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Penetrar en Mercados Objetivo

RESUMEN DEL PLAN DE ESTUDIOS

Este curso de 3 dias llevara a los estudiantes paso a paso por un proceso comprobado para
identificar, seleccionar y penetrar mercados especificos. Los estudiantes aprenderan a analizar
sus areas de marketing (las ciudades donde viven) para identificar y seleccionar grupos de
personas con necesidades y caracteristicas comunes en quienes centrar sus esfuerzos de
marketing. Este enfoque en los mercados hace que el estudiante sea mas eficaces, mas eficientes
y, en ultima instancia, mas exitosos.

Apertura del Curso

El instructor del curso se presentara a los
estudiantes, quienes también se presentaran entre
ellos. Se revisaran los objetivos del curso y se
estableceran las expectativas. Se hara una
introduccion a las 3 etapas de la trayectoria
profesional de un agente: supervivencia, crecimiento
y madurez, y se explorara cada una con énfasis en la
etapa de crecimiento, en la que probablemente se
encuentren en este momento. Se les planteara el
desafio de aprovechar al maximo esta etapa
dindmica y prepararse para avanzar a la siguiente.

¢, Qué es el Marketing de Destino?

El marketing de destino es la clave del éxito para
miles de agentes de todo el mundo. Los estudiantes
aprenderan qué es el marketing de destino y cuales
son las ventajas de enfocarse en grupos especificos
de personas. Se examinaran los rasgos de un
mercado, y los estudiantes conoceran las

5 categorias principales de mercados. Luego,
descubriran cuales son las 5 caracteristicas de un
mercado ideal para evitar perder el tiempo con
mercados de bajo rendimiento. Aprender como las
grandes compafiias mundiales comercializan sus
productos se incluird como un proyecto de equipo.

Como Analizar las Areas de Marketing
Se presentara a los estudiantes la hipotética ciudad
de Athena, una zona urbana importante en el pais de
Fairland. Esta ciudad servirA como escenario para
aprender a analizar un area de marketing a fin de
determinar los mejores mercados potenciales
disponibles para penetracion. A través de este caso
practico, los estudiantes descubriran casi 50 posibles
oportunidades ocultas entre una gran cantidad de
datos que son similares a los que se pueden
recopilar para el andlisis de cualquier area
metropolitana del mundo.

Andlisis del Area de Marketing

Como parte de su tarea previa al curso, se les pedira
a los estudiantes que traigan datos sobre el area de
marketing de su propio negocio. Después de haber
desarrollado habilidades analiticas con el caso
practico Athena en la sesién 3, los estudiantes ahora
analizaran sus propias areas de marketing para
identificar posibles mercados. Esto se haré en
equipos de hasta 6 personas y es el primer paso de
un proceso de 8 pasos para disefiar un plan
completo de penetracion en el mercado.



Autoanalisis de Marketing

Usando una guia de identificacion de mercados
llamada Proyecto 100, los estudiantes analizaran
diversas caracteristicas de las personas a quienes
conocen y les venden. Esta herramienta de
marketing comprobada es un paso importante para
identificar posibles mercados naturales para
penetrar. Luego, se les presentara el formulario
Autoanalisis de Marketing, que los ayudara a
explorar 13 facetas de sus propias caracteristicas
personales que apuntaran a otros posibles
mercados lucrativos.

Seleccionar Mercados

Mediante el andlisis de su area de marketing y el
autoandlisis de marketing, los estudiantes habran
identificado una serie de posibles mercados a los
gue pueden dirigirse y que pueden penetrar. En esta
sesion, restringirdn su basqueda de mercados y
elegiran 3 mercados a los que se dirigiran, a los
cuales clasificaran en primer, segundo y tercer lugar
de acuerdo con su potencial de éxito. Ademas,
aprenderan del estudio de un ejemplo de enfoque y
trabajaran en equipos para practicar la habilidad.

Informacion del Mercado

Una vez seleccionados y clasificados los mercados,
los estudiantes aprenderan que es importante saber
todo lo posible sobre el mercado objetivo. Conoceran
una variedad de fuentes que pueden usar para
obtener informacion sobre un mercado. Se incluirdn
varios ejemplos en el manual del estudiante, como
una encuesta de eficacia comprobada que es un
método simple de recopilacién de datos. Una de las
tareas de la tarde para el primer dia pedira a los
estudiantes que recopilen tanta informacién como
puedan sobre su mercado principal.

Pulir la Informacion del Mercado

Esta sesién abrira un segundo dia interesante para
los estudiantes. Comenzaran por discutir sobre la
parte de su tarea de la tarde que los desafi6 a
encontrar informacion sobre sus mercados.

Esta informacién se compartird en los equipos

de estudiantes.

El proyecto del equipo durante esta sesion sera
ayudarse unos a otros a pulir su informacion:
enriquecerla, corregirla y actualizarla en funcion del
conocimiento personal de los estudiantes y

el instructor.

Descripcidon del Mercado

La Descripcion del Mercado es un paso importante
en el disefio de un plan completo de penetracién en
el mercado. Los estudiantes tomaran la informacion
pulida desarrollada para los mercados que eligieron
y la organizaran de una manera especifica que la
haga pertinente y Gtil. Aprenderan que la narrativa es
muy parecida a una historia escrita sobre las
personas que integran sus mercados. Como ejercicio
individual, los estudiantes escribiran su “historia”
ampliando su propia informacion del mercado en

16 categorias o “capitulos” especificos.

Evaluacion de Productos o Servicios

Los estudiantes analizaran los productos y servicios
disponibles para determinar cuéles probablemente
se utilicen para satisfacer las necesidades de los
clientes dentro de sus mercados objetivo. Se usara
un formulario de evaluacion y se trabajara en
equipos. En la herramienta de evaluacion se
enumeraran 19 categorias de productos, junto con
23 servicios prestados por la mayoria de las
compafiias. Una herramienta de evaluaciéon
diferente, que no incluye categorias genéricas,
también estara disponible si el instructor

decide usarla.

Planeacion del Proceso de Venta

Esta sesidn serd la parte mas destacada de la
elaboracion de un plan completo de penetracién en
el mercado. Los estudiantes revisaran los pasos del
proceso de venta y aprenderan que el marketing de
destino es mas significativo cuando los pasos del
proceso de venta se adaptan con precision al
mercado objetivo. Se creard una estrategia de
marketing adaptando los pasos. Los estudiantes
analizaran primero un ejemplo de estrategia de
marketing y, luego, desarrollaran una estrategia de
marketing para sus propios mercados elegidos.

Aspiraciones del Mercado

Ahora que los estudiantes han aprendido como
desarrollar un plan de penetracion en el mercado, el
curso se centrara en desarrollar sus habilidades en
areas cruciales para implementar realmente el plan.
Esta sesion tratara sobre comprender las
motivaciones y los deseos de las personas a las que
servimos en los mercados. Segun la investigacion
reciente de LIMRA sobre los mercados intermedios,
los clientes se dividen en 4 segmentos de
aspiraciones clave. Los estudiantes aprenderan qué
técnicas de marketing son las mejores para cada
segmento y qué productos probablemente satisfagan
las necesidades de cada uno.



Interaccidon con el Mercado

En esta sesion, los estudiantes se dividiran en
equipos de 3 para un juego de roles. Se les
plantearan 4 situaciones en las que un agente esta
tratando con un prospecto en un paso particular del
proceso de venta. El prospecto en cada una de las

4 situaciones asumira la personalidad de uno de los
4 segmentos de aspiraciones aprendidos en la
sesion 12. Los equipos rotaran y cada miembro hara
de agente, prospecto y observador. El juego de roles
ensefara a los estudiantes a adaptar su estilo de
interaccion a la personalidad del prospecto.

Establecer Objetivos para Aumentar
las Ventas

Esta sesion sera el inicio de un gran tercer dia de
aprendizaje para los estudiantes. Se espera que los
estudiantes logren objetivos mas ambiciosos
después de desarrollar las habilidades para
seleccionar y penetrar mercados. Como parte de la
preparacion previa al curso, se les pedira a los
estudiantes que retnan y traigan informacion sobre
sus logros de ventas actuales. En esta sesion, los
estudiantes fijardn nuevas metas en actividades
como la prospeccion, las entrevistas de busqueda de
datos, las presentaciones y los cierres. Estableceran
objetivos para actualizar sus “indices de éxito”, como
la relacion entre prospectos y entrevistas y entre
entrevistas y cierres. También estableceran nuevos
objetivos para aumentar la cantidad de prospectos
de varias fuentes.

Mercado del Futuro

Los estudiantes exploraran cdmo se espera que sus
mercados cambien y evolucionen en los préximos
afios. Aprenderan que los consumidores tienen
caracteristicas propias y que deben ser tratados
como un mercado independiente. Conoceran cuales
son los 8 factores clave que daran forma al entorno
futuro de nuestros clientes. Esta sesion también
investigara la conexién entre la inclinacion a ahorrar
y la compra de nuestros productos. Se exploraran los
5 factores principales que afectan el ahorro.

Venta de Relaciones

La venta de relaciones es el término de moda
actualmente en la industria para describir el
establecimiento de una conexion o un vinculo Unicos
entre el agente y el cliente. Los estudiantes
aprenderan a establecer esta conexidn, lo que
conducira a mas ventas y un mayor éxito. En esta
sesion, aprenderdn como ganarse la confianza de
sus clientes y como hacer que estos los respeten.
Se tomara una evaluacion personal en el aula, que
permitira que los estudiantes descubran qué deben
hacer para mejorar en ambas &reas. En sus equipos,
abordaran el tema de como pueden generar valor
agregado en la transaccion de venta de seguros.

Vencer a la Competencia

Esta sesidn permitira a los estudiantes explorar
guiénes son sus competidores y cémo pueden
superarlos. Sera un enfoque nuevo y Unico que les
brindara el conocimiento que necesitan para
comprender mejor los desafios actuales. Los
estudiantes conoceran los 4 niveles basicos de
competidores: jno son solo otras compairiias de
seguros! Como parte de un proyecto de trabajo en
equipo, deberan identificar a los principales
competidores y descubrir formas de vencerlos.

No Es un Trabajo, Es una Profesion

Los estudiantes comprenderan la singularidad de
esta trayectoria profesional que han elegido. Estos
estudiantes han escogido una profesién que es
responsable ante el cliente. Exploraran el significado
real de su profesion y como mejorarla respetando un
cbdigo de ética. Se examinara un modelo de codigo
de ética. También haran una prueba después del
curso y se les asignara un proyecto posterior al curso
gue les permitird continuar desarrollando habilidades
en sus proyectos comerciales. Exploraran técnicas
gue usan los empresarios exitosos para hacer crecer
y prosperar sus negocios.

Los estudiantes haran una prueba en esta sesion
para evaluar el conocimiento que han adquirido y
para obtener créditos para la titulacion académica de
Asesor Financiero Asociado (AFA). Se asignaran los
proyectos posteriores al curso para ayudar a los
estudiantes a aplicar en la practica lo que

han aprendido.



