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LINEA TECNOLOGICA DEL PROGRAMA
CLIENTE

RED TECNOLOGICA
VENTAS Y COMERCIALIZACION

DISENO DE ACCIONES DE FORMACION COMPLEMENTARIA

CcODIGO: DENOMINACION DEL PROGRAMA
62330031 MERCADEO Y VENTAS

VERSION: SECTOR DEL PROGRAMA:

1 SERVICIOS

Vigencia del Fecha inicio Programa: 06/05/2010

Progreigg Fecha Fin Programa: El programa aln se encuentra vigente
DURACION

MAXIMA 120 horas

JUSTIFICACION:

brindar al sector comercial y de

servicios en general, la posibilidad de incorporar personal
con altas calidades laborales y profesionales que contribuyan
al desarrollo econémico, social y tecnolégico de su entorno y
del pais, asi mismo ofrecer a los aprendices formacién en

las tecnologias de Ventas y Comercializacion.

REQUISITOS DE
INGRESO:

-Carta de presentacion expedida por la comunidad.
-Cumplir con el tramite de seleccién definido por el Centro

ESTRATEGIA
METODOLOGICA:

Centrada en la construccion de autonomia para garantizar la calidad de la formacion en el marco
de la formacién por competencias, el aprendizaje por proyectos y el uso de técnicas didacticas
activas que estimulan el pensamiento para la resolucidon de problemas simulados y reales;
soportadas en el utilizacién de las tecnologias de la informacion y la comunicacion, integradas, en
ambientes abiertos y pluritecnoldgicos, que en todo caso recrean el contexto productivo y vinculan
al aprendiz con la realidad cotidiana y el desarrollo de las competencias.

Igualmente, debe estimular de manera permanente la autocritica y la reflexion del aprendiz sobre
el que hacer y los resultados de aprendizaje que logra a través de la vinculaciéon activa de las
cuatro fuentes de informacién para la construccion de conocimiento:

-El instructor - Tutor

-El entorno

-Las TIC

-El trabajo colaborativo

COMPETENCIA
CODIGO: DENOMINACION
260101001 PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO O

SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS
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ELEMENTO(S) DE LA COMPETENCIA

DENOMINACION

Identificar segmentos de mercado de acuerdo con las politicas y objetivos de la empresa y las caracteristicas de los
clientes.

Pronosticar la oferta y la demanda segun el comportamiento del mercado.

Determinar los precios de los productos y servicios teniendo en cuenta los parametros del mercado y de la empresa.

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DESCRIPCION

DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE
PRECIOS, EN LA DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION DEMETODOS DE FIJACION PRECIOS

3. CONOCIMIENTOS

3.1. CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

&#61607; Participacion en el mercado

&#61607; Proceso de segmentacion

&#61607; Criterios de segmentacion

&#61607; Mapas preceptlales

&#61607; Procesos de segmentacion: Microsegmentacion, Macrosegmentacion
&#61607; Segmentacion transnacional

&#61607; Segmentos diversos entre paises

&#61607; Segmentacion internacional: Grupos de paises homogéneos, Segmentos
universales,

&#61607; Entorno cultural, demografico y social del segmento objetivo
&#61607; Las estrategias de segmentacion de mercados : Estrategias de concentracion,
Estrategias multisegmentos

&#61607; Tipos y métodos de muestreo

&#61607; Tipos de Segmentos: Competidores, ganadores, presionados, adoptados y
tradicionales.

&#61607; Técnicas de segmentacion

&#61607; Tipos y métodos de muestreo

&#61607; Error de muestreo

&#61607; Poblacion y muestra

&#61607; Disefio la muestra: Sistemética, estratificada

&#61607; Estimacion de media y tabla de nimeros aleatorios

&#61607; Estimacion de media y total

&#61607; Software aplicado

&#61607; Politicas de segmentacion de mercados

&#61607; Criterios de segmentacién clientes de consumo:

- Psicograficos,

- Geograficos,

- demograficos,

- estilo de vida,

- comportamiento de uso

- comportamiento de compra

- Nichos de Mercado
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- Perfiles del cliente

&#61607; Aspectos a identificar en la Competencia:

- Productos, precios, sistemas de venta,

- sistemas de pago, publicidad, promocién,

- ubicacion, organizacion

&#61607; Fuentes de informacion primaria y secundaria

&#61607; Técnicas establecidas para medir patrones de comportamiento de compra
&#61607; Bases de datos

&#61607; Planimetria. Sistema de informaciéon geografica SIG

&#61607; Ingles técnico de caracteristicas de poblacion

&#61607; Andlisis cluster

&#61607; Concepto de oferta y demanda. Estructura, estimacion y proyeccion de la oferta y la
demanda. Elasticidad de oferta y demanda. Factores internos y externos que

afectan la oferta y la demanda. Factores determinantes de la oferta y la demanda
&#61607; Métodos de prevision de la demanda

&#61607; Regresion y correlacion

&#61607; Tipos de productos y servicios

&#61607; Andlisis, estructura y tipificacion del mercado y la competencia

&#61607; Técnicas de proyeccidén del mercado. Tipos de mercados

&#61607; Software aplicado

&#61607; Interpretacion de indices

&#61607; Prondsticos de ventas

&#61607; Costos y precios de los productos o servicios

&#61607; Motivos de compra. Oferta exportable

&#61607; Benchmarking

&#61607; Naturaleza, concepto y tipos de precios

&#61607; Politicas, estrategias y tacticas de fijacion de precios:

&#61607; Desnatar el mercado, penetracion, liderato

&#61607; Determinantes de la sensibilidad de precios

&#61607; Funcion y componentes del precio

&#61607; Tipos de precios: Penetracién, sicolégicos, simbdlicos, impares, por lineas,
profesionales, éticos, promocidnales

&#61607; Factores que inciden en la fijacién de precios: Negociacion de precios, descuentos,
geograficos

&#61607; Factores econémicos, sociales, politicos, tecnolégicos que inciden en la fijacion de precios
&#61607; Margenes de contribucion

&#61607; Métodos y técnicas de fijacion de precios: costo mas un plus, margen flexible ,
precios imitativos 0 segun la competencia, precios experimentales, precios a través

de la aplicacion de descuentos y bonificaciones

&#61607; Antidumping y antisubvencion

&#61607; Barreras arancelarias y no arancelarias

&#61607; Sistemas de politicas de fijacién de precios: Supervivencia, utilidad, rendimiento
sobre la inversidn, participaciéon en el mercado, flujo de caja, status quo.

&#61607; Convertibilidad de monedas y tipos de cambio

&#61607; Estrategia de precios de la competencia

&#61607; Clausulas de Compra y Venta INCOTERMS :

&#61607; Precio de Exportacion Ex-Fabrica, FAS, FOB, CFR, CIF

&#61607; Estructura de costos dentro del precio

&#61607; Métodos y estrategias de asignacion y estimacion de costos

&#61607; Punto de equilibrio y andlisis marginal
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&#61607; Software para fijacion de precios

&#61607; Tipos de mercados. Descuentos y devoluciones

&#61607; Caracteristicas y componentes de productos y servicios

&#61607; Etapas del ciclo de vida del producto o servicio y su relacién con la politica de
precios

&#61607; Canales de distribucion

&#61607; Técnicas de investigacion para la fijacion de precios

&#61607; Objetivos en las estrategias de precios, beneficio, volumen, competencia
&#61607; Tipos de estrategias de fijacion de precios: Precio mundial estandar, doble fijacién
de precios: Método costo-plus, Método del costo marginal y Fijacion de precio
diferenciado por mercado

3.2. CONOCIMIENTOS DE PROCESO

&#61607; Realizar la segmentacion de las caracteristicas psicogréaficas, demograficas,
culturales, geogréficas, psicoldgicos y socioecondémicas de cada estrato social de la de estudio para realizar la
segmentacién

&#61607; Considerar el nUmero de habitantes, la distribucion de la poblacién por grupos de
edad, el género y nivel de ingresos, la tasa de crecimiento y areas de

concentraciéon en la segmentacion del mercado.

&#61607; Dividir los segmentos en grupos homogéneos y en grupos de consumidores y
usuarios que posean las mismas expectativas con el fin de definir estrategias

vélidas

&#61607; Seleccionar los criterios de segmentacion dependiendo de si se trata de
segmentacion de clientes de consumo o segmentacién de clientes de inversion.

&#61607; Determinar el potencial de exportacion, las dimensiones y caracteristica de la
demanda y los canales de distribucion, para segmentar el mercado e identificar

potenciales compradores de los productos o servicios

&#61607; Definir las cantidades de oferta y la demanda con base en la tendencia de ventas,
los eventos y actividades especiales, la participacion de la empresa y peso del

producto o servicio en el mercado.

&#61607; Evaluar el comportamiento de la demanda y oferta y sus coeficientes de elasticidad
con base en la motivacién, conductas y variables que inciden en la compra y venta

de productos y servicios.

&#61607; Estimar la demanda y la oferta con base en cantidades fisicas y monetarias de los
productos para un lugar y periodo determinado.

&#61607; Proyectar las cantidades de oferta y la demanda teniendo en cuenta el mercado
potencial, los inventarios, la capacidad de produccion de la empresa, el crecimiento

y evolucion del sector, las politicas gubernamentales, el poder de la competencia y

los volimenes de productos sustitutos y complementarios

&#61607; Aplicar las técnicas estadisticas para el célculo de la oferta y la demanda apoyados
con los software existentes.

&#61607; Considerar los elementos como el precio de los productos o servicios, el costo de
produccién, el ingreso y egreso de los consumidores, el nUmero de integrantes de

cada sector de consumidores en la determinacién de la demanda y la oferta

&#61607; Ajustar la oferta y la demanda a partir de la gestion de precios, las ofertas, el
almacenamiento de productos y la colocacién de los mismos.

&#61607; Estimar la oferta exportable en cuanto al volumen susceptible de exportacion,
calidades, estacionalidades, envases, etiquetas y en general, todas las

caracteristicas del producto.

&#61607; Definir los criterios de fijacién de precios con base en las politicas de precios de la
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empresa y el sector aplicando las estrategias y tacticas de fijacién de precios y

teniendo en cuenta el tipo de producto o servicio, el cliente y el mercado.

&#61607; Analizar los factores externos e internos de la empresa para definir los precios de
los productos o servicios.

&#61607; Calcular los precios a partir de los costos, ingresos, punto de equilibrio, margenes
de rentabilidad, analisis de la oferta y la demanda, posicionamiento del producto o

servicio y las estrategias de la competencia.

&#61607; Fijar los precios aplicando los métodos, técnicas, tecnologias y estrategias
existentes para la fijacion de precios.

&#61607; Establecer los rangos de precios con base en los costos de produccion y
distribucién, acceso al canal, margenes de intermediacién, sistema de pago, nivel

de competencia, satisfaccion de la demanda. y objetivos de ventas.

poblacién teniendo en cuenta sus intereses, preferencias y opiniones frente al

producto o servicio a mercadear.

&#61607; Seleccionar los segmentos de mercado aplicando los métodos y técnicas de
muestreo y de acuerdo con los parametros de confiabilidad establecidos por la

empresa.

&#61607; Considerar la jerarquia de atributos que influyen en la preferencia de los
consumidores, la intencién de compra, el potencial actual y futuro, la competencia

que existe en el mercado y el sistema de valores al momento de realizar la

segmentacién

&#61607; Realizar la segmentacion del mercado de acuerdo con las politicas y objetivos
formulados en el plan de mercadeo y basados en datos y estadisticas facilmente
verificables.

&#61607; Identificar previamente las fuentes de informacion internas y externas sobre
comportamientos, relaciones de causalidad, tamafio de muestra para realizar el

proceso de segmentacion.

&#61607; Identificar el marco muestral y las unidades representativas de la poblacion objeto
&#61607; Actualizar las listas de precios dentro de los tiempos establecidos por la
organizacion y las condiciones del mercado, teniendo en cuenta los tipos de

cambio, las restricciones legales y aduaneras, el antidumping, la antisubvencién y

el transporte

&#61607; Seleccionar la politica de fijacion de precios en funcién de los objetivos de la
empresa, la maximizacién de la utilidad y la participacién en el mercado.

&#61607; Fijar los precios de acuerdo con el tipo de mercado, clientes, productos, poder de
compra, amistad, y otros factores.

&#61607; Formular las cotizaciones nacionales e internacionales en funcién de los objetivos
de la empresa y de las condiciones del mercado y la competencia.

4. CRITERIOS DE EVALUACION

&#61607; Realiza la segmentacion de las caracteristicas psicograficas, demograficas,
culturales, geogréficas, psicoldgicos y socioecondémicas de cada estrato social de la
poblacion teniendo en cuenta sus intereses, preferencias y opiniones frente al
producto o servicio a mercadear.

&#61607; Selecciona los segmentos de mercado aplicando los métodos y técnicas de
muestreo y de acuerdo con los pardmetros de confiabilidad establecidos por la
empresa.

&#61607; Sabe establecer la jerarquia de atributos que influyen en la preferencia de los
consumidores, la intencion de compra, el potencial actual y futuro, la competencia
que existe en el mercado y el sistema de valores al momento de realizar la
segmentacion
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&#61607; Realiza la segmentacion del mercado de acuerdo con las politicas y objetivos
formulados en el plan de mercadeo y basados en datos y estadisticas facilmente
verificables.

&#61607; Identifica previamente las fuentes de informacion internas y externas sobre
comportamientos, relaciones de causalidad, tamafio de muestra para realizar el

proceso de segmentacion.

&#61607; Identifica el marco muestral y las unidades representativas de la poblacién objeto
de estudio para realizar la segmentacion

&#61607; Realiza segmentaciones del mercado considerando el nimero de habitantes, la
distribucién de la poblacion por grupos de edad, el género y nivel de ingresos, la

tasa de crecimiento y areas de concentracion.

&#61607; Divide los segmentos en grupos homogéneos y en grupos de consumidores y
usuarios que posean las mismas expectativas con el fin de definir estrategias

vélidas

&#61607; Selecciona los criterios de segmentacion dependiendo de si se trata de
segmentacion de clientes de consumo o segmentacion de clientes de inversion.

&#61607; Determina el potencial de exportacién, las dimensiones y caracteristica de la
demanda y los canales de distribucidn, para segmentar el mercado e identificar

potenciales compradores de los productos o servicios

&#61607; Define las cantidades de oferta y la demanda con base en la tendencia de ventas,
los eventos y actividades especiales, la participacién de la empresa y peso del

producto o servicio en el mercado.

&#61607; Evalua el comportamiento de la demanda y oferta y sus coeficientes de elasticidad
con base en la motivacion, conductas y variables que inciden en la compra y venta de productos y servicios.
&#61607; Estima la demanda y la oferta con base en cantidades fisicas y monetarias de los
productos para un lugar y periodo determinado.

&#61607; Proyecta las cantidades de oferta y la demanda teniendo en cuenta el mercado
potencial, los inventarios, la capacidad de produccion de la empresa, el crecimiento

y evolucion del sector, las politicas gubernamentales, el poder de la competencia y

los volimenes de productos sustitutos y complementarios

&#61607; Aplica las técnicas estadisticas para el calculo de la oferta y la demanda apoyados
con el software existente.

&#61607; Considera los elementos como el precio de los productos o servicios, el costo de
produccidn, el ingreso y egreso de los consumidores, el nimero de integrantes de

cada sector de consumidores en la determinacion de la demanda y la oferta

&#61607; Ajusta la oferta y la demanda a partir de la gestion de precios, las ofertas, el
almacenamiento de productos y la colocacion de los mismos.

&#61607; Estima la oferta exportable en cuanto al volumen susceptible de exportacion,
calidades, estacionalidades, envases, etiquetas y en general, todas las

caracteristicas del producto.

&#61607; Define los criterios de fijacién de precios con base en las politicas de precios de la
empresay el sector aplicando las estrategias y tacticas de fijacién de precios y

teniendo en cuenta el tipo de producto o servicio, el cliente y el mercado.

&#61607; Analiza los factores externos e internos de la empresa para definir los precios de
los productos o servicios.

&#61607; Calcula los precios a partir de los costos, ingresos, punto de equilibrio, margenes
de rentabilidad, andlisis de la oferta y la demanda, posicionamiento del producto o

servicio y las estrategias de la competencia.

&#61607; Fija los precios aplicando los métodos, técnicas, tecnologias y estrategias
existentes para la fijacion de precios.

&#61607; Establece los rangos de precios con base en los costos de produccion y
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distribucidn, acceso al canal, margenes de intermediacion, sistema de pago, nivel

de competencia, satisfaccion de la demanda. y objetivos de ventas.

&#61607; Actualiza las listas de precios dentro de los tiempos establecidos por la
organizacion y las condiciones del mercado, teniendo en cuenta los tipos de

cambio, las restricciones legales y aduaneras, el antidumping, la antisubvencién y

el transporte

&#61607; Selecciona la politica de fijacion de precios en funcién de los objetivos de la
empresa, la maximizacion de la utilidad y la participacion en el mercado.

&#61607; Fija precios de acuerdo con el tipo de mercado, clientes, productos, poder de
compra, amistad, y otros factores.

&#61607; Formula las cotizaciones nacionales e internacionales en funcién de los objetivos
de la empresa y de las condiciones del mercado y la competencia.

5. PERFIL TECNICO DEL INSTRUCTOR

Requisitos
Académicos

Competencias
minimas

Experiencia laboral
ylo especializacion

COMPETENCIA
CODIGO: DENOMINACION
260101016 PLANEAR ACTIVIDADES DE MERCADEO QUE RESPONDAN A LAS NECESIDADES
Y EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTES Y A LOS OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

ELEMENTO(S) DE LA COMPETENCIA

DENOMINACION

Realizar diagndsticos de mercados que identifiquen oportunidades de negocio.

Establecer indicadores y estdndares de gestién de mercadeo seguin metas y objetivos de la empresa.

Formular estrategias de mercadeo de acuerdo con el ciclo de vida de los productos y servicios y las condiciones del
mercado.

Definir el plan de accién de mercadeo teniendo en cuenta los objetivos y recursos de la empresa.

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DESCRIPCION
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DEFINIR EL PLAN DE ACCION PARA DIFERENTES TIPOS DE MERCADOS DE ACUERDOCON LA COBERTURA DE
MERCADO, LAS ESTRATEGIAS DE MERCADEO DE LASDIFERENTES AREAS, TIPOS DE FORMATOS O UNIDADES
DE NEGOCIO APLICANDO LASMETODOLOGIAS PARA SU ELABORACION CON EL APOYO DE SOFTWARE A
PARTIR DELOS OBJETIVOS Y RECURSOS DE LA EMPRESA

3. CONOCIMIENTOS

3.1. CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

&#61607; Informacidn: Fuentes: internas y externas, tipos: primaria y secundaria, cuantitativa
y cualitativa

&#61607; Diagnostico: Concepto, tipos y herramientas de diagnostico: DOFA, METAPLAN,
NTC 1800, ISO 9000 - 2000

&#61607; Variables de mercadeo: Concepto Y tipo.

&#61607; Entorno: empresarial: Nivel de implicacién de expansion a los mercados
internacionales, entorno econémico, entorno geografico e infraestructura del

mercado

&#61607; Mercado y la competencia: Analisis, unidades de analisis, factores del entorno
econdmico, interpretacion de series histéricas, relacién entre las variables.

&#61607; Interpretacion de manuales de la organizacion y procedimientos de la empresa
&#61607; Benchmarking: Modelos jerarquicos del analisis cluster, método k-means
&#61607; Empresa: Andlisis interno, analisis externo, entorno politico legal, entorno cultural.
&#61607; Contexto empresarial: Politicas, mision, vision, objetivos y estrategias.

&#61607; Mercadeo: Funciones, estructura funcional y tipos de variables.

&#61607; Formatos comerciales

&#61607; Diagnostico: Concepto, tipos, metodologia para la elaboracioén, partes de un
diagnéstico, matrices y herramientas

&#61607; Razones, proporciones y porcentajes

&#61607; Bases de datos

&#61607; Redes de informaciéon de mercadeo

&#61607; Software aplicado: para programacién de estrategias, presentacion de informes:
Excel, Power Point, SPSS, Word y construccién de indicadores

&#61607; Proyeccidn, regresion y correlacion

&#61607; Indicadores y estandares de gestion de mercadeo: Concepto, tipos, disefio,
eficiencia, efectividad y eficacia

&#61607; Tipos de indicadores: variacién, participacion, rentabilidad, evolucion y crecimiento
&#61607; Planeacién estratégica: Concepto, tipos de planes y estratégias, métodos, técnicas
y herramientas

&#61607; Mercado: Tipos, matrices de andlisis y actores del mercado, técnicas de control de
acciones

&#61607; Segmentacion del mercado.

&#61607; Perfil de clientes, competidores, consumidores y usuarios

&#61607; Oferta y demanda

&#61607; Productos o servicios: Caracteristicas y ciclo de vida

&#61607; Caracteristicas de la competencia

&#61607; Exportacion, agentes, sucursales, joint venture, licencias, franquicias

&#61607; Normatividad y reglamentacion comercial

&#61607; La metodologia del Marketing Management Simulation "BRANDMAPS"

&#61607; Etapas del plan

&#61607; Programacion: recursos, tiempos, técnicas y herramientas

&#61607; Presupuestos: Definicion, componentes, estructuracion, Interpretacion y analisis.
&#61607; Estandares de desempefio

&#61607; Planes de contingencia.
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3.2. CONOCIMIENTOS DE PROCESO

&#61607; Estudiar los entornos econdémico, geografico, politico, social, cultural y legal tanto
nacionales como internacionales previamente a la elaboracién del diagnostico del

mercado.

&#61607; Formular diagndsticos partir de la informacion histérica y de las variables internas y
externas que afectan a la organizacién y al entorno.

&#61607; Desarrollar diagndsticos aplicando las metodologias, técnicas y tecnolégicas
existentes para la identificacion de variables internas y externas y evaluacién de
situaciones del mercado.

&#61607; Elaborar diagnosticos que reflejan las oportunidades, fortalezas, amenazas y
debilidades de la empresa en el mercado y arrojen informacion de las variables

que afectan el mercado a partir de las orientaciones, politicas y objetivos de la

empresa.

&#61607; Estructurar los diagnésticos teniendo en cuenta las necesidades de las diferentes
areas funcionales y niveles en la organizacion.

&#61607; Definir indicadores para los diferentes niveles del mercado que permiten evaluar la
variacion, participacion, penetracion y crecimiento de los productos y servicios a

nivel nacional e internacional.

&#61607; Seleccionar las variables para establecer indicadores teniendo en cuenta la
compatibilidad de relacion y analisis

&#61607; Fijar los indicadores y estandares de gestién teniendo en cuenta el formato
comercial del negocio, los procesos, las unidades, los tiempos, los costos e

ingresos de las areas funcionales de mercadeo en la empresa.

&#61607; Establecer indicadores que permitan medir la participacion de la empresa en el
mercado, la rentabilidad del capital invertido y el desarrollo de los productos y

servicios durante las diversas etapas del ciclo de vida. Seleccionar las variables

para establecer indicadores teniendo en cuenta la compatibilidad de relacién y

andlisis

&#61607; Proyectar indicadores y estandares de gestion de mercadeo con base en el analisis
de los resultados anteriores y las fuentes de informacion existentes con el fin de

comparar lo presupuestado frente a lo realizado en las diferentes areas de gestion

del mercadeo.

&#61607; Determinar los indicadores con base en las ventas y costos definidos en el plan de
mercadeo para un periodo determinado, teniendo en cuenta las politicas y objetivos

de la organizacion y necesidades del mercado, aplicando para su calculo las

técnicas y tecnologias existentes.

&#61607; Evaluar las variables culturales de la region o pais a incursionar con el fin de
identificar los aspectos a tener en cuenta en la formulacion de las estrategias de
comercializacion para el mercado seleccionado.

&#61607; Tomar la misidn, vision, objetivos, politicas, estrategias corporativas y posicion
deseada por la empresa dentro de los mercados como punto de partida para

disefiar el plan estratégico de negocios.

&#61607; Analizar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la empresa en el
contexto nacional e internacional en relacion con los productos o servicios, las

unidades de negocios, el potencial de mercado, el mercado meta y la competencia,

para identificar las ventajas competitivas y las posibilidades de venta y exportacion.
&#61607; Evaluar la tecnologia, calidad y presentacion del producto, servicio al cliente,
logistica de distribucion, estructura de costos y precios, para determinar la

competitividad de la compafiia y de sus productos.

&#61607; Investigar la posicion de la empresa, las ventajas competitivas, las caracteristicas
diferenciadores y comunes en cada uno de los mercados antes de formular el plan
estratégico de mercadeo.

&#61607; Formular estrategias analizando las barreras en cuanto a marcas, precios, lealtad
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de los clientes, dificultad de acceso a las materia primas, canales de distribucion
establecidos y subsidios o restricciones gubernamentales.

&#61607; Ajustar las estrategias a los recursos, presupuestos, tiempos, indices de
desempefio del mercado, condiciones y reglamentaciones de los mercados

nacionales e internacionales e indicadores y parametros de seguimiento y control
establecidos por la organizacion.

&#61607; Proponer planes estratégicos que abarquen todas las areas funcionales de la
actividad de mercadeo nacional e internacional, teniendo en cuenta la estructura de

la economia mundial en sus aspectos institucionales y comerciales, econémicos y
geogréaficos.

&#61607; Formular el plan de accién a partir del diagnostico de la empresa teniendo en
cuenta los diferentes formatos y unidades de negocio, politicas, mision, vision,

metas y objetivos corporativos trazados por la organizacion.

&#61607; Definir el plan de accidn coherente con los recursos fisicos, econémicos, técnicos,
tecnoldgicos, y humanos existentes en la organizacion, aplicando las etapas,

métodos, técnicas y procedimientos definidos para esta actividad.

&#61607; Proponer planes de accién que cuenten con herramientas de control disefiadas para la verificaciéon de su
efectividad y acciones de contingencia de acuerdo con

los resultados y objetivos de la empresa.

4. CRITERIOS DE EVALUACION

&#61607; Evalla la informacion del mercado a partir de datos histéricos y de las variables
internas y externas que afectan a la organizacion y al entorno desde diferentes
perspectivas aplicando las metodologias, técnicas y herramientas de diagnostico

para la identificacion y evaluacién de situaciones del mercado de acuerdo con los
objetivos de la empresa.

&#61607; Relaciona variables de mercadeo y de la empresa que planteen resultados
medibles, mediante la aplicacion de razones y proporciones con el fin de

establecer indicadores y estandares de gestion de las acciones para evaluar los
resultados propuestos en el plan de mercadeo y de acuerdo con objetivos y metas

de mercadeo establecidas en el plan

&#61607; Plantea acciones de mercadeo para las diferentes areas, tipos de formatos o
unidades de negocio a partir de los resultados del diagnostico, con base en

herramientas y técnicas para el disefio de estrategias

&#61607; Elabora planes estratégicos para las diferentes acciones de mercadeo utilizando
técnicas y herramientas para la elaboracién de presupuestos y de programacion de
tiempos con el uso de matrices estratégicas y con el apoyo de software a partir de

los objetivos y politicas de la empresa.

5. PERFIL TECNICO DEL INSTRUCTOR

Requisitos
Académicos

Competencias
minimas
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Experiencia laboral
y/o especializacion

COMPETENCIA
CODIGO: DENOMINACION
260101022 IDENTIFICAR LOS COMPORTAMIENTOS DEL MERCADO SEGUN RESULTADOS DE
LA INVESTIGACION Y TENDENCIAS DEL ENTORNO

ELEMENTO(S) DE LA COMPETENCIA

DENOMINACION

Elaborar prondsticos y presupuestos de ventas de acuerdo con las metas de ventas y objetivos de mercadeo.

Analizar el comportamiento de compra de los clientes, consumidores y usuarios de acuerdo con las tendencias del
mercado.

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DESCRIPCION

ANALIZAR EL COMPORTAMIENTO DE COMPRA DE CLIENTES Y CONSUMIDORES SEGUNTIPO Y COBERTURA
DEL MERCADO PARA LA TOMA DE DECISIONES, APLICANDOTECNICAS DE ESTUDIOS DE COMPORTAMIENTO
DEL CONSUMIDOR DE ACUERDO CONLAS VARIABLES DE INFLUENCIA EN EL MOMENTO DE LA COMPRA

3. CONOCIMIENTOS

3.1. CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

&#61607; Teoria de los presupuestos:

- Indicadores econdmicos, Indicadores Monetarios, Indicadores financieros,
- De actividad industrial

- Indices de precios y salarios

- Indicadores del sector externo

&#61607; Funciones e importancia de los presupuestos:

- Qué, cuanto, donde, a quién vender

&#61607; Tipos de presupuestos:

- Por regiones y paises, por productos, por clientes, de acuerdo con metas, de
acuerdo con la fuerza de ventas

&#61607; Cuentas componentes de un presupuesto de ventas nacional e internacional:
- Estados Financieros

-PyG

- Cuentas de gastos, cuentas de costos, cuentas de flujo de ingresos

- Inventarios

&#61607; El forecast o presupuesto de ventas:

- Pronéstico estadistico

- Estimativo del personal de ventas

- Ingresos de ventas

- Presupuesto de gastos

- Presupuesto de gastos y utilidades.

&#61607; Métodos para determinar presupuesto:

- Subjetivo, Objetivo, Analisis estadisticos

&#61607; Pronodsticos de Ventas:
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- Técnicas matematicas, Modelos Matematicos, Potencial de mercado

- Volumen futuro de ventas

&#61607; Sistemas de Proyeccion de ventas:

- Proyeccion optimista, Proyeccién pesimista, Proyeccion intermedia

- Técnicas opinaticas

&#61607; Principios de la presupuestacion:

- Prevision, Planeacién, Organizacion, Direccién, Control

&#61607; Momentos del comportamiento de consumo:

- Antes, Durante, Después de la compra

&#61607; Factores del comportamiento de compra:

- Culturales, Sociales, Personales

&#61607; Motivos y habitos de Compra:

- El comportamiento, Las percepciones, La personalidad, Las necesidades,
- La Motivacion

- El aprendizaje

&#61607; Orientacion del estudio del comportamiento de compra del consumidor:
- Psicoldgica, Econdmica

&#61607; Tipos de Decisiones de los consumidores, clientes y usuarios:
- Limitada, Extensiva, Rutinaria

Elementos prioritarios de la prospectiva:

&#61607; La actitud prospectiva

- El analisis prospectivo, La presupuestacion, La programacion Técnicas de
preferencia:

- Extrapolacion de tendencias.

- Andlisis de variaciones canonicas.

- Analisis de futurizacion.

&#61607; Caracteristicas del consumidor actual y futuro:

- Cambio de habitos, Cambio de actitudes

&#61607; El concepto de migracion de valor:

- Lo que gana valor, Lo que pierde valor

- Preferencias del consumidor.

Penetracion de mercados:

- Segmentos, Grupos, Mercados meta

- Nichos de mercado

&#61607; Estrategias de Penetracion:

- Indiferenciada, Diferenciada, Concentrada

&#61607; Modelos del comportamiento del consumidor:

- Segun el nivel de explicacion del proceso de compra:

- Modelos globales, Modelos parciales

- Segun la amplitud:

Modelos micro analiticos, Modelos Macro analiticos.

&#61607; Condicionantes externos del comportamiento:

- Microentorno

- Clase social Grupos sociales

- Influencias personales

&#61607; Tendencias en el mercado:

- Cambios econdmicos

- Ampliacion de mercados

- Barreras de ingreso-salida del mercado

- Modelos, caracteristicas y modalidades en el comportamiento de compra.
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- Economia global.
- Tendencias econdmicas

3.2. CONOCIMIENTOS DE PROCESO

&#61607; Elaborar los prondsticos y presupuestos que contengan el qué, cuanto, donde y a
quién vender, sobre la base de los principios de presupuesto, el entorno

econdmico, los indicadores econémicos, monetarios financieros, de actividad

industrial; los indices de precios y salarios, y los indicadores del sector externo.

&#61607; Requerir los manuales de funciones y procedimientos y los sistemas de costos para
el establecimiento del sistema presupuestal.

&#61607; Estudiar el prondstico estadistico, el estimativo del personal de ventas y los factores
que influyen sobre los ingresos de ventas para formular el presupuesto de ventas.

&#61607; Establecer los presupuestos de ventas por regiones y paises, productos y clientes
de acuerdo con las metas y fuerza de ventas y expresados en términos financieros,

respecto a las operaciones y recursos para un periodo determinado, con el fin de

lograr los objetivos de ventas.

&#61607; Estimar el potencial de mercado y los pronésticos de ventas aplicando métodos
objetivos, subjetivos, técnicas y modelos matematicos y opinaticos sobre la

intencion de futuras compras de los clientes.

&#61607; Analizar los factores de influencia en el comportamiento de compra y consumo de
clientes, consumidores y usuarios como son el entorno de la empresa, la

interrelacion de lo politico con lo cultural, con lo econémico, con lo tecnoldgico y

con lo competitivo para determinar los motivos de compra.

&#61607; Evaluar los atributos y servicios que ofrece un producto o servicio y el concepto de
migracién de valor para interpretar los motivos de compra de clientes,

consumidores y usuarios.

&#61607; Considerar las tendencias econdmicas y la ampliacion de los mercados de las
empresas para la captacion y tratamiento de la informacion de los mercados en

relacién con el comportamiento de clientes, consumidores y usuarios.

4. CRITERIOS DE EVALUACION

&#61607; Identifica las cuentas de ingresos y gastos relacionadas con la actividad de
mercadeo mediante la aplicacion de principios contables y el conocimiento de las

variables relacionadas

&#61607; Estructura presupuestos de ventas aplicando los métodos para la elaboracion de
presupuestos con el apoyo de software a partir de los resultados de Ingresos y

gastos

&#61607; Realiza prondsticos de ventas a partir de la aplicacion de técnicas estadisticas de
regresion y correlacion con el apoyo de software y con base en el comportamiento y
tendencias del mercado

&#61607; Elabora proyecciones apoyados por la aplicacion de software a partir de la
interpretacion de los estados financieros y de acuerdo con la definicién del plan

de necesidades de las areas o unidades de negocio.

&#61607; Caracteriza a los clientes y consumidores mediante la identificacién de actitudes,comportamientos e intereses
frente a los productos y servicios que ofrece la

empresa al momento de la compra

&#61607; Evalua el comportamiento de los clientes y consumidores mediante la aplicacion de
métodos y técnicas sicologicas y de analisis del comportamiento humano de
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acuerdo el segmento de mercado y el producto o servicio.

5. PERFIL TECNICO DEL INSTRUCTOR

Requisitos
Académicos

Competencias
minimas

Experiencia laboral
ylo especializacion
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