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ESTUDIO DEL 

MERCADO  

OBJETIVO  
Tratar de averiguar la respuesta 
del mercado ante un producto o 
servicio.  

Plantear la estrategia 

comercial más adecuada. 
Para  

MERCADO  

Conjunto de compradores y 
vendedores de un producto 
o servicio. 

Tamaño  
Medida en unidades 

físicas o económicas. 

Es la cantidad vendida durante 
un periodo determinado en un 
área geográfica concreta 

Intermediarios  
Estructura  

Fabricante  

Se encargan de acercar los productos 
de las empresas a los consumidores 

Compradores  

No compran ni venden, pero tienen una 
influencia importante en la compra. 

Prescriptores  

Realizan las compras. 

Mercado meta  
Se necesita realizar 

una segmentación  

 Geográficos 

 Demográficos 

 Personales 

 Familiares 

 Psicológicos 

 Conductuales  

Estrategia de 

segmentación  

Diferenciada  

Indiferenciada   

Concentrada 

Intentamos amoldar el producto a 

las necesidades de cada segmento. 

A todos los segmentos les damos 

el mismo producto. 

Nos quedamos con un segmento y 

acoplamos el producto a sus necesidades. 

• Quién decide, quién compra, quién paga y quién consume. 
• Qué se compra y por qué.  
• Cuándo se compra y con qué frecuencia. 
• Dónde se compra.  
• Cuánto se compra. 

 

CLIENTES  

Se puede hacer según 

diferentes criterios: 

Aspectos a 

valorar 

Cómo son, dónde viven, 
Cuánto ganan, qué 

gustos tienen, etc. 

Características 

a conocer: 

LA COMPETENCIA  

• Quiénes son nuestros competidores más cercanos. 
• Cómo desarrollan su actividad. 
• Cómo son los productos que ofrecen. 
• A qué precio los comercializan. 
• Qué aceptación tienen en el mercado. 

• Grado de fiabilidad. 
• Origen de la fuente. 
• Grado de obsolescencia. 
• Validez contrastada 

Es necesario recopilar toda la 
información que se pueda obtener 
en relación con el mismo. 

En función de su disponibilidad  

FUENTES DE 

INFORMACIÓN  

Clasificación  

Debemos 

conocer: 

Aspectos a 

valorar 

En función del grado de 

elaboración 

Secundaria  

Primaria  

La información se obtiene de 

trabajos ya elaborados o existentes. 

Los datos son obtenidos directamente 

por el propio investigador. 

Externas  

Internas  

Provienen de organismos ajenos a la 
empresa, publicaciones, internet. 

Aquellas cuya información obtenida 

emana de la propia empresa. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ESTUDIO DEL 

MERCADO  

Utiliza la combinación de cuatro 
de las variables del marketing 
para alcanzar las metas fijadas.  

MARKETING  

 Analizar el mercado. 

 Determinar las necesidades no satisfechas en él.  

 Finalmente, considerar qué recursos y 
limitaciones tenemos. 

• Trata de conocer las necesidades actuales y 
futuras de nuestros clientes, localizar nuevos 
nichos de mercado.  

• Identificar segmentos de mercado potenciales. 
• Diseñar un plan de actuación que consiga los 

objetivos buscados. 

Mix  
Estas variables 

son: 

Producto, precio, distribución 
y promoción. 
 

Estratégico  

Niveles  

Tiene unas cualidades en las que se fijará el 
consumidor: calidad, envase, imagen de 
marca, diseño y características técnicas. 

Debemos seguir una serie de 
pasos previos a la 
comercialización del mismo: 

Producto básico  

EL PRODUCTO  

Es el producto que se le añaden otras 
ventajas asociadas a su compra, como 
puede ser entrega a domicilio 

Según su 

finalidad 

Es la esencia del producto, la necesidad 
que espera satisfacer el consumidor. 

Producto ampliado  

Producto formal 

Según su 

tangibilidad 

Tipos  

Bienes 

Servicios  

Objetos físicos, que 

se pueden tocar 

Duraderos 

No duraderos  

De consumo  

Industriales  

Características  
 Marca 

 Envase 

 Producto ampliado  

EL PRECIO  
Es una de las variables del marketing que 
produce un efecto inmediato en los 
demandantes del producto o servicio ofertado. 

Métodos de 

fijación del precio  

 Basado en los costes 

 Basado el en comprador 

 Basado en la competencia 

DAR A CONOCER EL 

PRODUCTO 

LA DISTRIBUCIÓN DEL 

PRODUCTO 

• Identificar la audiencia meta.  
• Escoger el mensaje y determinar la 
respuesta que se desea  conseguir.  
• Elegir un medio de comunicación.  
• Establecer un método de retroalimentación.  
 

Debemos tomar una 

serie de decisiones:  

Características del 

producto.  

Se debe de tener en 

cuenta lo siguiente:  
Capacidad de afrontar la 
inversión, recursos 
humanos, etc. 

Características de 

la empresa.  

Perecedero, frágil, 

voluminoso, etc. 


