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¿CCUUÁÁLLEESS    SSOONN  LLAASS  CCOOMMPPEENNTTEENNCCIIAASS  GGEENNEERRAALLEESS  YY  DDIICCIIPPLLIINNAARREESS  

RREEQQUUEERRIIDDAASS  DDEELL  PPRROOFFEESSIIOONNAALL  DDEE    MMEERRCCAADDEEOO,,  QQUUEE  LLAABBOORRAA  EENN  

ÁÁRREEAA  DDEE  PPYYMMEESS  EENN  EELL  SSEECCTTOORR  DDEE  CCOOMMEERRCCIIOO  YY  SSEERRVVIICCIIOOSS,,  SSEEGGÚÚNN  

LLOOSS  EEMMPPLLEEAADDOORREESS  YY  EEXXPPEERRTTOOSS?? 
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RReessuummeenn  

En Costa Rica,  igual que alrededor del 

mundo, las pequeñas y medianas 

empresas (Pymes) constituyen el 

principal motor de la economía. En el 

país, hoy se genera alrededor del 50% 

del empleo por parte de las Pymes en 

el Sector Privado.  Y solo el Sector de 

Comercio y Servicios capta un 75% de 

la generación de empleo de las Pymes, 

de ahí la importancia de estas 

empresas para el Sector Productivo. 

En un medio tan dinámico como el 

mercado actual, y con una economía 

proactiva y en constante cambio, el 

mercadeo cumple una función vital 

para cualquier empresa: comunicar o 

promocionar, vender,  distribuir y tener 

conocimientos sobre sus productos y 

servicios, así como acerca de sus 

clientes o consumidores. 

Este trabajo de investigación describirá 

el perfil deseable del profesional en 

mercadeo que labora en las Pymes del 

Sector Comercio y Servicios, desde la 

óptica de los empleadores y expertos 

de mercadeo, de ahí de la importancia 

de conocer las competencias generales 

y disciplinares del profesional que 

demanda el mercado, según las 

necesidades de los empleadores, y  

determinar cuáles son las nuevas 

tendencias de conocimientos que exige 

un mundo globalizado y cambiante 

para la profesión del mercadólogo,  

pieza fundamental del engranaje y el 

éxito en cualquier empresa.  

Ante este panorama, las instituciones 

educativas desempeñan un papel 

relevante como formadores de los 

futuros profesionales en marketing. 

Palabras claves 

• Competencias generales 

• Competencias laborales  

• Pymes 

• Mercadeo 
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AAbbssttrraacctt    

COMPETENCES WHICH ARE 

REQUIRED OF GENERAL AND 

DICIPLINARES marketing 

professionals working in SMEs IN THE 

AREA OF TRADE AND SERVICES 

SECTOR, AS THE EMPLOYERS AND 

EXPERTS?  

  

In Costa Rica, as well as around the 

world, small and medium enterprises 

(SMEs) are the main drivers of the 

economy of a country. Today in our 

country generates about 50% of 

employment by SMEs in the private 

sector. And only in the trade and 

service sector picks up, 75% of 

employment generation for all SMEs, 

hence the importance of these 

companies to the productive sector.  

In an environment as dynamic as 

today's market economy and a 

proactive and constantly changing, 

where marketing plays a vital role in 

any company, as he is, communicate or 

promote, sell, distribute, and be 

knowledgeable about their products 

and services as well as customers or 

consumers, among other skills that 

should have a good marketing 

professional.  

 

This research will describe the desired 

profile marketing professional working 

in SMEs in the trade and service sector 

from the perspective of employers and 

marketing experts, hence the 

importance of knowing about the 

disciplinary powers of the general and 

professional demanded by the market 

at the moment, according to the needs 

of employers and identify new trends in 

education requires a globalized and 

changing to the profession of the 

marketer. This being a fundamental 

piece of gear and the business success 

of any enterprise.  

Against this background educational 

institutions play an important role as 

educators of future professionals in 

marketing.  

KKeeyywwoorrddss  

•General Skills  

•Labor Competences  

•SMEs 

•Marketing 

 

PPeerroo,,  ¿¿qquuéé  ssoonn  ccoommppeetteenncciiaass  

llaabboorraalleess??     

La Organización Internacional del 

Trabajo (OIT, 2010), entre sus muchas 

definiciones sobre competencia laboral, 

la explica como la capacidad efectiva 

de efectuar un trabajo en una forma 

óptima y con conocimientos 

demostrados. En otras palabras, las 

competencias son habilidades, 

destrezas, aptitudes que permiten a 

una persona desempeñarse eficaz y 

eficientemente en el ámbito laboral y 
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social, con base en un conocimiento 

manifestado. 

Una buena categorización de 

competencia, que permite aproximarse 

mejor a las definiciones, es la que 

diferencia tres enfoques. El primero 

concibe la competencia como la 

capacidad de ejecutar las tareas; el 

segundo la concentra en atributos 

personales (actitudes, capacidades) y 

el tercero, denominado “holístico”, 

incluye los dos anteriores. 

¿¿CCóómmoo  ssee  ddeeff iinnee  uunnaa  PPyymmee??  

En Costa Rica las Pymes se clasifican 

en microempresas, con de uno a cinco 

empleados; pequeñas empresas, con 

entre seis y treinta empleados, y las 

medianas, de entre treinta y uno y cien 

empleados. Extraído el 14 de febrero 

de 

2010.www.pyme.go.crsvs/información_

estadística/default.aspx 

Pero la definición oficial del Gobierno 

de Costa Rica para clasificar las 

Pymes, toma en cuenta tres variables: 

empleo, ventas y activos. A estas se 

les aplica una fórmula y se les asigna 

un puntaje: P<=microempresas, 

10<P<=35pequeña empresa, 

35<P=100 mediana empresa.  

    ¿¿QQuuéé  eess  mmaarrkkeett iinngg??  

La definición de la Asociación 

Norteamericana de Marketing abarca 

ambos puntos de vista: “El marketing 

es una función organizacional y una 

serie de procesos para crear, 

comunicar y entregar valor al cliente, y 

para administrar relaciones con los 

clientes, de manera que satisfagan las 

metas individuales y las empresas”. 

(Charles W., Joseph F, Carl Mc Daniel, 

2006) 

Kotler (2006) dice que el marketing 

consiste  en identificar y satisfacer las 

necesidades de las personas y de la 

sociedad. Una de las definiciones más 

cortas  es: “Satisfacer necesidades de  

forma rentable”. 

Otra definición de marketing dice que 

es el proceso de planificar y ejecutar la 

conceptuación, fijación de precio, 

promoción y distribución de ideas, 

bienes y servicios, para crear un 

intercambio que satisfaga los objetivos 

individuales y organizacionales. (Carl 

McDaniel, Roger Gates, 2005)  

CCoommppeetteenncciiaass  

Las competencias incluyen una amplia 

gama de conocimientos, habilidades, 

rasgos y comportamientos, que pueden 

ser técnicos por naturaleza; se 

relacionan con habilidades 

interpersonales o se orientan hacia los 

negocios. (R. Wayne Mondy, Robert M. 

Noe, 2005) 

Charles W., Joseph F. y Carl Mc Daniel  

(2006) definen servicio  como el 

resultado de la aplicación de esfuerzos 
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humanos o mecánicos a personas u 

objetos. 

¿Qué son actitudes? Son 

sentimientos y supuestos que 

determinan en gran medida la 

percepción de los empleados respecto 

su entorno, su compromiso con las 

acciones previstas y, en última 

instancia, su comportamiento. Las 

actitudes dan forma a una disposición 

mental que influye en la manera de ver 

las cosas. (Davis y Newstrom, 2001) 

¿¿QQuuéé  eess  tt rraabbaajjoo  eenn  eeqquuiippoo?? En el 

trabajo en equipo cada empleado 

desempeña tareas operativas, pero en 

su mayoría trabajan en grupos 

regulares en los que sus esfuerzos 

deben embocar como piezas de un 

rompecabezas. Cuando su trabajo es 

interdependiente, actúan como equipo. 

(Davis y  Newstrom, 2001)  

Según Davis y Newstrom (2001),  

liderazgo es el proceso de influir en 

apoyar a los demás para que trabajen 

en favor del cumplimiento de objetivos; 

es decir, el factor decisivo que 

contribuye a que individuos o grupos 

identifiquen sus metas y se motiven en 

el cumplimiento de las metas 

establecidas.  

¿¿QQuuéé  ooppiinnaann  llooss  eexxppeerr ttooss  ssoobbrree  llaass  

ccoommppeetteenncciiaass  ggeenneerraalleess  yy  

ddiisscciippll iinnaarreess  qquuee  ddeebbee  tteenneerr  uunn  

pprrooffeessiioonnaall   ddee  mmeerrccaaddeeoo  ppaarraa  llaass  

PPyymmeess??  

El Sr. Allan Sime B., director 

internacional de Purdy Motors, y el Lic. 

Domingo Borbón, asesor del Programa 

Pymes del INA, describieron el perfil 

del mercadólogo requerido, según las 

competencias generales y disciplinares, 

según su percepción. 

DDeessddee  llaa  óópptt iiccaa  ddee  llooss  eexxppeerr ttooss,,  eell   

pprrooffeessiioonnaall   ddee  mmeerrccaaddeeoo  sseerr   uunnaa    

ppeerrssoonnaa  ccoonn  eessttaass  ccoommppeetteenncciiaass ::    

• EExxppeerr iieenncciiaa:: es la fundamental 

herramienta que toda empresa 

requiere de sus de sus 

empleados. Conocimientos 

demostrados sobre mercadeo, 

experiencia en implementación  

de estrategias de marketing. 

•••• SSeerrvviicciioo  aall   ccll iieennttee::  el tacto y 

sensibilidad hacia los clientes, 

es fundamental. 

•••• LLiiddeerraazzggoo :: debe provocar en 

los demás el trabajo en 

conjunto, hacia objetivos  y 

metas comunes.  Esta 

competencia le permitirá tomar 

decisiones fundamentales y 

actuar con propiedad cuando  

sea necesario y lo requiera la 

empresa. 

•••• IInntteeggrr iiddaadd:: una persona de 

valores y principios bien 

fundamentados. 
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•••• CCaappaacciiddaadd  ddee  tt rraabbaajjoo  eenn  

eeqquuiippoo :: que genere sinergia en 

el grupo y conozca cómo 

trabajar en grupo. Esto implica 

que tendrá que ser una persona 

que coopere con los objetivos 

comunes de  sus compañeros 

de trabajo. 

•••• EEmmpprreennddeeddoorr: que busque la 

mejora continua, siempre en 

procura de  innovar estrategias 

y métodos que le ayuden a 

encontrar nuevos mercados, 

cambiando posibilidades en 

oportunidades; una persona  

que se actualice 

constantemente en cuanto a las 

nuevas tendencias del 

mercadeo y otros temas.  

•••• AAnnaall íítt iiccoo:: que genere ideas 

que le ayuden a plantear 

mejores estrategias de 

mercadeo, y a la vez, que 

analice las situaciones para 

tomar las mejores decisiones. 

•••• IInnnnoovvaaddoorr :: debe tener una  

constante innovación, tanto en 

conocimientos como en ideas;  

generar soluciones a los 

problemas cotidianos del 

mercado. 

•••• VVeennddeeddoorr :: debe tener 

conocimientos de ventas.  

•••• IImmaaggeenn  ccoorrppoorraatt iivvaa: debe 

tener clara la imagen 

corporativa de la empresa, a fin 

de que se identifique  con ella. 

•••• AAcctt ii ttuudd:: humildad, motivación, 

capacidad de escucha, para 

atender lo que dicen los clientes 

y comprender lo que quieren 

manifestar. 

CCoonnoocciimmiieennttooss  ggeenneerraalleess    

rreeqquueerr iiddooss    

Conocer claramente la industria en la 

cual se desempeñará.  

En el caso de las Pymes, comprender 

las limitaciones de estas empresas 

tanto en el nivel del capital como en el 

de conocimientos técnicos, pues a 

diferencia de las empresas grandes, el 

mercadólogo tendrá que ser más 

eficaz, y trabajar en forma eficiente 

hacia los resultados, sin despilfarrar 

recursos. 

Conocimientos de administración , 

finanzas  producción y comercio 

internacional  serán herramientas 

útiles para desempeñarse de mejor 

manera en pequeñas y medianas 

empresas.    

 

¿Es buena la formación de los 

profesionales de mercadeo que 

egresan en la actualidad de las 

universidades? ¿Qué opinan los 

expertos entrevistados? 
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La percepción de los expertos es que 

los profesionales que se están 

graduando de las universidades son 

buenos y están cumpliendo con las 

expectativas empresariales del 

mercado en el tema de la formación 

académica. Pero es necesario que el 

profesional de mercadeo se capacite 

constantemente en el área del 

mercadeo internacional y el servicio al 

cliente. 

 

¿QQuuéé  ooppiinnaann  llooss    ggeerreenntteess  oo  

eemmpplleeaaddoorreess  ssoobbrree  llaass  

ccoommppeetteenncciiaass  ggeenneerraalleess  yy  

ddiisscciippll iinnaarreess  qquuee  ddeebbee  tteenneerr  uunn  

pprrooffeessiioonnaall   ddee  mmeerrccaaddeeoo  ppaarraa  llaass  

PPyymmeess??  

 Los señores Erick Aguilar Madrigal, 

gerente general de Ludovico 

Producción; Gilbert Herrera Miranda, 

gerente general de Herrera Hierro 

Forjado; Silvia Salazar, consultora de 

Mercadeo; Ricardo Díaz, gerente de   

Industrias Metálicas Espartaco, S.A., y 

Esteban Sancho C., gerente general de 

Grupo Time, S. A., coinciden en que el 

profesional de mercadeo deberá 

conocer muy bien el ambiente de las 

pequeñas y medianas empresas, así  

como de su producto.   

 
El profesional de mercadeo deberá 

tener conocimientos integrales, así 

como una orientación hacia las 

pequeñas y medianas empresas,  para 

que su desempeño sea óptimo en las  

Pymes, que son de escasos recursos y  

de poco personal.  

 

El perfil deseable del profesional de 

mercadeo debe cumplir con las 

siguientes competencias:     

 

• EExxppeerr iieenncciiaa:: debe ser una 

persona con trayectoria y 

conocimientos demostrados en 

el mercadeo y las Pymes. 

 

• CCaappaacciiddaadd  ddee  nneeggoocciiaarr:   le 

permitirá concretar y negociar 

estrategias con los diferentes 

actores de la empresa y fuera 

de ella, así como con los 

dueños y  gerentes de las 

pequeñas y medias empresas, y 

con el Departamento 

Financiero, si lo hubiera.   

 

• LLiiddeerraazzggoo :: debe ser un líder 

dentro de la empresa, lo que le 

facilitara la toma de decisiones 

en cuanto a estrategias de 

marketing. 

  

• VViissiióónn :: le permitirá conocer con 

antelación los escenarios 

futuros y estar al tanto de los 

cambios del mercado y de su 

entorno.  

 

• VVeennddeeddoorr :: debe tener  

conocimientos del producto y  
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una actitud  positiva hacia la 

venta.   

 

• CCrreeaatt iivvoo:: debe ser una persona 

innovadora en cuanto a sus 

ideas y estrategias, con 

capacidad de generar ideas e 

implementarlas. 

 

• SSeerrvviicciioo  aall   ccll iieennttee: debe tener 

clara la esencia de la atención 

personalizada al cliente. 

 

AAcctt ii ttuudd  aaggrreessiivvaa  hhaacciiaa  eell   mmeerrccaaddoo::     

debe tener intuición y sensibilidad hacia 

el mercado, así como una actitud 

agresiva que le ayude implementar sus 

estrategias de una manera más 

eficiente.  

Deberá ser entusiasta y manifestar 

pasión y ganas de trabajar en lo que 

hace, con control y supervisión  de las 

estrategias de mercadeo.  

  

DDeenntt rroo  ddee  llooss  ccoonnoocciimmiieennttooss  

mmaannii ffeessttaaddooss  qquuee  rreeqquuiieerree  eell   

pprrooffeessiioonnaall   ddee  mmeerrccaaddeeoo,,  ppoorr   ppaarrttee  

ddee  llooss  ggeerreenntteess  yy  dduueeññooss  ddee  llaass  

PPyymmeess,,  ssee  rreeff iieerreenn::  

 

Que  conozca de mercadeo y de 

aspectos complementarios; que  tenga 

destrezas en finanzas, administración, 

contabilidad,  comunicación y 

promoción de productos y servicios. 

 

¿¿CCuuááll   eess  llaa  ppeerrcceeppcciióónn  ppoorr   ppaarr ttee  ddee  

ggeerreenntteess  oo  eemmpplleeaaddoorreess  ddee  llaass  

PPyymmeess,,  eenn  ccuuaannttoo  aa  llooss    

pprrooffeessiioonnaalleess  ddee  mmeerrccaaddeeoo  qquuee  

eeggrreessaann  ddee  llaass  uunniivveerrssiiddaaddeess  eenn  llaa  

aaccttuuaall iiddaadd??     

La percepción de la mayoría de los 

empleadores hacia los profesionales de 

mercadeo egresados es buena, al igual 

que como sucede con los expertos, 

pero también coinciden en que la falta 

de experiencia es un problema al  

contratar a uno de estos para sus 

empresas. 

El profesional deberá tener 

conocimientos integrales al trabajar  

para una Pyme, ya que por ser 

empresas relativamente pequeñas, 

requerirán conocimientos básicos de 

administración.     

 
 
CCoonncclluussiióónn  yy  rreeccoommeennddaacciioonneess  

  

El estudio ofrece como resultado  que 

entre las competencias más relevantes 

se encuentran, que el profesional de 

mercadeo debe tener experiencia, es 

decir, que haya trabajado en el área de 

mercadeo en alguna empresa y que 

cuente con conocimientos requeridos y 

necesarios en marketing, que le 

permitan desempeñarse mejor en la 

empresa. Es importante que el 

profesional posea un perfil de líder, que 

le facilite la toma de decisiones  

trascendentales e importantes. 
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Además, debe ser una persona  

analítica de los escenarios actuales y 

futuros del mercado, como son los 

cambios tecnológicos, tendencias, 

demandas o necesidades de sus 

clientes y del entorno en general. 

También debe ser una persona que 

conozca de trabajo en equipo,  el cual 

le permitirá el compromiso en conjunto 

hacia los objetivos y metas 

establecidos, con capacidad para 

acoplarse  al engranaje de una pyme; 

conviene que tenga habilidades de un 

buen vendedor  con facilidad de 

palabra y de escucha, indispensables 

al promocionar o vender el producto o 

servicio.  

El criterio de los empleadores y el de 

los expertos entrevistados coincide en 

las competencias generales y en las 

disciplinares, así como en el valor de 

este profesional para lograr el éxito de 

cualquier  empresa. 

 

Se puede deducir, con base en la 

investigación, que el mercadólogo 

requerido por el mercado debe ser una 

persona con capacidad para la toma de 

decisiones, pero al mismo tiempo, con 

facilidad de escuchar y tomar consejo. 

A la vez, debe ser un profesional con 

vocación de servicio al cliente, y una 

persona sin temor al cambio, con 

actitudes de innovación y creatividad, 

que le permitan estar a la vanguardia 

en materia de conocimientos e ideas 

innovadoras. Dentro de los valores por 

destacar, la integridad, que es 

sinónimo de  honestidad, honradez, 

rectitud, decencia y  lealtad, se   

complementa con un espíritu de lucha.  

Los conocimientos necesarios deberán 

versar sobre administración, finanzas y 

contabilidad, entre otros, para tener un 

panorama más amplio y mejorar así su 

desempeño  profesional. 

 

En conclusión, el profesional de 

mercadeo deberá reunir un conjunto de 

competencias disciplinarias y 

conocimientos generales, como las 

habilidades mencionadas, para calzar 

con el perfil deseado por los 

empleadores. 

 

 CCoommppeetteenncciiaass  ggeenneerraalleess  sseeggúúnn  llooss  

eexxppeerr ttooss

 
CCuuaattrroo  eellaabboorraaddoo  ppoorr  HHeeiinnzz  MMcc  CCaarrtthhyy,,  rreessuull ttaaddoo  ddee  llaass  

eennttrreevviissttaass  ((22001100))  

 

 

 

Servicio al 
cliente 

 
Vendedor 

Emprendedor 
 

Innovador 
 

Analítico 
 

 
Integridad 

 
Imagen 

corporativa 

 
Liderazgo 

 

 
 

Experiencia 
 

Trabajo en 
equipo 
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CCoommppeetteenncciiaass  ggeenneerraalleess  ddeessddee  llaa  

óópptt iiccaa  ddee  llooss  ggeerreenntteess  yy  dduueeññooss  ddee  

ppyymmeess  ddee  ccoommeerrcciioo  yy  sseerrvviicciioo    

 

 
FFuueennttee::  EEllaabboorraaddoo  ppoorr  HHeeiinnzz  MMcc  CCaarrtthhyy,,  rreessuull ttaaddoo  ddee  llaass  

eennttrreevviissttaass  ((22001100))    

 

Los expertos recomiendan que el 

profesional tenga las siguientes 

competencias generales:  

••  EExxppeerriieenncciiaa  

••  LLiiddeerraazzggoo  

••  AAnnáálliissiiss  

••  VVooccaacciióónn  ddee  sseerrvviicciioo  aall  

cclliieennttee  

••  CCaappaacciiddaadd  ppaarraa  vveennddeerr  

••  CCaappaacciiddaadd  ppaarraa  eemmpprreennddeerr  

••  IInnnnoovvaacciióónn  

••  CCaappaacciiddaadd  ddee  ttrraabbaajjoo  eenn  

eeqquuiippoo  

••  IImmaaggeenn  ccoorrppoorraattiivvaa  

••  IInntteeggrriiddaadd  

FFuueennttee::  EEllaabboorraaddoo  ppoorr  HHeeiinnzz  MMcc  CCaarrtthhyy,,  rreessuull ttaaddoo  ddee  llaass  

eennttrreevviissttaass  ((22001100))  

 

Competencias disciplinares 

recomendadas por los expertos 

entrevistados 

••  CCoonnoocciimmiieennttooss  eenn  mmaarrkkeettiinngg  

iinntteerrnnaacciioonnaall  

••  CCoonnoocciimmiieennttooss  ddee  sseerrvviicciioo    aall  

cclliieennttee  

••  AAddmmiinniissttrraacciióónn  ((ccoommpplleemmeennttaarriioo))  

••  FFiinnaannzzaass  ((ccoommpplleemmeennttaarriioo))  

••  PPrroodduucccciióónn  ((ccoommpplleemmeennttaarriioo))  

FFuueennttee::  EEllaabboorraaddoo  ppoorr  HHeeiinnzz  MMcc  CCaarrtthhyy,,  rreessuull ttaaddoo  ddee  llaass  

eennttrreevviissttaass  ((22001100))  

  

Los empleadores y gerentes de las 

Pymes recomiendan las siguientes 

competencias disciplinares: 

••  EExxppeerriieenncciiaa  

••  LLiiddeerraazzggoo  

••  NNeeggoocciiaacciióónn    

••  VVooccaacciióónn  ddee  sseerrvviicciioo  aall  

cclliieennttee  

••  CCaappaacciiddaadd  ppaarraa  vveennddeerr  

••  CCrreeaattiivviiddaadd  

••  VViissiióónn  

FFuueennttee::  EEllaabboorraaddoo  ppoorr  HHeeiinnzz  MMcc  CCaarrtthhyy,,  rreessuull ttaaddoo  ddee  llaass  

eennttrreevviissttaass  ((22001100))  

 

Competencias disciplinares 

recomendadas por los gerentes y 

empleadores  entrevistados 

••  CCoonnoocciimmiieennttooss  ddee  mmaarrkkeettiinngg  

••  CCoonnoocciimmiieennttooss  ee  mmaarrkkeettiinngg    

••  CCoonnoocciimmiieennttooss  ddee  sseerrvviicciioo    aall  

cclliieennttee  

 
Negociador 

 
Capacidad de 

negociar 

 
 

Vendedor 

 
Creativo 

 
 

Experiencia 
 

Visión 

 
Servicio al 

cliente 
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••  AAddmmiinniissttrraacciióónn  ((ccoommpplleemmeennttaarriioo))  

••  FFiinnaannzzaass  ((ccoommpplleemmeennttaarriioo))  

••  CCoonnoocciimmiieennttooss  ddee  llaa  iinndduussttrriiaa  yy  

eell  mmeerrccaaddoo  ((sseeggúúnn  llaass  PPyymmeess))  

••  CCoommuunniiccaacciióónn  

FFuueennttee::  EEllaabboorraaddoo  ppoorr  HHeeiinnzz  MMcc  CCaarrtthhyy,,  rreessuull ttaaddoo  ddee  llaass  

eennttrreevviissttaass  ((22001100))  

 

Como se puede notar,  las 

competencias  generales  y 

disciplinares tienden a coincidir en 

el perfil óptimo del mercadólogo, 

necesario para  enfrentar los retos 

de la globalización y del siglo XXl.

 

  

  

PPeerrffiill  iiddeeaall  ddeell  pprrooffeessiioonnaall  ddee  mmeerrccaaddeeoo  

 

CCoommppeetteenncciiaass    ggeenneerraalleess    

  

EExxppeerr iieenncciiaa::  EEss  llaa  ffuunnddaammeennttaall  hheerrrraammiieennttaa  qquuee  ttooddaa  eemmpprreessaa  rreeqquuiieerree  ddee  ssuuss  

eemmpplleeaaddooss..  CCoonnoocciimmiieennttooss  ddeemmoossttrraaddooss  ssoobbrree  mmeerrccaaddeeoo,,  eexxppeerriieenncciiaa  eenn  

iimmpplleemmeennttaacciióónn  ddee  eessttrraatteeggiiaass,,  aassíí  ccoommoo  hhaabbeerr  ttrraabbaajjaaddoo  eenn  eell  ÁÁrreeaa  ddee  MMeerrccaaddeeoo  eenn  

aallgguunnaa  eemmpprreessaa..  AAddeemmááss,,  ddeebbeerráá  tteenneerr  uunnaa  ttrraayyeeccttoorriiaa  eenn  PPyymmeess  ppaarraa    

ddeesseemmppeeññaarrssee  mmeejjoorr..  

  LLiiddeerraazzggoo ::  DDeebbee  sseerr  uunn  llííddeerr  eenn  llaa  eemmpprreessaa  yy  pprroovvooccaarr  eenn  llooss  ddeemmááss    eell  ttrraabbaajjoo  eenn  

ccoonnjjuunnttoo,,  hhaacciiaa  llooss  oobbjjeettiivvooss  yy  mmeettaass  ccoommuunneess..  EEssttaa  ccoommppeetteenncciiaa  llee  ffaacciilliittaarráá  llaa  ttoommaa  

ddee  ddeecciissiioonneess  eenn    eessttrraatteeggiiaass  ddee  mmaarrkkeettiinngg..    

VVooccaacciióónn  ddee  sseerrvviicciioo  aall   ccll iieennttee::  DDeebbee  tteenneerr  ccllaarraa  llaa  eesseenncciiaa  ddee  llaa  aatteenncciióónn  

ppeerrssoonnaalliizzaaddaa  aall  cclliieennttee..  

VVeennddeeddoorr ::   HHaabbiilliiddaaddeess  ddee  uunn  bbuueenn  vveennddeeddoorr,,  ccoonn  ffaacciilliiddaadd  ddee  ppaallaabbrraa  yy  ddee  eessccuucchhaa,,  

eennttrree  oottrraass  iinnddiissppeennssaabblleess  aall  pprroommoocciioonnaarr  oo  vveennddeerr  eell  pprroodduuccttoo  oo  sseerrvviicciioo..    

FFuueennttee::  EEllaabboorraaddoo  ppoorr  HHeeiinnzz  MMcc  CCaarrtthhyy,,  rreessuull ttaaddoo  ddee  llaass  eennttrreevviissttaass  ((22001100..  
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CCoommppeetteenncciiaass  ddiisscciipplliinnaarreess  

  MMaarrkkeett iinngg ::   ccoonn  ccoonnoocciimmiieennttooss  eenn  mmeerrccaaddeeoo  

AAddmmiinniisstt rraacciióónn::  DDeebbeerráá  ccoonnoocceerr   llooss  pprr iinncciippiiooss  bbáássiiccooss  ddee  aaddmmiinniissttrraacciióónn  

FFiinnaannzzaass::   CCoonnoocceerr   yy  mmaanneejjaarr   eell   áárreeaa  ff iinnaanncciieerraa,,  ccoommoo  ccoonnoocciimmiieennttoo  

ccoommpplleemmeennttaarr iioo  

CCoonnoocciimmiieennttooss  ddee  llaa  iinndduusstt rr iiaa::   CCoonnoocceerr   llooss  pprr iinncciippiiooss  qquuee  rr iiggeenn  llaass  PPyymmeess..  

FFuueennttee::  EEllaabboorraaddoo  ppoorr  HHeeiinnzz  MMcc  CCaarrtthhyy,,  rreessuull ttaaddoo  ddee  llaass  eennttrreevviissttaass  ((22001100))  

  

Así, la combinación de las competencias mencionas en los dos cuadros 

anteriores, formará el perfil ideal del profesional de mercadeo requerido por los 

empleadores de las Pymes, en el Área del Sector Comercio y Servicios. 
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