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|.- Datos Generales
Cédigo Titulo
EC0731 Elaboracion del estudio de mercado

Propdsito del Estandar de Competencia

Servir como referente para la evaluacion y certificacion de las personas que desarrollan funciones
relacionadas con ventas; especificamente en la elaboracién del estudio de mercado. Se centra en
analizar la oferta y la demanda de los bienes o servicios dentro de un mercado, con el fin de determinar
la penetracion que éste puede tener en el mercado real. De esta forma se podran conocer tanto las
oportunidades como los riesgos.

Asi mismo, puede ser referente para el desarrollo de programas de capacitacion y de formacién
basados en EC.

El presente EC se refiere Unicamente a funciones para cuya realizacibn no se requiere por
disposicién legal, la posesién de un titulo profesional. Por lo que para certificarse en este EC no
debera ser requisito el poseer dicho documento académico.

Descripcién del Estandar de Competencia

Este estdndar de competencia de elaboracién del estudio de mercado, establece y define las
funciones elementales que una persona debe realizar para ser competente en el cual es elemental
realizar las siguientes actividades: Seleccionar, clasificar y distinguir los segmentos del mercado
de acuerdo a los productos que la empresa comercializa, manteniendo la confidencialidad de la
informacion y buscando propuestas que estos resulten atractivos a los consumidores. Buscar un
acercamiento con el mercado para elaborar los instrumentos que permitan verificar, investigar y
detectar las necesidades de los clientes, asi como elaborar un anteproyecto del estudio del
mercado para valorar el cumplimiento de las expectativas de los clientes con miras a mejorar y
satisfacer sus necesidades asi como presentar las estrategias del mismo.

El presente Estandar de Competencia se fundamenta en criterios rectores de legalidad,
competitividad, libre acceso, respeto, trabajo digno y responsabilidad social.

Nivel en el Sistema Nacional de Competencias: Dos

Desempefia actividades programadas que, en su mayoria, son rutinarias y predecibles, depende
de las instrucciones de un superior y se coordina con comparieros de trabajo del mismo nivel
jerarquico.

Comité de Gestién por Competencias que lo desarrollé
De los Colegios de Estudios Cientificos y Tecnoldgicos

Fecha de aprobacion por el Comité Fecha de publicacién en el D.O.F:
Técnico del CONOCER:
8 de julio de 2016 10 de agosto de 2016
Periodo de revision/actualizaciéon del EC:
3 afos

Ocupaciones relacionadas con este EC de acuerdo con el Sistema Nacional de Clasificacion
de Ocupaciones (SINCO)
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Grupo unitario:
3231 Encuestadoras
4211 Empleados de ventas, despachadores y dependientes en comercios

Ocupaciones asociadas:

Empleado de ventas y dependiente en establecimiento.
Despachador.

Ayudante de ventas en establecimiento

Encuestador y entrevistador

Ocupaciones no contenidas en el Sistema Nacional de Clasificacion de Ocupaciones y
reconocidas en el Sector para este EC

Agente de ventas, Agente de ventas de servicios, Promotor de ventas, Vendedor técnico, Ejecutivo
de ventas

Clasificacién segun el sistema de Clasificaciéon Industrial de América del Norte (SCIAN)
Sector:

54 Servicios profesionales, cientificos y técnicos

Subsector:

541  Servicios profesionales, cientificos y técnicos

Rama:

5419 Otros servicios profesionales, cientificos y técnicos

Subrama:

54191 Servicios de investigacion de mercados y encuestas de opinion publica
Clase:

541910 Servicios de investigacion de mercados y encuestas de opinion publica

El presente Estandar de Competencia, una vez publicado en el Diario Oficial de la Federacion, se
integrard en el Registro Nacional de Estadndares de Competencia que opera el CONOCER a fin de
facilitar su uso y consulta gratuita.

Organizaciones participantes en el desarrollo del Estdndar de Competencia
Coordinaciéon Nacional de CECYTE
Colegio CECyTE Estado de México.

Relacion con otros estandares de competencia
EC0094 Venta de productos, mercancias y servicios de manera personalizada
EC0104 Ventas consultivas
EC0441 Asesoria para la venta de productos en tienda departamental
EC0518 Venta especializada de productos y servicios

Aspectos relevantes de la evaluacion

Detalles de la practica: - Se recomienda que en la evaluacion se consideren los
siguientes aspectos:
- El desarrollo de la evaluacion de desempefio podra realizarse
en una situacion real o simulada.
Los productos como resultado de desempefio solicitado, se
presentaran como evidencia durante la evaluacion de la

Formato de Estandar de Competencia Version: Pagina:
N-FO-02 7.0 2de8



.,

conocer ESTANDAR DE COMPETENCIA

conocimiento « competitividad « crecimiento

Competencia, por lo que no se requiere ningun tipo de
evidencia historica.

Apoyos/Requerimientos: - Computadora de escritorio
Impresora
Conexion a internet

Instrumentos de investigacion para detectar necesidades
(encuestas)

Estrategias del estudio de mercado

Duracién estimada de la evaluacion
3 horas en gabinete y 3 horas en campo, totalizando 6 horas

Referencias de Informacién

Programa de Estudios de la Carrera Técnica: Ventas, de la Coordinacion Sectorial de
Desarrollo Académico (COSDAC).
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.- Perfil del Estdndar de Competencia

Estandar de Competencia Elemento 1 de 3

Elaboracion del estudio de mercado Auxiliar en la segmentacion del mercado

Elemento 2 de 3

Detectar las necesidades del cliente

Elemento 3de 3

Disefiar estrategias para el estudio de
mercado
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lll.- Elementos que conforman el Estdndar de Competencia

Referencia Cédigo
1de3 E2300

CRITERIOS DE EVALUACION

Titulo

Auxiliar en la segmentacién del mercado

La persona es competente cuando obtiene los siguientes:

PRODUCTOS

1. El reporte de la clasificacion de segmentos del mercado elaborado:
- Describe los productos a comercializar clasificados por segmentos,
Describe la clasificacion de los segmentos del mercado,
Contiene los requerimientos del cliente,
Cumple con las politicas de comercializacion de la empresa,
Contiene nombre de quien elabord, y
Contiene fecha de elaboracion.

2. El reporte de seleccion de segmentos de mercado elaborado:
- Contiene el registro de los productos a comercializar,
Contiene el registro de los segmentos del mercado establecidos por la empresa,
Describe los requerimientos del cliente,
Cumple con politicas de comercializacion de la empresa,
Contiene nombre de quien elaboré, y
Contiene fecha de elaboracion.

La persona es competente cuando demuestra los siguientes:
ACTITUDES/HABITOS/VALORES

1. Limpieza:

2. Orden:

GLOSARIO
1. Clasificacion de los
segmentos del mercado:
2. Estrategias de mercado:

3. Estudio de mercado:

4. Mercado meta:

La manera en que entrega los reportes de clasificacion y
seleccion de segmentos del mercado sin tachaduras ni
enmendaduras.

La manera en que presenta los reportes de clasificacion y
selecciébn con base a un criterio 0 una determinada norma
establecida por la empresa.

Demografica, psicogréfica, geografica, de uso.

Son técnicas que brindan a la empresa u organizacion una guia
util acerca de como afrontar los retos que encierran los diferentes
tipos de mercado; por ello, son parte de la planeacion estratégica
a nivel de negocios.

Es una herramienta de mercadeo que permite y facilita la
obtencion de datos, resultados que de una u otra forma seran
analizados, procesados mediante herramientas estadisticas y
asi obtener como resultados la aceptacion o no y sus
complicaciones de un producto dentro del mercado.

Institucion social que establece las condiciones para el
intercambio de bienes y servicios. En el mercado, los vendedores
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y los compradores entablan una relacion comercial para
desarrollar transacciones, intercambios o acuerdos.

5. Segmento de mercado:  Es el proceso que consiste en dividir el mercado total de un bien
0 servicio en varios grupos mas pequefios e internamente

homogéneos.
Referencia Cddigo Titulo
2de3 E2301 Detectar las necesidades del cliente

CRITERIOS DE EVALUACION
La persona es competente cuando demuestra los siguientes:
DESEMPENOS

1. Indaga sobre las necesidades de los posibles clientes:
Preguntando al cliente en forma directa sobre los bienes/servicios que requiere,
Realizando una encuesta con diferentes tipos de pregunta de los bienes/servicios requeridos
por los posibles clientes, e
Identificando el tipo de mercado al que va dirigido el bien/servicio de acuerdo a las
caracteristicas de dicho bien/servicio.

La persona es competente cuando obtiene los siguientes:
PRODUCTOS

1. Elinstrumento de investigacion elaborado:
Incluye minimo 2 tipos de encuesta realizadas,
Describe las acciones de sondeo de acuerdo al trabajo de campo realizado,
Incluye los resultados obtenidos en la encuesta,
Cumple con las politicas de la empresa, y
Considera los fines de la empresa.

2. La encuesta elaborada:
Incluye minimo 10 preguntas,
Contiene el 80% de preguntas cerradas, y
Contiene las variables de segmentacion aplicables.

La persona es competente cuando demuestra los siguientes:
ACTITUDES/HABITOS/VALORES

1. Tolerancia: La manera en que es sensible a las necesidades de los clientes
y atiende sus opiniones y sugerencias dirigiéndose en todo con
respeto.
GLOSARIO
1. Empresa: Entidad conformada por elementos tangibles (elementos

humanos, bienes materiales, capacidad financiera y de
produccion, transformacion y/o prestacion de servicios) e
intangibles (aspiraciones, realizaciones y capacidad técnica);
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cuya finalidad es la satisfaccion de las necesidades y deseos de
su mercado meta para la obtencién de una utilidad o beneficio.

2. Encuesta: Conjunto de preguntas especialmente disefiadas y pensadas para
ser dirigidas a una muestra de poblacion, que se considera por
determinadas circunstancias funcionales al trabajo, representativa
de esa poblacion, con el objetivo de conocer la opinidn de la gente
sobre determinadas cuestiones.

3. Necesidades de los Es un motivo natural por el que un individuo precise, requiera o

clientes: demande algo

4. Sondeo de mercado: Técnica que los empresarios utilizan para saber con mayor
certeza que es lo que su mercado quiere comprar, qué le gusta y
gué modificaciones puede hacer a su producto. Recopilacion,
registro y andlisis sistematico de datos relacionados con
problemas del mercado tanto de bienes como de servicios

5. Variables de Edad, género, ocupacion, zona geografica.

segmentacion:

Referencia Cddigo Titulo

3de 3 E2302 Disefar estrategias para el estudio de mercado

CRITERIOS DE EVALUACION
La persona es competente cuando demuestra los siguientes:
DESEMPENOS

1. Elabora las estrategias para el estudio de mercado:
Conforme al segmento del mercado a estudiar,
Tomando en cuenta las caracteristicas del cliente y sus necesidades,
Determinando metas de venta a corto, mediano y largo plazo establecidas por la empresa,
Delimitando el mercado de referencia, con base a las necesidades y caracteristicas del cliente,
Utilizando encuestas, y

Cumpliendo con la programacién del calendario de proyectos y oportunidades establecido por
la empresa.

La persona es competente cuando obtiene los siguientes:
PRODUCTOS

1. El proyecto preliminar del estudio de mercado elaborado:
Menciona una estrategia de venta que impacte en el mercado al que van los bienes/servicios
a comercializar,
Contiene los productos a comercializar,
Incluye el segmento del mercado,
Describe las necesidades del cliente, y
Considera la programacion en el calendario de proyectos y oportunidades.

2. Elinstrumento de investigacion elaborado:
Incluye minimo 2 tipos de encuestas especificas, dirigidas al segmento de mercado que
interesa a la empresa, y a quienes esta dirigido el bien/servicio,
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Describe las acciones de sondeo realizadas, que considere el tipo de poblacion, el nivel
econdémico y la funcionalidad que pueda tener para este segmento de mercado el
bien/servicio, y

Cumple con los fines de la empresa, como son mision y vision.

La persona es competente cuando demuestra los siguientes:
ACTITUDES/HABITOS/VALORES

1. Orden: La manera en que lleva una secuencia logica del proyecto preliminar
del estudio de mercado.

GLOSARIO
1. Instrumento de Recursos del que puede valerse el investigador para acercarse a los
investigacion: fendmenos y extraer de ellos informacion.

2. Proyecto preliminar: Esquema preliminar de un trabajo de investigacion; en el que se tiene
la oportunidad de presentar ideas innovadoras de bienes o servicios
nuevos en el mercado y que sean factibles de realizar.

3. Ventas: Es la consecuencia del trabajo empresario para captar clientes que
estén dispuestos a pagar por el servicio o producto ofrecido,
demandandolo, pues cubre alguna de sus necesidades y estan
dispuestos a pagar por ello un precio.
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