
EMPRENDIMIENTO PARA EL 
DESARROLLO INTEGRAL DEL 

PROFESIONAL
Día 2 - Claves para un Estudio de Mercado



Claves para un Estudio de Mercado

Tema 1: Estudio de mercado

1. Análisis de la competencia - oferta 

2. Análisis de la demanda

3. Segmentación de Clientes

4. Encuesta al consumidor – trabajo de campo e interpretación 
de resultados



Estudio de mercado
Competencia - Oferta                   Demanda                     Clientes





Objetivos de la 
investigación de mercado

La investigación de mercado tiene como objetivo
principal recopilar datos importantes sobre el
comportamiento del consumidor y las tendencias del
mercado para apoyar la toma de decisiones
empresariales.

La investigación de mercados representa la voz del 
consumidor al interior de la compañía. El valor más 
importante de la investigación de mercados consiste 
en la disminución de la incertidumbre a través de la 
información, lo cual facilita la toma de decisiones 
relacionadas con estrategias y técnicas de 
mercadotecnia para lograr las metas de la 
organización.

CONOCER AL CONSUMIDOR

DISMINUIR LOS RIESGOS

INFORMAR Y ANALIZAR LA 
INFORMACION





Estructura de análisis del mercado

MERCADO

 CONSUMIDOR

MERCADO

 PROVEEDOR

ANALISIS DEL MERCADO

ANÁLISIS DE LA

 OFERTA

ANÁLISIS DE LA 

DEMANDA

ANÁLISIS DE LOS 

PRECIOS

ANÁLISIS DE LA 

COMERCIALIZACIÓN

CONCLUSIONES 

DEL ANÁLISIS DEL

MERCADO

MERCADO 

COMPETIDOR
ESTRUCTURA

DEL 

MERCADO

MERCADO 

DISTRIBUIDOR

MERCADO

EXTERNO
VARIABLES

 MACROECONOMICAS

ENTORNO DEL  MERCADO



¿Cuáles son los competidores de una empresa?

Identificación de 
Competidores

Utilización de herramientas de 

investigación para identificar a 

los competidores directos e 

indirectos en el mercado 

correspondiente.

Análisis de 
Competidores

Examen detallado de las 

estrategias, capacidades y 

acciones de los competidores 

para comprender su impacto 

en el mercado.

Comparación de 
Competidores

Realización de comparaciones 

detalladas para identificar 

diferencias y similitudes que 

puedan significar 

oportunidades o amenazas 

para la empresa.



¿Cómo enfrentar la 
competencia en el mercado?

Análisis de Debilidades
Identificar áreas donde la empresa tiene desventajas o es
vulnerable en relación con sus competidores.

Diferenciación de Producto
Desarrollar productos o servicios únicos que destaquen
en el mercado y atraigan a los clientes por encima de la
competencia.



a) El Mercado 
Proveedor:

☑Insumos
☑Dependencias de otras 

industrias
☑Costo de los Insumos
☑Mecánica de su 

disposición (Bodegaje)
☑Factibilidad de 

transporte
☑Condiciones de 

adquisición.

               Análisis del mercado



b) El Mercado 
Competidor: ➢Competidor

 Directo:

➢Competidor 
Indirecto:

✓ Precios

✓ Condiciones

✓ Calidad

✓ Publicidad

✓ Situación

✓ Financiera

Análisis del mercado



c) El Mercado 
Distribuidor:

d) El Mercado 
Consumidor:

e) El Mercado Externo:

✓Manejo del Producto
✓Costos

✓Hábitos y motivaciones de compra
✓Segmentación:

✓ Institucional
✓ Individual: sexo, profesión, edad, 

etc.
✓ Hogares

✓ Ingreso
✓Ahorro

✓Precios 
✓Divisas
✓Comercialización.

Análisis del mercado



✓Inflación
✓Devaluación.
✓PIB
✓Aranceles
✓Política de importación y exportación
✓Tecnología
✓Estabilidad Política.

Análisis del mercado

https://www.ecuadorencifras.gob.ec/estadisticas/ 
https://www.bce.fin.ec/informacioneconomica 

https://www.ecuadorencifras.gob.ec/estadisticas/
https://www.bce.fin.ec/informacioneconomica


Etapas del estudio de mercado:

Análisis 
Histórico

Análisis de 
la Situación 
Vigente

Análisis de 
la Situación 
Proyectada



Proyección de ventas:



Recopilación de información de 
fuentes primarias

Están constituidas por el
propio usuario o 

consumidor

FORMAS DE RECOLECCIÓN:
•Observación Directa 
•Experimentación
•Contacto directo con el usuario



Recopilación de información de 
fuentes secundarias

Aquellas que reúnen 
la información escrita 

que existe sobre el tema

La información puede ser:

•Ajenas a la Empresa

•Provenientes de la Empresa

•Son las primeras que deben buscarse.
•Sus costos de búsqueda son bajos.
•Aunque no resuelvan problemas, ayudan a 
formular criterio sobre la solución y contribuyen a 
la planeación de la recolección de datos de fuentes 
primarias.

CAMARAS SECTORIALES
GOBIERNO
REVISTAS ESPECIALIZADAS

ESTADISTICAS DE OPERACIÓN



El Público Objetivo
Definición y Características

Entender quiénes son y qué les
motiva es crucial para desarrollar
estrategias eficaces de marketing y
publicidad dirigidas a las personas
adecuadas.

Comportamientos de Consumo

Analizar los patrones de
comportamiento de los distintos
segmentos del público objetivo
puede proporcionar información
valiosa para la toma de decisiones.

https://censoecuador.ecudatanalytics.com/

https://censoecuador.ecudatanalytics.com/


Público Objetivo: 
Perfiles de Clientes Ideales

Demografía Comportamiento Desafíos y Necesidades

Edad,
Género, 
Ubicación

Patrones de compra, 
canales preferidos

Problemas a resolver, 
expectativas



LA DEMANDA

POBLACIÓN  OBJETIVO CONSUMO

CONSUMO APARENTE = Producc.Nal + Import. – Export. – Inventarios
CONSUMO PERCAPITA = Consumo Aparente / Pob. Objetivo



Público Objetivo: Investigación de 
Necesidades y Expectativas

Encuestas y Feedback

Recopilación de información a
través de encuestas y análisis del
feedback de los clientes para
identificar sus necesidades y
expectativas.

Análisis de Datos

Examinar datos cuantitativos y
cualitativos para determinar
patrones y tendencias que puedan
influir en las demandas y
expectativas de los clientes.



El proceso de investigación de mercados



El proceso de investigación de mercados



El proceso de investigación de mercados



El proceso de investigación de mercados



El proceso de investigación de mercados



El proceso de investigación de mercados



El proceso de investigación de mercados



Metodología de la investigación

1 Encuestas Online y Offline

Utilización de encuestas tanto en línea como en formatos
impresos para obtener información de una amplia audiencia,
incluyendo tanto usuarios activos en línea como aquellos con
menos acceso a las tecnologías digitales.

2 Entrevistas en Profundidad y Grupos Focales

Realización de entrevistas detalladas y grupos focales para
profundizar en las percepciones y comportamientos de los
consumidores, lo que permite comprender sus necesidades de
manera más completa.





Información personal:

¿Cuál es su género?
Masculino  Femenino

¿En qué rango de edad se encuentra?
18-24 años
25-34 años
35-44 años
45-54 años
55 años o más

¿Cuál es su nivel educativo?
Primaria
Secundaria
Universitaria
Postgrado

¿Cuál es su ingreso mensual aproximado?
Menos de $500
$500 - $1000
$1000 - $2000
Más de $2000

Hábitos de compra:

¿Con qué frecuencia compra zapatos?
Varias veces al mes   
Una vez al mes
Cada dos meses
Menos de una vez cada dos meses

¿En qué tipo de tiendas suele comprar zapatos?
Tiendas departamentales
Tiendas especializadas de calzado
Tiendas online
Mercado informal

¿Qué factores son más importantes para usted 
al elegir un zapato?
Precio
Marca
Comodidad
Estilo
Durabilidad

Preferencias:

¿Qué tipo de calzado le gustaría encontrar 
con mayor facilidad en la ciudad?
¿Qué tipo de innovaciones o características 
le gustaría ver en los zapatos que compra?
¿Qué tiendas de calzado recomendaría en la 
ciudad?
¿Qué opina de los precios de los zapatos en 
la ciudad?
¿Tiene algún comentario adicional que le 
gustaría compartir?

¿Cuál es el rango de precio que suele pagar por 
un par de zapatos?
Menos de $50
$50 - $100
$100 - $200
Más de $200
¿Qué marcas de zapatos conoce y suele 
comprar?
¿Qué tipo de calzado usa con mayor 
frecuencia?
Zapatos deportivos
Zapatos casuales
Zapatos formales
Sandalias
Botas

Ejemplo de cuestionario:
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