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DESCRIPCION DEL PUESTO

ESPECIFICACIONES

Departamento

Comercial

Jefe de Investigacion Comercial

= MISION

M RESPONSABILIDADES

EFUNCIONES

- Establecer los sistemas y procedimien-
tos necesarios para reunir, clasificar,
evaluar y distribuir informacién perti-
nente, oportuna y veridica tanto de
cardcter externo, como interno para el
uso de los responsables en la toma de
decisiones con el fin de mejorar la
planificacion, ejecucion y control de
los planes de marketing.

® AUTORIDAD - SUBORDINACION

Director de Marketing

Jefe de Investigacion Comercial

Técnico de Investigacién Comercial

- Disefiar e implementar un sistema
integral de informacion comercial
respecto a los siguientes dmbitos:
consumidor, competencia, canales
de distribucion, aceptacion de los
productos, satisfaccion de los clien-
tes, notoriedad de marca, la propia
organizacion, los resultados y el en-
torno.

- Disefiar, dirigir, controlar y supervisar
|a calidad y fiabilidad de los estudios
g investigaciones realizados, tanto a
nivel interno como por empresas
externas contratadas.

- Garantizar que toda la informacion
obtenida, sea cual sea su procedencia
y por el método que fuera, sea fiable,
homogénea y actual.

- Prever y anticipar cambios en el
mercado en cuanto a nuevas necesi-
dades y preferencias o cualquier tipo
de oportunidad o amenaza.

- Seleccion, formacién, preparacion,
supervision, control y evaluacion del
personal a su cargo.

- Definir junto al Director Comercial los proyectos de investigacion
comercial de la empresa por lineas de productos, sectores,
consumidores, etcétera, realizando su presupuesto y controlando
y corrigiendo cualquier posible desviacion.

- Analizar y estudiar la posicion de la empresa y sus productos
respecto al mercado y la competencia.

- Obtener informacion respecto al mercado y a la competencia
por ofras vias como pueden ser los clientes de la compafifa y
la fuerza de ventas propia o por fuentes secundarias.

- Disefiar las investigaciones a realizar, dirigiendo, controlando
y supervisando la recogida de los datos para evitar errores, la
preparacion y andlisis de los datos, la redaccion del informe
y Su presentacion.

- Controlar los efectos alcanzados con las acciones emprendidas.

- Detectar problemas relativos a alguna variable del marketing
mix.

- Evaluar los resultados de las diferentes camparias de publicidad
respecto al mercado: penetracion, impactos, imagen, posicion...

- Evaluar los resultados de los tests de productos previos a su
lanzamiento.

- Evaluar los resultados de los estudios estratégicos con objeto
de detectar nuevas necesidades del consumidor y nuevos
posicionamientos de la empresa.

- Suministrar a los distintos departamentos de la empresa la
informacion requerida en plazo y forma apta para su utilizacién.

- Gestionar y actualizar la Base de Datos Comercial de la empresa.

B RELACIONES

Internas
- Director Comercial.
- Director de Marketing y personal del

- Personal a su cargo.
- Directivos y técnicos de otras dreas

Externas

- Empresas de investigacion
de mercados.

- Empresas de la competencia.
- Asociaciones profesionales

departamento. funcionales de la empresa. - Clientes. y sectoriales.
- Jefe de Ventas y técnicos comerciales. - Proveedores.
® FORMACION NECESARIAY
CONOCIMIENTOS ESPECIFICOS m CUALIDADES m EXPERIENCIA PREVIA

- Titulacién Superior en Ciencias Econémicas,
Empresariales o afines.

- Formacion de postgrado especifica en estudios
de mercado y marketing.

- Conocimientos précticos de las técnicas estadis-
ticas de recogida, tabulacion (andlisis multivarian-
tes) e interpretacion de datos.

- Sélidos conocimientos de inglés.

- Conocimientos avanzados de informética y nuevas
tecnologias aplicadas a la investigacion comercial.

- Conocimientos sobre legislacién y normativa
nacional e internacional (codigos de deontologia
en materia de estudios de mercado).

- Amplia formacion sobre psicologia del consumidor.

- Alto nivel cultural.

- G‘r:an capacidad de sintesis y andlisis de informa-
cion.

- Alta capacidad de comunicacion.

- Mentalidad abierta. Innovador

- Equilibrado y con sentido coman.

- Habilidad para las relaciones humanas.

- Capacidad para la direccion de equipos multidis-
ciplinares.

- Etica.

- Afan de superacion.

- Pensamiento divergente y ecléctico.

- Actitud creativa.

- Interactivo en su forma y estilo de trabajo.

- Experiencia especifica minima de cuatro
a cinco afios, como técnico analista de
mercado, en institutos o consultoras
de investigacion de mercados o en
departamento de marketing interno de
empresas.

m POSIBILIDADES DE PROMOCION

- Director de Marketing.
- Consultor externo.
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Departamento
Comercial

En una situacion de incertidumbre como la actual, en la que las reacciones de las empresas
ante las iniciativas tacticas o estratégicas de sus competidores - el lanzamiento de un nuevo
producto, una nueva comunicacion, oferta, promocion...- son casi instantaneas, aprender a
innovar mas rapido que la competencia puede ser la Unica ventaja competitiva duradera. De
hecho, la habilidad de la empresa para adaptarse con rapidez a los cambios en las demandas
del consumidor y para anticiparse a las tendencias del mercado, puede significar el éxito o el
fracaso de sus productos.

La Unica estrategia basica para salir adelante como empresa, es conocer los deseos vy las
necesidades de los consumidores, para que éstos, en el momento de la compra, se decidan por
tus productos.

La situacion cambiante de los mercados obliga a las empresas a disponer de informacion
respecto a su evolucion, a las acciones y trayectoria de la competencia, a las acciones propias
de la comparfiia o a su impacto en la sociedad.

El Jefe de Investigacion Comercial es el responsable de establecer los sistemas y procedimientos
necesarios para reunir, clasificar, evaluar y distribuir informacion pertinente, oportuna y veridica,
tanto de caracter externo como interno para el uso de los responsables en la toma de decisiones,
con el fin de mejorar la planificacion, ejecucion y control de los planes de marketing.

La aplicacion de la investigaciéon comercial no es ni mas ni menos que un mecanismo de
“retroalimentacion” destinada a servir de guia a la organizacion en la toma de decisiones que
incluyen aspectos muy diversos, como el disefio del producto y el envase, la fijacion de precios,
la distribucion o la promocion.

La investigacion comercial no suplanta a otras herramientas en la toma de decisiones ni a quienes
deben tomarla, pero desempefia un importante papel al disminuir los riesgos y reducir la
incertidumbre que afronta el Director Comercial en su toma de decisiones.

Las nuevas técnicas de investigacion comercial ayudan a la empresa a entender su entorno y
a modelizar su evolucion.
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