CORPORACION UNIVERSITARIA REMINGTON - CURRICULO DE ASIGNATURA
1 VISION GENERAL

1.1 DATOS GENERALES

Programa: Administracion de Negocios internacionales.
Asignatura: Comportamiento del Mercado
Semestre o nivel | No. de créditos | Horas Tutoria | Horas Total
independientes horas
06 3 30 114 144

1.2 INTRODUCCION

“Vamos a mercar” es una frase tipica y recurrente de las familias no solo colombianas
sino de al menos, toda Latinoamérica, donde se pretende dar a entender que de
acuerdo al poder adquisitivo de la persona cabeza de familia o de los ingresos
familiares, se tiene en mente (o en lista de mercado), una serie de opciones de
compra de productos de acuerdo a las necesidades o preferencias de habitos de
consumo de la familia.

Dichas intenciones de mercado (entendiendo mercado como la accién de adquirir
productos y servicios) estan siendo permanentemente influenciadas y modificadas
por el mercado (entendido como el complejo conjunto de transacciones comerciales
que definen las condiciones de oferta y demanda) que lleva a la familia que merca, a
cambiar sus decisiones en el punto de venta de productos, pues la cantidad de dinero
es limitada y las condiciones de precios y oferta de productos es cambiante con
respecto a las expectativas de demanda de la familia.

Este ejemplo coloquial, ilustra el fendmeno ineludible del comportamiento del
mercado en general, en el que toda transaccion comercial se ve influida por factores
externos y dado que existen necesidades, carencias, expectativas, ofertas vy
disposicién de cantidades y calidades de productos y servicios virtualmente infinitos,
predecir la inversién, gasto, consumo, ganancia y eficiencia en el uso de recursos es
complejo.

Este curso pretende ilustrar y dar a entender las diferentes relaciones que se dan en
el mercado, que definen unos comportamientos “universales” con respecto a la
relacion cambiante entre producto ofrecido o demandado (marca, idea o servicio
ademas) y precio.
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1.3 IMPORTANCIA

Todo administrador debe minimamente ser consciente del contexto de mercado en
que se encuentran su empresa, clientes y proveedores, para poder manejar
estratégicamente las variables econdmicas de oferta y demanda, las relaciones con
su competencia y colegas, de manera que la estabilidad financiera y econémica de la
organizacion le permita crecer o en su defecto, mantenerse en un mercado que sin
importar el sector productivo en que se inscriba, es cada vez mas competido y
agresivo.

La naturaleza de los mercados que se relacionan con la empresa que lidera el
administrador, define en gran parte la manera en que debe tratarse cada negocio,
cémo incentivar y dinamizar la competencia y el equilibrio del mercado sano y qué
estrategias de mercadeo son las mas adecuadas para estimular al cliente final a la
compra de productos, ideas, marcas o servicios cuyo precio ha cambiado.

De otro lado, como el cambio de precios no es de gran aceptacién por los
consumidores finales, es necesario jugar con otras variables de la mezcla de
elementos que regulan la demanda para mantener un precio fijo al menos por
periodos anuales y que garanticen la competitividad de lo ofrecido en un mercado
que es igualmente cambiante. Desconocer el contexto y comportamiento del mercado
significa lanzar a ciegas y de espaldas una moneda y pretender que entre por la
ranura de la alcancia.

1.4 COMPETENCIAS (de egreso)

e Proyecta las fluctuaciones de precio en un mercado dindmico de acuerdo a las
condiciones normales de oferta y demanda.

e Identifica las condiciones naturales de oferta y demanda en un mercado, sean
elasticas o inelasticas.

e Detecta cuando en un mercado determinado hay condiciones de oligopolio,
monopolio o colusidn para establecer estrategias de accion sanas.

e Establece relaciones de mercado de un producto, marca o servicio con respecto
a su competencia directa, indirecta y el contexto en que se desenvuelve.

Corporacién Universitaria Remington - Calle 51 51-27 Conmutador 5111000 Ext. 2701 Fax: 5137892. Edificio Remington

Pagina Web: www.remington.edu.co- Medellin - Colombia




CORPORACION UNIVERSITARIA REMINGTON - CURRICULO DE ASIGNATURA
1.5 OBJETIVOS
1.5.1 OBJETIVO GENERAL
e Explorar los comportamientos del mercado a través de los conceptos del
mercadeo y la economia para compararlos con casos reales y cotidianos que
permitan explicacion a la naturaleza y el contexto de un mercado determinado.

1.5.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Identificar los tipos de mercado que se establecen desde la teoria econdmica
mediante lecturas y ejemplos reales, para diferenciarlos entre si.

e Describir los fendmenos de mercado que se dan en el contexto de competencia
perfecta, comparando los conceptos con ejemplos de casos reales, para
diferenciarlos entre si.

e Analizar los fendmenos de mercado de competencia imperfecta, partiendo de
casos reales, confrontandolos con los postulados de legalidad que hay en el
contexto nacional.

1.6 REQUISITOS (de ingreso)

e Conocimiento basico de interpretacion de graficas estadisticas.

e Manejo basico de herramientas ofimaticas como Excel, Word y PowerPoint.

e Capacidad de sintesis y familiaridad con el estudio de casos como metodologia
de aprendizaje.

e Conocimiento basico de fundamentos de mercadeo.

e Facilidad para interpretar cifras en el contexto econémico.

e El manejo de las siguientes competencias basicas y fundamentales:
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o Correcto uso del lenguaje materno.

» Comprender los textos escritos, dando cuenta del tema global y de los
subtemas, identificando y jerarquizando las unidades de informacion semantica
gue los estructuran, interpretando la informacidn explicita e infiriendo la
informacion implicita, atribuyendo valores y reflexionando a partir del

significado de lo que lee en una amplia gama de textos.

> Seleccionar, jerarquizar, analizar y relacionar la informacion.

» Comunicar las ideas en forma oral y escrita, sabiendo estructurar y presentar
el trabajo académico, habiendo alcanzado un nivel ortografico aceptable,
manejando adecuadamente la puntuacién, haciendo uso de una importante
disponibilidad léxica, usando correctamente las estructuras gramaticales-

oracionales.

o Compromiso con su proceso educativo.

» Tener conciencia de que su rol como estudiante no se reduce a recibir
pasivamente la informacidon y demostrar poseerla en una prueba, sino que

debe ser parte activa del continuo proceso de ensefianza y aprendizaje.

> Comprender que el conocimiento no es una coleccion de hechos ni tiene un

caracter meramente cuantitativo.

» Considerar al docente o tutor como facilitador del proceso de aprendizaje y no

como fuente de transmision de esos saberes.
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> Reflexionar acerca de su actitud frente a la adquisicién del conocimiento y

adecuar sus tacticas y estrategias de estudio a los requerimientos
universitarios, mostrando autonomia a la hora de organizar su dedicacién al

proceso de aprendizaje.

Tener autonomia y criterio propio para obtener, procesar e integrar
informacién proveniente de fuentes diversas, entendiéndolo como un

enriquecimiento del proceso de ensefianza y aprendizaje.

o Capacidad de integrar diferentes enfoques.

» Considerar las diferentes opiniones (incluso, sobre un mismo tema) como

fuente de enriquecimiento intelectual propio del conocimiento universal y de la
ensefanza universitaria y no como una falla del sistema educativo que

denunciaria incoherencias y debilidades.

Saber trabajar en equipo, siendo parte activa del mismo, propiciando el

didlogo, el acuerdo y la cooperacion.

Reconocer el caracter dinamico de los saberes, relativizando algunas certezas,
reconociendo preconceptos errados y modificandolos a la luz del nuevo

conocimiento.
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1.7 ESQUEMA

Nivel de Objetivos
o Formacion roe
Especifica General Especificos
X | Perceptual X | Explorar X | Identificar
Describir X | Describir
= Aprehensivo Comparar Comparar
§ Analizar X | Analizar
-
g Comprensivo Explicar Diferenciar
()
© Predecir Predecir
\C \C
-8 -8 Proponer Proponer
© ©
_45 43 Integrativo Modificar Modificar
c c
€ € Utilizar Confirmar
© ©
< < Evaluar Evaluar

Indicadores Metodologicos

X| Fundamentacién conceptual

Propédsito de Formacion Fundamentacién procedimental

Aplicacién en el saber especifico

Interpretativas

Competencias a Desarrollar Argumentativas

Propositivas

Capacidad para representar

Uso del Conocimiento Capacidad para reconocer equivalencias

X | X | X[ X[ X|X|X

Capacidad para recordar objetos y sus propiedades

Habilidad y destreza para usar equipos

Uso de Procedimientos Habilidad y destreza para usar procedimientos de rutina

Habilidad y destreza para usar procedimientos complejos
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2 UNIDADES

2.1 UNIDAD 1 TIPOS DE MERCADO
¢ Tema 1 Minorista

Aquel que se constituye por productos terminados y al que generalmente acude la
poblacion para adquirir todo tipo de bienes, los productos se venden por unidades al
usuario final.

¢ Tema 2 Mayorista

La venta de productos terminados no se hace unitariamente sino que se da en
grandes cantidades, el volumen de venta es muy alto para favorecer la economia de
escala.

e Tema 3 Electronico o virtual

Puede ser para productos de venta mayorista o minorista, en este caso, no se
depende de un espacio fisico real para realizar las transacciones comerciales, la
cadena de suministro logistica se reestructura y prescinde de puntos de venta o de
bodegas de almacenamiento, el punto de venta y de contacto con el cliente para las
transacciones esta definido por un “sitio virtual” generalmente publico en internet.

¢ Tema 4 De productos intermedios

Como su nombre lo indica, no se constituye por productos finalizados y listos para la
comercializacion a su cliente final. Son todos esos insumos o partes de un proceso de
produccion, por ejemplo, el azicar es un producto intermedio para la fabricacién de
golosinas, aunque sea un producto final para un ama de casa. Los mercados de
productos intermedios tienen un comportamiento diferente, pues las partes que
comercializan suelen ser empresas, no personas naturales.

¢ Tema 5 De materias primas
Sufren un tratamiento similar a los productos intermedios dado el tipo de vendedor y

comprador involucrados, pero el manejo arancelario, transporte, empaque vy
embalaje son otros. En términos logisticos es un mercado muy diferente.
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¢ Tema 6 Bursatil

Es el mercado mas exdtico y complejo debido a que realmente no hay objetos
tranzados, se compran y venden unidades de valor de empresas que ponen a la
venta de un sector dinamico de corredores de bolsa, seglin los comportamientos de
los diferentes mercados, las unidades de valor fluctian y pueden dar pérdidas o
ganancias de acuerdo a factores ajenos a la misma empresa, es decir, la muerte
violenta de un dirigente politico puede afectar el valor de las acciones de una
compafia del pais en que fue asesinado tal dirigente.

2.2 UNIDAD 2 COMPETENCIA PERFECTA
e Tema 1 Oferta

Es la relacién entre el precio de un bien y la cantidad que se ofrece de éste cuando
los demas factores involucrados se mantienen estables o no cambian.

¢ Tema 2 Demanda

Es la relacion entre el precio de un bien y la cantidad que busca adquirir el mercado
cuando los demas factores involucrados se mantienen estables o no cambian.

¢ Tema 3 Equilibrio de mercado

La relacion entre oferta y demanda es “normal”, es decir, la relacidon entre precio y
cantidad de bienes es la adecuada para abastecer un nimero determinado de
productos demandados o buscados. Los precios son adecuados y no se presenta
especulacion.

¢ Tema 4 Elasticidad de la demanda
La elasticidad es un concepto que plantea cdmo los factores que inciden en la
relacion precio - cantidad son los ideales para soportar o sostener un precio en el

mercado a pesar de otras fluctuaciones. En este tema se presenta el concepto y se
ejemplifica practicamente desde la perspectiva de la demanda.

e Tema 5 Elasticidad de la oferta

La elasticidad es un concepto que plantea cdmo los factores que inciden en la
relacién precio — cantidad son los ideales para soportar o sostener un precio en el
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mercado a pesar de otras fluctuaciones. En este tema se presenta el concepto y se
ejemplifica practicamente desde la perspectiva de la oferta.

¢ Tema 6 Demanda y beneficio marginal

Es el beneficio que recibe una persona al adquirir una unidad mas de un bien o
servicio. Es medido como la cantidad de dinero que una persona estd dispuesta a
pagar por mas de lo mismo.

¢ Tema 7 Oferta y costo marginal

Es el costo a que se atiene el fabricante por producir una unidad mas. El fabricante
renuncia a una cifra determinada de dinero para producir mas debido a que la nueva
cantidad producida puede dar un mejor o mayor margen de utilidades de acuerdo a
las expectativas del mercado en una economia de escala.

¢ Tema 8 utilidad marginal

Es la utilidad que resulta cuando se consume una unidad mas de un bien o servicio
determinado.

2.3 UNIDAD 3 COMPETENCIA IMPERFECTA
¢ Tema 1 Oligopolio y duopolio

El oligopolio es cuando el mercado de un sector productivo estd distribuido entre
pocos productores o empresas, de manera que no se da la competencia libre sino que
se restringe a las intenciones o tensiones econdmicas que se dan entre los diversos
factores de las pocas empresas, por ello los cambios en una empresa o sus
decisiones, afectan sobremanera las condiciones de oferta y demanda del sector
productivo. El duopolio es aun mas grave, pues son dos empresas las que se
reparten “la torta” y pueden ponerse de acuerdo para favorecerse mutuamente a
costa del consumidor.

¢ Tema 2 Monopolio

El monopolio es cuando todo un sector econdmico es regido y manipulado por una
sola empresa, aunque el monopolio estd restringido y prohibido legalmente en
muchos lugares, hay sectores productivos que no escapan este comportamiento de
mercado. Cuando hay monopolio, no hay factores externos que puedan afectar
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positiva o negativamente la oferta y demanda, los precios terminan siendo definidos
por la empresa monopolizadora del sector sin mas alternativas.

¢ Tema 3 Colusion

La colusidn es una practica deshonesta con miras a ser inclusive penalizada en la que
en licitaciones, concursos u ofertas abiertas, varias empresas de manera solapada se
ponen de acuerdo con el oferente para perjudicar a uno o varios de los participantes
de la licitacibn o concurso, de manera que se favorezca solo a pocos o un
participante. Un comportamiento colusivo manipula y modifica las pautas y factores
econdmicos de modo que las tendencias sesgadas del mercado, lleven a que la oferta
y demanda faciliten el monopolio.

3 RESUMEN

3.1 RELACION CON OTROS TEMAS

El comportamiento de los mercados es hasta ahora, la manera basica de acercarse a
la economia como ciencia social dado que el sistema econdémico global se rige por los
fendmenos de competencia que plantea el curso, inclusive bajo esquemas de
produccion como el de China o Cuba, es necesario articularse en los mercados
internacionales capitalistas donde la competencia, perfecta o imperfecta, estan
regidas por la oferta y demanda.

Para la administracion de negocios internacionales es fundamental conocer el
comportamiento de mercados, pues ineludiblemente un administrador debe gestionar
bienes, marcas, ideas o servicios en entornos de competencia. Comportamiento de
mercados se relaciona entonces con economia basica, mercadeo, costos y estrategia
de mercado y ventas.

3.2 FUENTES
3.2.1 Fuentes bibliograficas

e Barajas, Adolfo y Steiner, Roberto. (2000) Depositor behavior and market
discipline in Colombia. Bogota: International Monetary Fund.

e Becker, Gary S. y Murphy, Kevin M. (2000) Social economics. USA: Library of
Congress Cataloging-in-Publication.
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4 METODOLOGIA

4.1 PRESENCIAL

Para los encuentros tutoriales presenciales, se plantean casos de estudio previamente
consultados por los estudiantes y en una mesa de debate se proponen las posibles
soluciones.

En el encuentro tutorial presencial, se dejan planteados interrogantes que el
estudiante debera resolver participando de las siguientes actividades no presenciales
y cuyas respuestas encontrarda en el material de apoyo, foros, chats, consultas
directas al tutor y los mismos compaferos del curso.
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4.2 DISTANCIA

Los medios
Textos: que se encuentran bien definidos en la bibliografia sugerida por el curso y
algunos mddulos que seran elaborados por los docentes de cada curso.

Enlaces Bibliograficos: En los moédulos normalmente aparecen varios nombres de
textos, con sus correspondientes autores, mediante los cuales se puede
complementar la informacion. Adicionalmente existen unas referencias bibliograficas
extraidas de internet.

Guias de actividades: Cada profesor disefia el plan de la signatura, mediante el cual
se articulan las tematicas y los tiempos, de tal forma que se dé respuesta al proceso
de formacién con base en créditos académicos.

Tecnoldgicos: se utilizan los recursos audiovisuales que posea el Centro de Atencion
Tutorial para ver informacién en video, audio o virtual.

Salas de computador: de acuerdo a la asignatura.
Las mediaciones

Las mediaciones establecidas en La Corporacion Universitaria Remington, para el
desarrollo de los procesos de aprendizaje a distancia son las siguientes:

Tutoria Presencial: Es la mediacidn mas importante en el proceso dadas varias
razones entre ellas lo significativos que esta es para los alumnos y profesores sin
pretender conservar la naturaleza de programa presencial ni semi-escolarizado, dado
que los tiempos de todas maneras se reducen comparativamente.

Tutoria Virtual: Esta mediacidn articula medios como el computador y la plataforma,
de tal manera que esta herramienta sea funcional y efectiva. Para la aplicacion de
esta mediacion se pone a disposicion de los tutores las salas de cOmputo para su
comunicacién en estudiantes, orientando y controlando la direccién académica y
administrativa de la escuela de educacién a distancia. Este tipo de tutoria sera
puntual y pactada entre estudiantes y tutor, dado que nuestra modalidad es a
distancia y no virtual, esto sera solo una herramienta de apoyo.
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5 EVALUACION

El proceso de evaluacion, tiene como propodsito principal la aprehension del
conocimiento, por esto es relevante el concepto previo con que llegan nuestros
aprendices, para al finalizar la asignatura poder medir los conocimientos con los que
han logrado culminar vy las competencias que desarrolld que le permitirdn ser
aplicadas en su vida laboral y personal.

Cumpliendo con los parametros de evaluacidn de la Corporaciéon Universitaria
Remington, debemos tener muy en cuenta la autoevaluacion y coevaluacion, es por
esto que del 100% de la evaluacién esta corresponde al 10%.

MOMENTO EVALUATIVO | PORCENTAJE | TIPO DE EVALUACION

Primer parcial: 20% 15% Caso de estudio Unidad 1,
entrega de informe ejecutivo

5% Cuestionario online sobre tipos
de mercado

Segundo parcial: 20% 15% Caso de estudio Unidad 2,
entrega de informe ejecutivo

5% Cuestionario online sobre
elasticidad, costo y ganancia

Seguimiento: 30% 8% Presentacion de PowerPoint o
similar sobre oferta y demanda de
un producto X asignado por el tutor

8% Taller sobre oferta y demanda
sobre un producto X asignado por
el tutor

7% Cuestionario online oferta y
demanda

7% Cuestionario online sobre
competencia imperfecta

Co evaluacion: 10% Co-evaluacidn

Final: 20% 15% Caso de estudio Unidad 3,
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entrega de informe ejecutivo

5% Cuestionario online sobre
Colusion

El promedio aritmético de las calificaciones obtenidas en los procesos evaluativos
senalados, dara el resultado definitivo del desempeno académico de la asignatura.
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