De esta forma, se recogen datos segun
un plan preestablecido, una vez analizados e interpretados, modificaran o
anadiran nuevos conocimientos a los ya existentes, iniciandose entonces un
nuevo ciclo de investigacion. La sistematica empleada en una investigacion es

la del método cientifico.

Segundo paso fue Organizado: El investigador debe conocer lo que hay hacer
durante todo el estudio, aplicando las mismas definiciones y criterios a todos
los participantes y actuando de forma idéntica ante cualquier duda. Para
conseguirlo, es imprescindible escribir un protocolo de investigacion donde se

especifiquen todos los detalles relacionados con el estudio.

e Tercer paso fue Objetivo: Aunque el docente puede tener claramente definido

los conceptos de la Etica, es recomendable encontrar la forrﬁa la mas eficaz a
la hora de transmitir el conocimiento, es importante que las conclusiones
obtenidas del estudio se basen en hechos que se han observado y medido, y
que en su interpretacion se evita cualquier prejuicio que los responsables del

estudio pudieran hacer.

El proceso de Investigacion Cualitativa Descriptiva es, por un lado, un proceso de

descubrimiento donde se buscan pruebas y por el otro de mostrar los hallazgos a los

interesados.

Por tanto, esta investigacion estd orientada a un enfoque interpretativo; se realizd

en grupos pequenos de estudiantes los cuales, no fueron seleccionados en la base

de una probabilidad.
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No se hace Iintento alguno por sacar conclusiones firmes ni generalizar los
resultados a la poblacion en general. Por eso, en este caso se trata de demostrar
por medio de la interpretacion de este estudio que existe la necesidad de que los
potenciales profesionales adquieran mas conocimientos referente a la ética, y es por
medio de las encuestas que se obtendradn resultados preliminares de pruebas
cuantitativas aplicadas a un grupo de estudiantes de mercadeo de la Universidad

Americana del periodo académico 2012.

3.2. Poblacion.

La poblacion son los estudiantes que cursan el primer ano de la carrera de
Licenciatura en Mercadeo y Relaciones Publicas de la Universidad Americana en el
afio 2012.

3.3. Muestra.

La muestra se obtuvo de un grupo de 130 estudiantes de primer afo durante los

meses de mayo a septiembre del afio 2012.

3.4. Técnica de Analisis y Recoleccion de Datos.

Entre las técnicas de recoleccion de datos, se utilizaron las siguientes:

e Observaciéon activa y directa: Se Inicié6 con la recopilacion de datos por

medio de la observacion a los sujetos de estudio.

e Observacion No participante: Se realizé un esfuerzo en mantenerse al
margen de los acontecimientos para encontrar las caracteristicas del objeto
de estudio; posteriormente se recurrieron a instrumentos tecnologicos para

recopilar, ordenar y sistematizar los datos sobre los hechos.
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e Observacion No estructurada ordinaria: Se utilizaron otras herramientas
que permitieron recabar la informacion como una grabadora de voz y una

camara fotografica.

¢« Observacion Individual y Grupal: Se analizé y evalué individualmente a
todos los estudiantes participantes en la investigacién y se tratd de considerar
el esfuerzo de cada estudiante en aprender. También se observd la
interaccion entre los miembros de cada grupo formado al inicio de la

investigacion.

Las técnicas de anadlisis aplicadas estuvieron basadas en una observacion periddica

registrando los hallazgos para su futuro analisis.
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4.1. Observacion Final.

Los hallazgos de la investigacion docente seran mostrados mediante cuadros y

graficos, mostrando los resultados obtenidos mediante porcentajes.
4.1.1. Resultados basados en instrumento de Investigacién. (Ver ANEXO N°1).

Cuadro N°3 Resultados de las encuestas realizadas en clase

La ensefianza sobre la ética
A €N el Marketing empleada,
por el docente en las clases,
la evalua como: 100 20 10 0 130
Las ensenanza empleada, le
permite comprender la
B | importancia y la utilidad de
manejar los conceptos de| 90 40 0 0 130
Marketing:
La enseianza empleada, le
C permite la identificacién del
concepto éticos del
Marketing: 80 50 0 0 130
La ensenanza empleada, le
D facilita su participacion
durante el desarrollo de la
_ 130 0 0 o | 130
clase:
La ensefanza empleada, le
E ayudan a mantener |la
atencion y comprensién de la
clase: 90 40 0 0 130

Fuente: Datos recopilados en el aula de clases por medio del instrumento de encuestas

fisicas realizadas al final del proceso de ensefanza del docente practicante
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Grafico N°1: Pregunta A.

La enseflanza sobre la ética en el Marketing
empleada por el docente en las clases, la evaliia como:

0%

@ Muy Buena
W Buena
u Regular

m Deficiente

En la Pregunta A, podemos observar que el 77% de los estudiantes evaltan la
ensefianza son muy buenas, el 15% las evalué como buena y un solo estudiante la
calificé como regular obteniendo un 8%. Esto evidencia que la ensefianza de la ética

en el Marketing es bien empleada y aceptada por los estudiantes.

Grafico N°2: Pregunta B.

Las enseiianza empleada, le permite comprender la
importancia y la utilidad de manejar los conceptos de
Marketing:
__D%
Siempre
| Casi siempre

m Pocasveces

B Nunca

En esta Pregunta B, los resultados muestran que la mayor tendencia fue
considerar que siempre la enseflanza empleada por el docente le permitia
comprender la importancia y utilidad de la ética en el Marketing con un 69%;
mientras que el 31% considera que casi siempre le es importante y util. No hubo

ningun valor para pocas o nunca.
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Grafico N°3: Pregunta C.

Las enseflanza empleada, le permite la identificacion
del concepto éticos del Marketing:

0%
H Siempre
m Casi siempre
® Pocas veces

Nunca

Para la Pregunta C, los estudiantes respondieron que siempre (62%) la ensefianza
utilizada les permitia identificar conceptos éticos del Marketing. El restante 38%
considero que casi siempre se le permitia lograr el objetivo de la clase. Cabe

destacar que nadie califico negativamente esta pregunta.

Grafico N°4: Pregunta D.

La ensefianza empleada, le facilita su participacion
durante el desarrollo de la clase:

0%
m Siempre
m Casi siempre
 Pocas veces

B Nunca

Como era de esperarse, en el planteamiento de la hipotesis, de que al aumentar los
casos practicos y ejercicios grupales, permitiria un aprendizaje mayor. Esto se
sustenta en la Pregunta D, que el 100% de los estudiantes concordaron que la

estrategia utilizada facilita su participacion en el desarrollo de la clase.
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Grafico N°5: Pregunta E.

La enseflanza empleada, le ayuda a mantener la
atencion y comprension de la clase:

0%
# Siempre
B Casi siempre
.. Pocas veces

# Nunca

En la Pregunta E, un 69% de los estudiantes respondieron que siempre la
ensefianza utilizada por el docente les ayudaba a mantener atencion y les permitia
darle seguimiento a la clase. El 31% restante confirmaron que casi siempre se

mantenian atentos. Ninguno respondié de forma negativa.

Para la Pregunta F, los comentarios mas relevantes fueron los siguientes:

v La ética aplicada al mercadeo es necesaria para la generacion de confianza en

los clientes, proveedores, accionistas, empleados y en la sociedad en general.

v Captacion de Buenos Clientes, Proveedores, Empleados, Distribuidores vy

Otros (porgue se sienten identificados con un comportamiento ético).
v Proteccién contra la Publicidad Negativa
v Satisfaccién Personal y Paz Interior de todos los involucrados en el proceso.

v Creas una buena imagen, una marca que la gente comprara solo por el

nombre y ese es el objetivo del marketing.
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En la Ultima Pregunta G, los hallazgos son los siguientes:

Se puede apreciar que lo necesario para encontrar la metodologia mas
adecuada para un grupo de estudiantes es evaluar previamente el entorno

donde se desenvuelven para asi fortalecer el aprendizaje.

La teoria en si misma no tiene un valor practico si no se aplican en la vida
real y en ese sentido se debe pensar en una metodologia que permita

verificar el conocimiento cognitivo previo es Util en los entornos actuales.

La logica del conocimiento es propia del aprendizaje significativo, de quién se

apropia de ella logra beneficios substanciales a largo plazo.

Para utilizar los nuevos aprendizajes, es ventajoso integrarias a herramientas
tecnologicas que permitan la interaccion en todo momento y en cualquier

lugar ya que el aprendizaje es dinamico y constante de la ética.

Resultados de la Observacién Individual y Grupal:

Evaluar los escenarios para decidir que estrategias didacticas deben aplicarse
para mitigar eventos negativos y cuales son deben aplicarse para fortalecer el

aprendizaje significativo de la ética en el curso de mercadeo.

Por lo regular, los estudiantes NO LEEN EL MATERIAL DE LA CLASE por lo
tanto es en el aula de clases, un ambiente controlado, donde tratan de
asimilar la mayor cantidad de informacion. Como esto no significa que deba
ser aceptada esta situacion, es importante fortalecer las estrategias

didacticas de auto-aprendizaje e intensificar las discusiones grupales.

Las técnicas de ensefianza-aprendizaje de la ética en el curso de mercadeo
deben ser aplicados teniendo en cuenta el orgullo y dignidad de los
estudiantes para Incentivar su participacion. No tiene utilidad practica
someter a los estudiantes a criticas que los averguence o peor aun, ignorar

las necesidades de ellos.

Informe Final MDS 715 Propuesta de Nuevo Diseilo Curricular de la Asignatura de Mercadeo que Incluye una
aproximacién al estudio de la Etica en la Universidad Americana.
Preparado por Ernesto Fitzroy Hay S



46

En vez de responder preguntas, hay que hacerlas por medio de sesiones
abiertas de discusion participativa teniendo en cuenta el limite de tiempo en
cada intervencion y para aquellos estudiantes que se extienden demasiado o
no aterrizan la pregunta, se les puede interrumpir con tacto haciendo una
pregunta cerrada al auditorio. Adicional, los debates no son para los
estudiantes que tienen el conocimiento, mas bien es para aquellos que tienen

dudas sobre lo que se esta tratando.

También hay que tener mantener separados a los miembros de las “pandilla
de distractores” y/o pararse lo mas cerca posible de ellos para disuadir su

actitud negativa gracias a la mirada de todos los participantes.

Tener la capacidad de mantener la atencién de los estudiantes es agotador,
mas aun cuando se encuentran con estudiantes poco interesados con la clase.
Por eso cuando sea necesario hay que recurrir a anécdotas, historias,
situaciones y hasta chistes para elevar el interés de los participantes

utilizando situaciones como la siguiente experiencia que le ocurrié a NIKE:

En la década de los 90°s NIKE experimento una bajada en sus ventas y a pesar

de haber incrementado los gastos en publicidad, sus ventas seguian bajando

(Por qué? Era de domunio publico que en el proceso de produccion hacian
trabajar a mifios de paises no desarrollados para fabricar sus productos en
condiciones infrahumanas y la gente dejé de comprar la marca NIKE y otras
empresas competidoras comenzaron a arrebatarles participacion en el mercado

de los calzados deportivos

¢Solucion? Cambiaron su estrategia de produccion, contrataron adultos y a los
niios que querian trabajar les dieron becas escolares y dieron mejores

condiciones para que disfrutaran su mifiezy Voila/

,RELANZARON SU IMAGEN COMO UNA EMPRESA RESPONSABLE Y CON
UN SENTIDO ETICO!

La imagen de ética y veracidad en los negocios se vende muy bien

Informe Final MDS 715 Propuesta de Nuevo Disefio Curricular de la Asignatura de Mercadeo que Incluye una
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4.1.2. Resultados de la prueba académica a los estudiantes. (Ver Anexo N°2-4),

La prueba aplicada a los estudiantes fue sumativa y permitié verificar si se

logré transmitir el conocimiento de forma adecuada.
En el siguiente cuadro se muestra los resultados de la prueba.

Cuadro N°4 Resultados de las pruebas académicas aplicadas a los estudiantes en clase

80

Cuadro N°5 Analisis de los resultados de la prueba aplicadas a los estudiantes en clase

Excelente 20 15%
Bueno 70 54%
Regular 40 O 31%
Deficiente 0 0%
TOTAL 130 100%

En el cuadro N°3 se muestra que el 54% de los estudiantes tuvo un buen
rendimiento, un 16% salieron excelentes y sé6lo un 31% tuvo dificultades con
resultados regulares. De hecho, en esta prueba no se detecto a ningin estudiante

gue obtuviera resultados deficientes.

4.1.3. Resultados de la apreciacion (asistencia y participacion).

Se realizd una Ultima evaluaciéon para medir la relacion entre la asistencia y la

participacion activa en clase, arrojando los siguientes resultados:

Informe Final MDS 715 Propuesta de Nuevo Disefio Currlcular de ia Asignatura de Mercadeo que inciuye una
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10 15 30 95
10 15 28 35
2 15 21 S0
o 3 15 20 90
3 15 18 S0
2 15 17 30
3 15 14 S0
2 15 12 30 i
5 14 10 30
| 10 13 5 81
30 12 3 80
23 10 2 79
17 S 0 78
Cuadro N°7 Cuadro de Analisis segun competencias
! Daacos sare la énca en o marketmg | 10 40 30 80
I S B, " | 8 s | 17 | 30
D arcos s o /argo de 1os caces de marcadeo | 5 4 11 20
casos practicos
TOTALES: 23 49 58 130

Para cerrar este informe, las cuarenta y cinco horas de clases se dividieron en

quince sesiones de tres horas los dias martes en un horario de 5:30 p.m. a

8:30 p.m. entre los meses de mayo a agosto de 2012.

FIN DEL INFORME.
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CONCLUSION

La investigacion realizada dentro del aula demostré6 que si es posible graduar
profesionales que actien con responsabilidad y en armonia con el ambiente natural
gracias a la ensefianza de la ética ya que el estudiante valora mas todo aquello que
le rodea, tiene mas tolerancia con aquellas cosas con las cuales nunca estara de
acuerdo y que probablemente “nunca” podrad cambiar. En otras palabras, la ética en
el mercado debe ayudar al graduado de la Universidad Americana a insertarse de

manera inteligente en una sociedad cada vez mas interesada en el bien comun.

Otro resultado encontrado es que la ensefanza superior debe estar orientada en
forma de investigacién constante como una condicidon ineludible; también de
necesitar la revision periddica de los objetivos y la mejora sostenida de los procesos
curriculares de las carreras universitarias que forman a los futuros profesionales de
Mercadeo pero con un pensamiento critico sobre su comportamiento ético. Estas
revisiones deben estar disefiadas en armonia con las necesidades del siglo XXI y en
mejorar la formacion profesional y cultural. La formacidn estar fundamentada en:

aprender a conocer, aprender a hacer, aprender a convivir y aprender a ser.

Es por ello que los docentes en Marketing deben ser mas investigativos e
iInnovadores y evitando convertirse en meros repetidores recalcitrantes de los
aprendizajes de la academia ya que esta actitud no debe ser algo normal en el
sistema educativo por ser rigidas y antinaturales estructuras de ensefianza que éste
ha establecido para si mismo y que por consecuencia, son las que nos
deshumanizan. Por ello, desde la perspectiva de la formacion de profesores y de la
investigaciéon educativa, la propuesta de una ensefianza de la ética en el Marketing
debe ser basada en la Propuesta: Ensefanza Didactica (pagina N°60) que puede

viabilizar y dar concrecién al vinculo critico y creativo con los estudiantes.

La Universidad Americana debe organizar un proceso de modernizacion del Disefio
Curricular de la Asignatura de Mercadeo donde se incluya el estudio de la Etica y
elaborar una hoja de ruta que permita su inmediata implementacion, que a pesar de
ser costosa, vale la pena, porque como dijo el maestro Octavio Méndez Pereira:

“Todos los problemas de una sociedad se resuelven a través de la educacion”.

Informe Final MDS 715 Conclusién
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RECOMENDACIONES

Definitivamente en esta vida, solo triunfa el que tiene un proposito. Si nos sentamos
a radiografiar lo que esta pasando en la educacion en Panama (y en la mayoria del
globo) es que esta en un proceso de descomposicion para la mayoria y de evolucidon
para las éltes. Si unimos a ambas el resultado salta a la luz: la educacion global
estd intencionalmente Incapacitada y por consiguiente, lejos de cumplir sus

objetivos mas nobles y universales.

Si1 realmente existe la voluntad de transformar la educaciéon superior para el
beneficio de nuestra sociedad, recomiendo que los docentes concentremos nuestra
energia en ensefar con ética a los estudiantes para que mejoren sus probabilidades
a convertirse en profesionales y duenos de negocios con responsabilidad social y ser

protectores del ambiente natural.

Para ello, se deberia tener en cuenta las siguientes recomendaciones:

1. Fomento de la transmision del conocimiento basado en un entorno ético:
v Alta autoestima de su condicion de educador.

Sincero aprecio por sus estudiantes.

Excelencia académica y competencia profesional.

Auto-Formacién y analisis permanente de los acontecimientos del entorno.

Capacaidad para comunicar los saberes desde un lenguaje amigable.

Facilitador del aprendizaje significativo.

AN N N N R N

Disefiar y gestionar métodos de ensefianza respetuosos con los derechos
universales del hombre

v Utiliza el error como fuente de aprendiza)e y los logros como modelos de éxito.

2. Discusidn de la Propuesta: Nuevo Modelo Disefio Curricular de la
Asignatura de Mercadeo de la UAM (pagina N°65) que incluye el estudio de

la Etica.

3. Implementar un Programa Piloto donde se aplique el nuevo Modelo de Disefio
Curricular para mejorar su efectividad y asi contar con una asignatura de

mercadeo mas completo que contenga a la Etica como eje transversal.

Informe Final MDS 715 Recomendaciones
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CONSIDERACIONES ETICAS FINALES

La sociedad estd compuesta de organizaciones complejas, cargadas de historia,
valores e intrincadas significaciones, en sociedades tan vastas como las nuestras,
los individuos son tan diferentes los unos de los otros que no hay, a simple vista,
nada de comun entre ellos pero dependen del otro para existir. En otras palabras,
necesitamos de docentes comprometidos con la ensehanza para poder tener

estudiantes motivados que quieran aprender.

En la actualidad y dada la complejidad de la sociedad, que sufre momentos de crisis
y de transformaciones profundas, el docente del siglo XXI debe replantear cual es el
perfil mas adecuado para enfrentar los retos de cada tipo de sociedad en donde

interactua, teniendo en cuenta las distintas realidades.

La idea basica de la renovacion esta en el hecho de reconocer el planteamiento
humanista y desarrollista, constituyendo una buena combinacion para dar, en forma
combinada vy pluralista, su contribucion a la reformulacion de un modelo de
formacion docente que se fundamente en una racionalidad sustantiva y significativa.

Grafico N°12: Diferencia entre un profesor tradicional y un Facilitador del Aprendizaje.
La nueva vision

. . o Facilitador del Aprendizaje
combinara el criterio de

la competencia con el I
perene N
criterio ético. La meta %

es formar un individuo

. ¢ ¢ N
con capacidad de . B Intuye.
Profesor Tradicional \\ 77 Crea. Discute
innovacion y creacion. Pay \;/ Imagina. _ \ Ama.
N Deduce ) :
Se concibe que el TN Decide.
Se educa. ° lInvestiga.
docente tenga la . o
9 Disciplina - Ensefia Repite. Planlﬁca.cﬁaligmpaﬂe.
SUfICIente fO rmaCIOn Conceptocreativo. L. Ermesto Maroy Hey &, MBA onsulta. '

para prestar atencion al proceso educativo y mejorarlo creativamente. De esta
manera surge un perfil mas amplio, que incluye el desarrollo personal, actitudes,
comunicacion, orientacion, liderazgo, toma de decisiones, mejoramiento personal,

dimension social e intelectual.
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Entonces, la pregunta que salta a mi mente es' ¢Cual es mi comportamiento en
clase, la de un docente tradicional o de un facilitador del aprendizaje? Para ello,
termino este informe sobre la ética en la ensefianza del Marketing con el siguiente

cuadro comparativo esperando que ayude a los que tengan acceso a este material:

Cuadro N°8 Cuadro comparativo entre un docente tradicional y un facilitador del aprendizaje

Se cuestiona a “si mismo” sobre su modelo
pedagdgico programa de estudio, proceso
cognitivo y sistema de evaluacion

Cuestiona a “sus alumnos” sobre sus
Intereses, inquietudes, curiosidades vy
problemas no resueltos para definir como
tratarlos

Tiene una actitud alejada de los problemas
de los estudiantes, se fundamenta en la
retorica, en el discurso y en la ponencia
magistral

Es conservador vy tradicional definiendo un
sitio aislado vy define claramente su
autoridad

Tiene una actitud de empatia creando un
clhima socioldgico que libera la curiosidad,
la creatividad y el deseo de aprender de
los alumnos por si mismos

Es progresista e innovador definiendo un
sitio dinamico y transmite poder a los
alumnos

Evalla el trabajo académico en clase

Transmite saberes y conocamientos

Premia cuaiquter aprendizaje del entorno

Orienta la ensenanza vy el autoaprendizaje

Dictatorial, controla el espacio académico a
voluntad y exige disciplina de los alumnos

Asesor, da libertad a elegir, asigna
responsabilidades v fomenta la
cooperacion

Habla, resumiendo y describiendo lo que dice
el texto académico, cefiido a la teoria

Investiga, describe y publica el saber
porque el texto académico no le es
suficiente, busca Hluminacion

Es un gran “memoristico”, premiando el
silencio y el orden.

Es un “reflexivo y pensador” premia la
participacion significativa

Es un contestador de preguntas, tiene
respuesta a todo, no permite la reflexién

Se caracteriza por ser generador de
preguntas, reflexiones y problemas de
conocimiento

Se centra en el aprendizaje cognitivo,
repetitivo y l6gico alejado de las pasiones

Ayuda al estudiante a potenciar su
aprendizaje cognitivo, emotivo y motrnz
fusionando cuerpo y mente, sentimiento e
intelecto

Es responsable por el fracaso de los
estudiantes e intenta repetir el proceso
esperando encontrar la falla y corregiria

Senala los fracasos y no a los estudiantes
en si, dando la oportunidad de obtener
lecciones aprendidas de los errores

Enfrenta los problemas directamente,
malgastando energia y esperando un cambio
en el estudiante.

Invierte su  energia en  avanzar
aprendiendo del problema vy esperando
encontrar la solucion mas eficiente

Se dedica a ensefiar a no cometer errores

Se siente blen aprendiendo de los errores.

Informe Final MDS 715 Consideraciones Eticas Finales
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ANEXO N°1-4
Instrumento de Evaluacion.
A continuacion la muestra de la Evaluacdn del Docente y los resultados de la Evaluacion

Docente realizada por los estudiantes por medio de la Universidad Amencana con el fin de
evidenciar la efectividad de la ensefanza del docente

Muestra de Instrumento Evaluativo.
Estimado estudiante: Esta evaluacién busca recopilar datos que permitan medir la
efectividad de la metodologia aplicada por el docente durante las clases de Marketing.

Ensefianza usada en clase* Preguntas intercaladas sobre el tema de estudio, resolucion de
casos en grupo, analisis en grupo sobre situaciones con el docente.

Instrucciones: Seleccione su respuesta marcando con una “X” la alternativa que considere
mas adecuada. Se invita a responder con total objetividad y franqueza.

A
Muy Buena Buena Regular Deficiente
! Siempre Cas! siempre Pocas veces l Nunca
I Siempre Casi silempre I Pocas veces ' ' Nunca
’ Siempre l I Casi siempre I Pocas veces ’ Nunca
Casi siempre Pocas veces Nunca

Favor de compartir su opinion para mejorar la competencia del docente

Gracias por compartir este proceso con el docente.

ANEXO N°1-2 Instrumento de Evaluacion
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ANEXO N°2-4

APLICADA A LOS ESTUDIANTES

UNIVERSIDAD Nombre

Escuela de Mercadeo y Relaciones Publicas Cedula
MARKETING 1/ Prof l.uc Ernesto Fitzroy Hay S., MBA

Fecha
Examen parcial regular N°1/2.
Estimados estudiantes: las siguientes preguntas estan basadas en las clases
anteriores a esta prueba. Recomiendo leer, analizar y decidir una respuesta
concreta antes de contestar la pregunta. Exitos.

Pt Escoja y/o encierre en un circulo la respuesta correcta.
(TOTAL 100 PUNTOS)

1 éPara qué sirven los Acuerdos Comunes? (anaiss)
a Para evitar conflictos.

Para encontrar conflictos

Para valorar conflictos.

Todas las anteriores.

Ninguna de las anteriores

o a o o

2 ¢éCual es la diferencia entre grupo y equipo? (anaisis)

a El grupo se reunen personas comunes por un corto tiempo y en el equipo hay
personas con destrezas unidas para alcanzar un objetivo

b. En ambos hay personas
Puede ser para ver un partido de futbol
d Gente que busca encontrar la solucién de sus problemas.

3 éQué es la Etica? (vemora)
a. Ciencia que estudia los actos humanos y todo aquello que se realiza tanto por
la voluntad como por la libertad absoluta de elegir de la persona.

b Es un proceso légico que Inicia con la identificacion y analisis de oportunidades
de negocios.

¢ La comunicacion persigue difundir las caracteristicas, los beneficios del
producto/servicio y que se mantenga en la mente del consumidor

4 éQué es Mercado? (Memors)

a Son lugares donde las personas con poder de compra negocian la adquisicion
bienes/servicios que venden los diferentes proveedores.

b Es un sitio donde interactua la oferta y la demanda para realizar actividades
comerciales regulado por el Estado

ANEXO N°2-2 Modelo de Prueba aplicada a Estudiantes
Preparado por Ernesto Fitzroy Hay S
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Es un lugar donde los vendedores ofrecen bienes y servicios a un precio fijadc
por los consumidores

5 Los elementos del Marketing Mix son: (Memora)

a

b.

c
d

Producto, Precio, Plaza, Promocién

Pasivo, Activo, Crédito, Débito.

Consumidores, Comerciantes, Estado, Universidades
Empresas Privadas y Organizaciones No Gubernamentales

6 éQué ocurre si los consumidores expuestos ante dilemas éticos?

a n T 9

a

o N o w

a
b

C.
d.

(Comprension)

No ocurre nada en absoluto ya que para todos lo que importa es comprar

El fin es hacer dinero y no importa si se usan nifios en la produccion

Los descuentos es lo mas importantes para todos los compradores hoy en dia.
Cada persona es libre de comprar a un ofertante que proceda o no con ética.

Definicion basica del Marketing: (vemora)

“Consiste en identificar y satisfacer las necesidades de las personas y de la
sociedad por medio del intercambio”

“Es el resultado de traer maternia prima al productor”
“Llega con el poder adquisitivo”.
“Es la forma de tener cosas que deseamos”

éPara qué sirve la Etica en el Marketing MIX? (comprension)

Para que los trabajadores sean mas comprometidos con la empresa
Para que los consumidores prefieran elegir productos de la competencia
Para incrementar las ventas en un 10% por mes

Para encontrar productos/servicios

éPara qué sirve ser ético para tener éxito en el mercado? (comprension)

Para definir estrategias mas amigables y con mayor probabilidades de éxito
Para comprar productos/servicios para ofrecerlo a los consumidores

Para nada ya que las habilidades del Duefio son suficientes para el éxito

La verdad es que con dinero y suerte se puede alcanzar el éxito.

10 (-_QUé es el Analisis FODA? (Comprension)

Q 0 o w

Una herramienta administrativa para visualizar la percepcién actual.

Es el departamento de una empresa dedicada a la venta.

Es la muestra de las cosas que van a ocurrir a la empresa en el futuro
Es la muestra de las cosas que le ocurrieron a la empresa en el pasado.

ANEXO N°2-2 Modelo de Prueba aplicada a Estudiantes
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ANEXO N°3-4
Propuesta Enseranza Didactica utilizadas para la transmision del

conocimiento sobre la Etica en el curso de Mercadeo.

Teoria del Aprendizaje Significativo cuyo propulsor es el Médico Cirujano y Psicologo
David Paul Ausubel que dice que el conocimiento es la interaccion con el objeto mas la
relacion con lo previo y la disposicion del sujeto que desea aprender, o sea, un nuevo
conocimiento se relaciona con otro del pasado siendo este el proceso que ha permitido el
desarrollo de la humanidad desde tiempos muy remotos pero no es hasta ahora que se ha

descubierto su funcionalidad en las aulas de clase.

Objetivos.

Aprender a manejar las herramientas necesarias para que se pueda transmitir el
conocimiento a los estudiantes, utilizando las técnicas y los elementos necesarios para llevar
desarrollar el proceso de ensefanza aprendizaje a estudiantes de Licenciatura de la

Universidad en la Catedra de Mercadeo

Estrategias en las que apoya los Procesos de Ensefianza y Aprendizaje:

s Transmitir las normas de convivencia en el aula que permitan un chma adecuado para
conocer como las actividades del mercado estan presentes de forma cotidiana y que

usan las empresas para satisfacer nuestras necesidades

o Identificar las caracteristicas mas efectivas del Marketing que contribuyen al desarrollo

de habilidades estratégicas.

e Transmitir los cuatro elementos que integran el Marketing Mix y como utilizarlos para

desarrollar estrategias en el mercado

» Conocer los diferentes modelos directivos necesarios para definir estrategias efectivas

de Marketing

» Realizar e interactuar con ejemplos practicos para que los estudiantes refuercen el
concomimiento por medio de talleres donde se simularan eventos de laboratorios para

prepararlos para la vida real.

PROPUESTA Ensefianza Didactica
Preparado por Ernesto Fitzroy Hay S
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Las actividades que permitiran la efectividad de las estrategias son:

Exposicidon magistral interactiva del facilitador.

Presentacion de videos que contribuyan a la comprension del tema.
Debate de los estudiantes moderado por el facilitador.

Analisis en equipo sobre el Dilema Etico basado en el tema tratado.
Entrega individual y/0 en equipo de asignaciones.

Entrega de Informe FODA.

Estrategias de Evaluacion (qué tipo de practicas evaluativas realizara):

Familianizar al estudiante con las reglas que se seguirdn en este curso y presentarle
la asignatura objeto de estudio (Memoria)

Propiciar su primera experiencia con el Marketing por medio de comparaciones con la
vida cotidiana. (Comprension)

Reconocer la importancia de la Marketing e identificar sus aplicaciones en el entorno
empresarial utiizando como escenario de aprendizaje los empleos de los estudiantes.
(Comprension)

Conocer la mecanica y aplicar las técnicas de investigacion de mercados (Memoria)

Aprender las distintas estrategias aplicables con respecto a la Politica de Precro.
(Aplicacion)

Identificar los distintos canales de comercializacion que permitan definir estrategias
de distribucion. (Comprensién)

Aplicar las distintas estrategias de la Marketing en casos practicos. {Sintesis)

Transmitir los métodos y técnicas de ventas para potenciar las competencias
(Analisis)

Identificar la necesidad de utilizar el talento humano en la cultura del servicio por
medio de |la Gerencia de Serviclo y compararla con las realidades de los empleos de
los estudiantes (Comprension).

10. Aplicar, interpretar y potenciar el conocimiento de la gestion directiva del Marketing

aplicado a un producto o servicio de sus ideas de negocios. (Evaluacion)

PROPUESTA Ensefianza Didactica
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Tipo de herramientas evaluativas:

¢ Diagnéstica: Preguntas durante el debate para evaluar los conocimientos

previos del estudiante
e Formativa: Evaluacion de la interaccion de los estudiantes en clase.

e Sumativa: Prueba escrita para evaluar los conocimientos adquiridos.

Medios Educativos que estara utilizando:

e Tablero acrilico y marcador de agua para que el docente refuerce las ideas

centrales del aprendizaje.
e Libros de texto para referencia del conocimiento cognitivo
» Materiales de oficina para laboratorios académicos.

e Equipos audio-visuales para presentar muestras de videos relacionado con los

temas tratados durante la clase.

e Oftros recursos necesarios.
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ANEXO N°4-4: Propuesta de Nuevo Diseno Curricular de la Asignatura de Mercadeo
que incluye una aproximacioén al estudio de la Etica en la Universidad Americana.

1. ASPECTOS GENERALES.
1.1.  Unwerstdad Universidad Americana. 1.2, Periodo Academico (Definido por Registro Académico).
1.3.  Dweccion Ciudad de Panama. 1.4.  Asignatura Marketing.
1.5.  Facultad Mercadeo y Relaciones Publicas. 1.6.  Clases Induccién al Marketing.
1.7.  Horario (Definido por Registro Académico). 1.8.  Total de Horas 45 horas catedra.

1.13. Pre-requisitos que debe tener el estudiante para cursar con éxito la asignatura:

Por

ser una asignatura del 1° Cuatrimestre no son exigidos pre requisitos, excepto haber completado las exigencias de ingreso a la Universidad

Americana

1.14. Tipo de Asignatura:

X CURSO [OJ TALLER J LABORATORIO [JCLINICA [J PRACTICA JMobuULO [J SEMINARIO
1.15. Nivel:

(] TECNICO O POSTGRADO [J DOCTORADO X LICENCIATURA O MAESTRIA (O DIPLOMADO

1.16. A'rea de Formacion: X HUMANISTICA [J COMPLEMENTARIA [J ESPECIALIZADA [J ADMINISTRATIVA CJINVESTIGACION

2. PRESENTACION DE LA ASIGNATURA: EVALUACION DE LOS APRENDIZAJES.

El Marketing aporta una forma distinta de concebir y ejecutar la funcion comercial o la relacion de intercambio entre dos o mas partes Es, por
consiguiente, tanto una filosofia como una técnica

Como filosofia, es una postura mental, una actitud, una forma de concebir la relacion de intercambio, por parte de la empresa o entidad que
ofrece sus productos al mercado Esta concepcion parte de las necesidades y deseos del consumidor y tiene como fin su satisfaccion del modo
mas beneficioso, tanto para el consumidor como para la entidad Como técnica, el Marketing es el modo especifico de ejecutar o llevar a cabo
la relacion de 1ntercambio, que consiste en identificar, crear, desarrollar y servir a la demanda
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Objetivo General: Transmitir las normas de convivencia en el aula que permitan un clima adecuado para conocer como las actividades del
mercado estan presentes de forma cotidiana y queé usan las empresas para satisfacer nuestras necesidades

Objetivos Especificos

Estrategias Didacticas

] - 7
N° (SABER, SABER Contenidos , - Evaluacion
HACER Y SABER SER) Metodologia Actividades Recursos
Familiarizar al 1.1. Presentacion del Curso. ,
» Exposicion
1 estudiante con las 111 Bienvenida e integracion magistral
3 hrs.
reglas que se
g : q 112 Normas, procedimientos y metodologias Interactiva del
seguiran en este 113 Acuerdos Comunes y formacion de
facihitador
curso y presentarle equipos de trabajo .
e Transmision del .
la asignatura objeto | 114 Contenido del Curso ¢ Presentacion . C .-
2 de estudio 115 Anahsis del Entorno Actual conocimiento de videos que Diagnostica:
3 hrs. ) fortaleciendo la q Preguntas durante el
o contribuyan a
ensenanza . debate para evaluar
— la comprension
cognitiva, Data los conocimientos
del tema.
significativa, y Show y previos del
constructivista « Debate de los Tablero estudiante.
con interaccion estudiantes acrilico.
3 1.2. Mercado. junto a los moderado por
3 hrs. 121 ¢Que es Mercado? estudiantes el facilitador. + Formativa:
12 2 Antecedentes historicos realizando pausas . Andlisis en Evaluacion de la
123 Tipos de Mercado tacticas para equipo sobre el Otros Interaccion de los
12 4 Aplicacion actual de las orientaciones de verificar la Dilema étICO reCU_FSOS estudiantes en clase
Propiciar su prlmerla las empresas al mercado asimilacion de los e e necesarios
experiencia con e » . e
Marketing 1.3. Introduccién al Marketing. aprendizajes y tema tratado. Sumativa:
constatar que el Examen N°1 al
131 Introduccion al Marketing ,
desarrollo de las « Entrega finalizar la exposicion
132 ¢Que es el Marketing?
133 Defincion ctructurs del Marketin competencias es individual y/o del profesor
4 o on v estructure ael TOrkeing | efectivo en equipo de
3 hrs.

134

Importancia y utilidad del Marketing

asignaciones
en formato
FORMAL y/o
INFORMAL.
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Objetivo General: Identificar las caracteristicas mas efectivas del Marketing que contribuyen al desarrollo de habihdades estrategicas

competencias

parcial escrito.

Objetivos Especificos . Estrategias Didacticas
o .
N HAé?g?szE gA%éiEsRER) Contenidos Metodologia Actividades Recursos Evaluacion
2.1. La Etica, una Filosofia Humana. Diagnéstica:
211 Analsis de la Realidad zz‘igﬁ?‘;a;
5 212 c¢Queesla Etica? e Presentacién debate para
3 hrs 213 Aplicacion de la Etica en el Marketing de videos que evaluar los
e Transmision del contribuyan a ;Cr’gsgsmézfl‘tos
2.2. La Fisiologia del Cerebro y la Etica. conocimiento la comprension estudiante
Reconocer la 221 Evoluaién del Cerebro fortaINeOendo la del tema. F tiva:
importancia de la 222 ElCerebro Reptiliano SQ;i:\tla\?aza « Debate de los .og\gfu;\é:)'n de
Etica en el 223 El Cerebro Limbico Slgnlflcatllva y estudiantes Data la ,
Marketing 224 FElNeoCortex constructivista moderado por | Showy ;”nvizzgac"’”
) con Interaccion el faciitador. Tablero | hgividual
3 frs 2.3. La Etica y la Inteligencia Emocional. junto a los « Analisis en acrilico o Evaluacion de
231 c¢QueeslaIntehigencia Emocional? estudiantes equipo sobre el la interaccion
2 32 Estudios sobrela Inteligencia Emocional realizando Dilema Etlco + de los
233 LaAptitud personal pausas tacticas basado en el eswld'a”tes
234 LaAptitud Social para verificar la tema tratado. Otros en clase
— . . asimilacion de Zife‘i;fgs
. 2.4. Las Decisiones vs La Logica. los aprendizajes » Entrega
3 hrs. 241 Decisiones personales (elegir con hbertad) y constatar que individual y/o
242 Deduccion logica (lo que todos estan obligados hacer) el desarrollo de en equipo de
Identificar las 243 Ejeracios practicos en la toma de decisiones eticas las competencias asignaciones Sumativa:
aplicaciones de la es efectivo en formato Tarea
ética en el mercado | 2.5. Las Etica y el Marketing. FORMAL y/o ndividual
8 INFORMAL. N1
3 hrs. 251 Antecedentes del comportamiento etico en el mercado
252 Analisis del comportamiento ético
253 Ventajas de la etica en el Marketing
X venificar Repaso académico de lo dado en clase. Revision de la « Aplicacion de Boligrafo ?:r:::ﬂ\‘{fl'.

asignatura.
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Objetivo General: Identificar las caracteristicas mas efectivas del Marketing que contribuyen al desarrollo de habiidades estratégicas

Objetivos Especificos Estrategias Didacticas
° (SABER, SABER i . . Evaluacion
N HACER Y SABER SER). Contenidos Metodologia Actividades Recursos °
Diagnostica:
e Presentacion sz_gﬁ?éa;
, | de videos que debate para
3 hrs 3.1. Componentes basicos del Marketing. conocimiento la comprensién conocimtentos
Reconocer la 311 Oefinicion de Vision, Mision, Objetivos y Valores fortaLecnendo la del tema. previos del
importancia de la | 312 Proceso Administrativo ensefianza estudiante
2 coanittiv . Debate de los
Marketing e 313 Analists FODA ognitiva, Formativa:
identificar sus 314 Benchmarking 9 R4 « Evaluacion de
onstructivista moderado por | Show y
aplicaciones en el . . s . c la
3.2. El Ambiente Dinamico del Marketing. con interaccion el facilitador. Tablero investigacion
entorno empresarnal .
321 Macroambiente unto a los . acrilico. | encasa
de la actualidad 322 Mcroambient ) « Analisis en individual
10 Icroambiente estudiantes equipo sobre el
3 hrs. 3 23 Mercados globales y el Marketing realizando H + s Evaluacion de
2 Dilema Etico la interaccion
pausas tacticas basado en el Otros de los
para verificar la tema tratado. estudiantes
asimilacidn de FECUrsos | on clase
Entrega necesanos
- - los aprendizajes | *
3.3. El Comportamiento del Consumidor. constatar que individual y/o
11 331 Tipos de Comportamiento J . en equipo de
3hrs. | Conocer la mecanica y . i - el desarrollo de Sumativa:
aplicar las técnicas de | 3-4- €Qué es Segmentacion de Mercados? las competencias | asignaciones Tarea
investigacion de 341 Fundamentos de Segmentacion de Mercados es efectivo. en formato individual
1|‘2 mercados 3.5. éQué es la Investigacion de Mercados? fﬁ?gRA&' A‘{_/° Ne1
3 hrs. 351 Fundamentos de la Investigacion de Mercados '
3 3 Sumativa:
;. I
X verificar Repaso académico de lo dado en clase. * Revision de la * Aplicacion de Boligrafo | parcial N°2.

competencias.

asignatura.

parcial escrito
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Objetivo General: Transmitir los cuatro elementos que integran el Marketing Mix y como utilizarlos para desarroliar estrategias en el mercado

Objetivos Especificos

Estrategias Didacticas

[e) = . s
N HA((;SQ_‘;BYE §;§2§E§R, Contenidos Metodologia Actividades | Recursos | E¥alV3CiON
4.1. La Promocion.
Aprender las 411 ¢Queesla Promocion? + Exposicion Sumativa:
13 distintas estrategtas | 41 2 La Publicidad e Transmision del magistral g Charla
3 hrs aplicables las 413 LaMarca conoaimento interactiva de individual
Politicas de 414 Promocion de Ventas fortaleciendo Ia los estudiantes del tema
Promocién. 415 Las Relaciones Publicas - e Presentacion de
4 1 6 Merchandising ensenanza videos que
cognitiva, contribuyan a
4.2. El Producto. significativa, y la comprension
421 cQue esun Producto? constructivista del tema por Data
Conocer las 4 2 2 Clasificaciones de Productos con interaccidn parte del Show y
14 | actuales pautas de | 423 Decisiones del Producto Individual junto a los facihitador Tablero
3 hrs clastficacién de los | 4 24 Decisiones de Mezcla de Productos estudiantes « Investigacién acrihico. | Formativa:
productos. 425 gefarg°"°c‘t‘e;'°d““°s realizando de campo por S;"’l'a”ac'm
20 »;c ° Meat\::ZaBCZ Productos pausas téct’cas parte de IOS + interaccion
para verficar la | estudiantes de los
as'mﬂaclén de . Ané|ISIS en OtFOS estudiantes
4.3. El Precio. los equipo sobre el | [ECUTSOS | €n clase
Aprender las 431 ¢Queos e Precio? aprendizajes y Dilema Etico Sumativa:
distintas estrategias 4 3 2 Factores a Considerar al Fuyar Precios constatar que basado en el Charla en
18 aphcables con 4 3 3 Fyacion de Precios el desarrollo de tema tratado equipo del
3 hrs. respecto al Precio e las » Entrega individual tema
identificar los competencias y/0 en equipo de
distintos canales de | 4 4 |3 plaza (Distribucién). es efectivo asignaciones en
comercializacion. 4 4 1 Canales de Distribucion ;%"}Ztgo’;OMRAT_AL
A Naturaleza de los canales
B  Decisiones del disefio del canal
Sumativa:
x Vernficar Repaso académico de lo dado en clase Revision de la « Aplicaciéon de Bohgrafo | EXamen
competencias ’ asignatura. parcial escrito Final
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