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Introduccion

/‘W\J Conocer el comportamiento del mercado permite un mejor
@ gniﬁgm rendimiento para la empresa y ayuda a estar alerta sobre los
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A . I” @Ene S factores de riesgo que pueden surgir a corto, mediano y largo plazo.
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Por esta razén, hacer un andlisis de mercado significa estar
informado y preparado para el futuro, pues constituyen un
panorama acerca de un sector o industria y muestran coOmo se
desenvuelven e interactdan todos sus actores.




- Reduce el riesgo de fracaso.
- Identifica oportunidades de
negocio.

- Ayuda a definir el publico
objetivo.

- Facilita estrategias de
marketing.

cQueé es el andlisis de
mercado?

Proceso de recopilar y estudiar informacion
relevante sobre el sector en el que una empresa
participa o desea integrarse. En él se estudian las
condiciones actuales del comercio con el fin de
tomar decisiones oportunas y rentables para el
negocio.

-Caracteristicas,
necesidades y
comportamientos de los
consumidores.

-El entorno y la competencia.




Componentes

Area de venta Competencia Y

Conocer el tamano total del

' -Zona geogrdfica especifica. : :
, ~Tamano de su poblacion : mercado. ;
1 -Datos demograficos . -Marcas que venden los mismos !
: -Edad y sexo " - productos o que cubren las .
: -Condiciones climaticas : Mmismas necesidades. .
. -Situacioén politica, econémica y social |

-Habitos y costumbres culturales ;

-Leyes y normativas comerciales que
rigen, especialmente las que
representan una ventaja o una
desventaja.

- —Aplica para impuestos, exportacion,
. importacioén, aranceles y demads.




Publico objetivo C‘o Logistica y distribucion
del producto

-’--————-----_----

* -Segmento que tiene mas
1 probabilidades de convertirse en
! el cliente, por sus tendencias de
{

consumao.

(] . 1
' producto llegue al consumidor .
 final: produccion, acuerdos con !
! proveedores, empaque y o
1

|

|

I

-Describir  cudles son las

principales nichos de mercado. . embalaje, transporte, canales de
. distribucion, marketing y
* publicidad.

-
*-||------'--l--—----"'---l

* —-Especifica las funciones de un
» producto o servicio, asi como las
I necesidades que  satisface al
1
i

consumidor.
- -De qué material estd hecho,

. tamano, color, tamano, peso, precio,
" modelos o versiones. y

»

Caracteristicas i ~
del producto /// ’

Y




Fuentes de informacion para el andlisis de mercado

Fuentes Primarias Fuentes Secundarias

Son datos recolectados directamente por Son datos ya existentes, recopilados previamente

el investigador para un propdsito por terceros.

especifico. e INEC (Instituto Nacional de Estadistica y

RN
e Encuestas < Censos)

@)
o

e Entrevistas @ & [ED 5 e Servicio Nacional de Aduana del Ecuador
OX®

e Grupos focales (SENAE)

e Observacion directa




Ejemplo fuente primaria

Encuesta
Objetivo del estudio:
Conocer el interés y habitos de consumo de
los clientes respecto a bebidas energéticas
naturales en Quito, Ecuador.
Titulo: “Preferencias de consumo de bebidas
energéticas naturales”
Poblacion objetivo: Jovenes de 18 a 35 afos
en la ciudad de Quito.
Tamano de muestra: 250 personas
encuestadas en universidades, gimnasios y
redes sociales.

/ Encuesto aplicadao
Titule: “Preferencios de consumo de bebidas energéticas
naturales™
l.éCon que frecuencia consume bebidas energéticos?
MNunca
Ocosicnalments {1-2 veces por semana)
Frecuentemants {3 o mas veces por semana)
2 ¢Cuales marcas de bebidas energéticas consume mas?
Fed Bull
Monster
Wil 0
3.iEstario dispuesto/a a probar una bebida energetica
natural (sin quimicos ni ozicar)?
55

MO
> Tal vaz
4. iCudnto estorio dispuestofo o pagar por una botello de 350
ml de bebido energética natural?
Menos de $1
Entre 21 v SL50
Mas de %1.50
5. Qua aspectos valora mas en este tipo de productos?
sabor

Energia rapida

\ I-'|g.r-5-|:|-e-'|tez rnaturales




Estrategias del andlisis de mercado

Estrategia de segmentacion
¢Para qué sirve?
Para saber a quién quieres venderle.
Ejemplo:
Si vas a vender mochilas con dibujos animados,
te enfocas en nifos entre 6 y 12 anos, no en
adultos.

Estrategia de diferenciacion
¢Para qué sirve?
Para que las personas lo prefieran frente a la
competencia.
Ejemplo:
Si haces galletas, las puedes hacer sin azlcary
sin gluten. Eso te hace diferente de otras marcas.

Estrategias de posicionamiento

¢Para qué sirve?

Para destacar tu producto en la mente del cliente.
Ejemplo:

Si vendes agua en botellg, puedes decir que es “la
mMAas pura de los Andes”. Asi la gente te recuerda

por eso.

Estrategias de precio
¢Para qué sirve?
Para atraer al tipo de cliente que quieres
(econémico o exclusivo).
Ejemplo:
Si vendes jugos naturales a $1 en una zona
popular, atraerds mas personas que si cuesta $3.



Estrategias del andlisis de mercado

Estrategia de distribucion Estrategias de promocién (publicidad)
¢Para qué sirve? ¢Para qué sirve?
Para que los clientes puedan encontrarte Para que mas personas lo conozcan y lo compren.
facilmente. Ejiemplo:
Ejemplo: Subes fotos de tus productos a Facebook o TikTok

Si vendes pasteles caseros, puedes repartirlos por con ofertas.
en el barrio, sin tener una tienda.




1. Andlisis FODA:

Objetivo: Analizar la situacién actual del

negocio, identificando lo que puede ayudar o

dificultar su éxito.
Estructura: Fortalezas, debilidades,

oportunidades, amenazas.

Modelosuu

AMENAZAS -

* Los consumidores mantienen fidelidod
@ la morco gue habitualmente

*  Preocupacion de los consumidores por
productos con alto contenido de sal y

Ingreso de nuevos competidores en el
mercodo [concentrodos de polio marco
Supermoxi}

o Existe en ¢l mercodo vonos productos
sustitutas pora los coldos
concentrodos de pollo (saronodores,
S3pECIas y condimentos)

DEBILIDADES »

g

I+

Poca experiencia en el mercodo de
caldos concentrodos de pollo
Puede haber problemas & lod
consumidores no hacen conexion entre
SuU MAarco y su extension

.
i
'
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« FORTALEZAS

*  Morco de gron reconocimiento y
presencia en ¢l mercado

Fuerzas de ventas orgonizade y

préparoda

Amplig y eficente red de dutnbundores
de olimentos

Desarrolio de programas de
bioseguridod que Manejo estncas
normas de inocuidad santana

)PORTUNIDADES

*  Demondo crecente de caldos

concentrodos de polio en Ecuodor
PRONACA 5. A posee gron parte de lo
infraestructuro y materias pnmas parg
la produccion de los caldos
concentrodos de polio.

Ahorros en publicidod por tratorse de
ung extension de promociones
similares a las que desean los
consumidores g odguirir colgos
concentrodos de polio



2. Andlisis PESTEL

Objetivo: Evaluar el entorno
externo que influye en un
mercado o industria.
Estructura: Politico,
econdmico, sociocultural,
tecnoldgico, ecoldgico y

legal.

Regulaciones sobre ingredientes y etiquetado.
Impuestos a productos. i Factores
Programas de salud publica. Politicos
Tratados comerciales.

Impacto en el poder adquisitivo y de panificados.
Aumento en costos de produccion. Factores

Mayor presencia de marcas locales y artesanales -CONOMIcos
Fluctuaciones en la moneda

Creciente demanda de productos mas saludables,
Consumidores buscan opciones veganas, sin glutg Factores

¥ organicas. Sociales

Percepcion negativa de alimentos ultraprocesado

Mejora en procesos de produccion. 4 a et e
Expansion del e-commerce y apps de venta directa. | -\ = rm.r,, - I,
Implementacion de tecnologia en logistica y v = /N Te Camaily

distribucion. N A

Estrategias para reducir uso de plasticos y mejorar 2
reciclaje. Factores

Impacto en la produccion de trigo. Ecologicos
Optimizacian en consumo de agua y energia.

Mormativas sobre etiquetado claro y saludable.
Transparencia en ingredientes y procesos.
Requlaciones sobre condiciones de trabajo.

leves de reduccion de residuos y emisiones de CO

ittt

Bimbo
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KRISPY KREME

ECUADOR
KRISPY KREME ECUADOR
3. Las 5 Fuerzas de Porter | AR _- Al
Objetivo: Evaluar el nivel de competencia en -
RIVALIDAD AMENAZA DE
un sector. ENTRE COMPETIDORES a NUEVOS ENTRANTES
EXISTENTES . % . Inversion inicial alta
. . Alta compefencia: ' $ ensegmento premium
Estructura: 1. Competencia directa. 2. Nuevos Dunkin', Sweet & Coffee, Enfoque en valor
| q
pastelenas \ o de marca
Experiéncia premium
entrantes. 3. Poder del proveedor. 4. Poder del ® ) dona iconicacomo
diferenciadores ‘/ ' - \
. . V7 AMENAZA DE
cliente. 5. Sustitutos. (7% PRODUCTOS /
SUSTITUTOS -
Muchas opciones
_ 8 dulces alternativas
Experiencia PODER DE
PPR%[:IEEREESI!{-ESS diferenciada LOS CLIENTES

-! Comparan precios,
s+ promociones

9 Combos, sabores
locales

— Precios de insumos
$ sujetos a importacion
__ Alianzas con

- proveedores locales

AMENAZA DE PRODUCTS SUSTITUTOS

Muchas opciones dulces alternativas
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Modelos de Andlisis de Mercado

Precio (+) P

L]
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4.Mapa de Posicionamiento:

Objetivo: Sirve para saber cémo te perciben los

Calidad (-) @ LG Calidad (+)
clientes frente a la competencia. ‘ AV e
Estructura: Ejes X y Y: Variables como precio y m
. Objetivo:
calidad. Fr— espacio desocupado

LOUCT ]

I
Precio (-) serglarrioa.com
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5. Benchmarking

Objetivo: Comparartir con otras empresas
(mejores o similares) para aprender de ellas y
mejorar el negocio.

Estructura: 1. Elegir referente. 2. Observar
buenas prdcticas. 3. Comparar con tu negocio.

4. Implementar mejoras.

Modelos de Andlisis de Mercado

Benchmarking
T Calidad Calidad | Variedad de Raides Precio Coste de
P Restaurantes | Entrega Comida P Medio Delivery
Gratis (con
Alta Alta Muy alta Muy alta 305 Glova Prime)
| {35 sin Prime
Alta Muy alta Alta Alta 405 35
Media Media Media Alta 255 25




Modelosmm

de Mercado

Marketing mix de Coca-Cola (las 4 P)

Producto

6.Modelo de las 4P del Ma rketing e n e e

reconocibles.

Objetivo: Disenar una estrategia para vender

Amplia gama de bebidas: Otras
sodas, aguas, jugos y tés

un producto, basdndose en 4 dreas clave:

Producto, Precio, Plaza y Promocion.

Promocién
Estructura: 1. Producto. 2. Precio. 3. Plaza

( o o . ) . Campafias publicitarias:
d b Television, radio y
Istribucion). 4. Promocion. el ot semoriosy
musicales: Los grandes
eventos deportivos sirven de
plataforma para que Nike
muestre sus innovaciones.

ui""I“IIIIIIIIIIIIIIIIIu

Precio

Precios competitivos:
Se posiciona como una
marca accesible para

todos.
Estrategias de

promociones y
descuentos

Distribucién intensiva:
Productos disponibles
en practicamente Mayoristas
todos los rincones del '
mundo

Distribuitores Potente red logistica



horizontal

Estrategia utilizada para destacar tu producto
en la mente del cliente

Modelo &n el que su obyetivo es comparartir

con otras empresas (mejores o similares) para
aprender de ellas y mejorar el negocio

Datos recolectados directamente por &
tnvestigador

abajo

Estrategia utilizada para que las personas lo
prefieran frente a la

Componente que estudia las marcas que

venden los mismos productos o que cubren las
mismas necesidades.

Componente que estudia Leyes, impuestos y
normativas comerciales que rigen

Con el uso de estas estrategias y modelos
JQué es lo que se analiza?

Modelo en el que su objetivo es analizar la
situacion actual del negocio, identificando lo
que puede ayudar o dificultar su éxito




iMuchas
gracias!



