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Claves para un Estudio de Mercado

Tema 1: Estudio de mercado

Andlisis de la competencia - oferta

Andlisis de la demanda

Segmentacion de Clientes

Encuesta al consumidor — trabajo de campo e interpretacion
de resultados
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Estudio de mercado

Competencia - Oferta Demanda Clientes



¢Qué es la investigacion de mercados?

AMA: “Es la funcion que conecta al consumidor, al cliente y al
publico con el vendedor mediante la informacién”.

Malhotra: “Es la identificacion, recopilacion, analisis, difusion y uso
sistematico y objetivo de la informacidn, con el propdsito de
mejorar la toma de decisiones”.

Aaker: “Es un conjunto de técnicas y procedimientos para
recolectar, registrar, analizar e interpretar sistematicamente los
datos del mercado para que puedan convertirse en informacion
relevante, oportuna, eficiente y exacta para los tomadores de
decision.



r CONOCER AL CONSUMIDOR #
r DISMINUIR LOS RIESGOS i
INFORMAR Y ANALIZAR LA
r INFORMACION i

Objetivos de la
investigacion de mercado

La investigacion 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 investigacion de mercados representa la voz del
consumidor al interior de la compania. El valor mas
importante de la investigacion de mercados consiste
en la disminucion de la incertidumbre a través de la
informacion, lo cual facilita la toma de decisiones
relacionadas con estrategias y técnicas de
mercadotecnia para lograr las metas de |la
organizacion.



Investigacion de
mercados

Investigacion para
identificar el problema

Inv. del mercado potencial
Inv. de imagen

Inv. de analisis de ventas
Inv. de prondsticos

Inv. de tendencias

Investigacion para
solucionar el
problema

Inv. de la segmentacion
Inv. del producto

Inv. de pricing

Inv. de promocion

Inv. de plaza




Estructura de analisis del mercado

MERCADO
PROVEEDOR
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Identificacion de
Competidores

Utilizacidon de herramientas de
investigacion para identificar a
los competidores directos e
indirectos en el mercado
correspondiente.

OPPORTUNITIES THREATS
+ Expand online programs * Reduced state funding
* Create custom programs * Economic recovery

for local employers « Aggressive marketing
+ Credit for prior learning by for-profit competitor

SWOT COLLEGE
INTERNAL FACTORS

STRENGTHS WEAKNESSES

* Bright, committed faculty * Aging technology

« Strong, trusted leaders infrastructure

» Student completion rates * Training for part-time

Analisis de
Competidores

Examen detallado de las
estrategias, capacidades 'y
acciones de los competidores
para comprender su impacto
en el mercado.

cCuales son los competidores de una empresa?

KA

Comparacion de
Competidores

Realizacion de comparaciones
detalladas para identificar
diferencias y similitudes que
puedan significar
oportunidades o0 amenazas
para la empresa.



cComo enfrentar la
competencia en el mercado?

Analisis de Debilidades

|Identificar areas donde la empresa tiene desventajas o es
vulnerable en relacidon con sus competidores.

Diferenciacion de Producto

Desarrollar productos o servicios unicos que destaquen
en el mercado y atraigan a los clientes por encima de la 8

competencia.




Analisis del mercado

Proveedor: VIDependencias de otras

industrias
VICosto de los Insumos
VIMecanica de su

, ,b disposicion (Bodegaje)
s || MFactibilidad de
L

i transporte

L =D ) MCondiciones de
o adquisicion.



Analisis del mercado

b) ElMercado
Competidor:

»Competidor
Directo:

» Competidor
Indirecto:

v Precios

v' Condiciones
v’ Calidad

v Publicidad
v’ Situacioén

v' Financiera



Analisis del mercado

c) ElMercado v’ Manejo del Producto
Distribuidor: v Costos

v  Habitos y motivaciones de compra

d) ElMercado
Distributor Consumidor:

v’ Segmentacion:
v’ Institucional

v’ Individual: sexo, profesion, edad,
etc.

v' Hogares
v’ Ingreso

}1 v’ Ahorro
‘ e)

A

El Mercado Externo:v Precios
v’ Divisas

v’ Comercializacidn.



Analisis del mercado

v'Inflacion

v'Devaluacion.

v'PIB

v'Aranceles

v'Politica de importacion y exportacion
v'Tecnologia

v Estabilidad Politica.

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:

Analisis de
. la Situacion
Ana.l|S|s de Proyectada
Anlis la Situacion
nalisis Vigente

Historico
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Recopilacion de informacion de
fuentes primarias

FORMAS DE RECOLECCION:
eObservacion Directa
eExperimentacion

eContacto directo con el usuario




Recopilacion de informacion de
fuentes secundarias

Aquellas que reunen

la informacion escrita
que existe sobre el tema

\4

eSon las primeras que deben buscarse.

eSus costos de busqueda son bajos.

eAunque no resuelvan problemas, ayudan a

formular criterio sobre la solucion CIy contribuyen a
a

v la planeacion de la recoleccion de datos de fuentes
primarias.

La informacidén puede ser:

eAjenas a la Empresa

o 8 Empres-




El Publico Objetivo

Definiciény Caracteristicas

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 publico objetivo
puede proporcionar informacién
valiosa para la toma de decisiones.

https://censoecuador.ecudatanalytics.com/



https://censoecuador.ecudatanalytics.com/

Publico Objetivo:
Perfiles de Clientes Ideales

Demografia Comportamiento Desafios y Necesidades
Edad, Patrones de compra, Problemas a resolver,
Género, canales preferidos expectativas

Ubicacion




CONSUMO

POBLACION OBIJETIVO




Publico Objetivo: Investigacion de
Necesidades y Expectativas

Encuestas y Feedback Analisis de Datos

Recopilacion de informacion a Examinar datos cuantitativos vy
través de encuestas y analisis del cualitativos para determinar
feedback de los clientes para patrones y tendencias que puedan
identificar sus necesidades vy influir en las demandas vy

expectativas. expectativas de los clientes.




El proceso de investigacion de mercados

Se puede considerar que la investigacion de mercados consta
de 6 pasos:

paso 1: Definicion del problema
.
Considerar:

* Propodsito de estudio
* Antecedentes

* Informacion necesaria y cdémo se

usara para la toma de decisiones

Formulacion del diserio de inv.

Preparacion y analisis de campo

“Un problema bien definido esta




El proceso de investigacion de mercados

Se puede considerar que la investigacion de mercados consta
de 6 pasos:

Definicion del problema Paso 2: Desarrollo del Enfoque

Desarrollo del enfoque

Formulacion del diserio de inv.

Marco de referencia objetivo,
modelos analiticos, preguntas de
investigacion e hipotesis, e
identificacion de la informacion que

se necesita

Preparacion y analisis de campo

Conclusiones e informe



El proceso de investigacion de mercados

Se puede considerar que la investigacion de mercados consta
de 6 pasos:

Definicion del problema

Desarrollo del enfoque

Formulacion del diserio de inv.

Paso 3: Formulacion del diseno
de investigacion

* Esquema para llevar a cabo el
proyecto

v
Trabajo de campo
* Proposito: Disenar estudio que

ponga a prueba las hipotesis.
Conclusiones e informe




El proceso de investigacion de mercados
Se puede considerar que la investigacion de mercados consta

de 6 pasos:

Definicion del problema El diseno incluve:

* Definir informacion necesaria

* Analisis de datos secundarios

* Investigacion cualitativa

* Técnicas para obtencion de datos

uantiervo:
Trabajo de campo
* Procedimientos de medicion

* Diseno de cuestionario
* Proceso de muestreo

* Plan de analisis de datos

Formulacion del disero de inv.

Preparacion y analisis de campo




El proceso de investigacion de mercados

Se puede considerar que la investigacion de mercados consta
de 6 pasos:

Definicion del problema Paso 4: |nvestigaci6n de campo

Desarrollo del enfoque L,
Recopilacion de datos:

* Encuestas personales
* Encuestas telefonicas
* Encuestas por correo

Formulacion del disefio de inv.

Trabajo de campo

Preparacion y analisis de campo

* Encuestas electronicas

Conclusiones e informe



El proceso de investigacion de mercados
Se puede considerar que la investigacion de mercados consta

de 6 pasos:

e T Paso 5: Preparacion y analisis
" de datos

Desarrollo del enfoque
y o

* Revision
Formulacion del disefio de inv. R

i * Codificacion

Trabajo de campo * Transcripcion

@ * Verificacion

Preparacion y analisis de campo

1]
Ny

Conclusiones e informe



El proceso de investigacion de mercados
Se puede considerar que la investigacion de mercados consta

de 6 pasos:

® " L

Definicion del problema Paso 6: COI"IC|U5i0nE5 =t informe

Documentar las preguntas de

investigacion, el enfoque, el diseno
de investigacion, los procedimientos
para obtencion y analisis de datos y

os resultados.
Preparacion y analisis de campo

Formulacion del disefio de inv.

Conclusiones e informe




Metodologia de la investigacion !

1 Encuestas Online y Offline

Utilizacién de encuestas tanto en linea como en formatos
impresos para obtener informacidon de una amplia audiencia,
incluyendo tanto usuarios activos en linea como aquellos con
menos acceso a las tecnologias digitales.

2 Entrevistas en Profundidad y Grupos Focales

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



Las preguntas deben ser
estandarizadas.

Las preguntas deben ser
claras.

h J

Cuestionario abierto

Las opciones de respues-
ta deben ser claras.

* El cuestionario *

A J

Cuestionario cerrado

5e le puede aplicar a grandes
grupos de poblacion

l

Dato

Permite recolectar datos
confiables




Ejemplo de cuestionario:

Informacion personal:

;Cual es su género?
Masculino Femenino

¢En qué rango de edad se encuentra?
18-24 anos

25-34 anos

35-44 anos

45-54 anos

55 afnos o mas

¢Cual es su nivel educativo?
Primaria

Secundaria

Universitaria

Postgrado

¢Cual es su ingreso mensual aproximado?
Menos de $500

$500 - $1000

$1000 - $2000

Mas de $2000

Habitos de compra:

¢cCon qué frecuencia compra zapatos?
Varias veces al mes

Unavez 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 mas importantes para usted
al elegir un zapato?

Precio

Marca

Comodidad

Estilo

Durabilidad

¢Cual es el rango de precio que suele pagar por
un par de zapatos?

Menos de $50

$50 - $100

$100 - $200

Mas 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

Preferencias:

¢Qué tipo de calzado le gustaria encontrar
con mayor facilidad en la ciudad?

¢Qué tipo de innovaciones o caracteristicas
le gustaria ver en los zapatos que compra?
¢Qué tiendas de calzado recomendaria en la
ciudad?

¢.Qué opina de los precios de los zapatos en
la ciudad?

¢Tiene algun comentario adicional que le
gustaria compartir?
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