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Investigacion de
mercados

La investigacion comercial aporta

al sistema de informacién los Elementos de la

investigacion de
mercados

para obtener datos y analizarlos
de forma rigurosa.

La es
investigacién aplicada. Utiliza, por tanto, los métodos y
técnicas cientificos para identificar y resolver problemas

de El término
se utiliza muchas veces como sinénimo de investigacién
comercial.
a) Proporcionar informacién que ayude a
comprender el mercado y el entorno.
Lo que ala b) Identificar
es el caricter de su yla problemas y oportunidades.
utilidad de los fines que persigue, que pueden c) Desarrollar y evaluar
en los tres cursos de acci6n alternativos.

Definicién, clasificacién y

Procesos de la
de
medidas de las variables

Dlnﬁol de l'a_ investigacién ::I D

1a hipétesis

Aplicaciones de la Tipos de investigacién

investigacién de mercados B - 9
La realizacién de una Estudio
f tlgacio investigacién en a) S Es una hipétesis afirmar En funcién de lo que
Generales Investigaciones b e mercadotecnia supone exploratorios que una rebaja en el precio miden, las variables
sobre el producto: sobre el precio: llevar a cabo una serle Toda investigacién provoca un aumento en la pueden clasificarse en
de fases secuenciales debe partir de una b) Estudios demanda de un los grupos siguiente
— Estructura del mercado. que pueden agruparse definicién clara y s eriveal determinado producto.
—Potencial del mercado. — Compra y uso — Estructura de en las cuatro precisa del problema a covrolaf:lomlu Los resultados del estudio -~
—Segmentacién del mercado. del producto. precios siguientes: estudiar podran o
—Comportamiento de los rechazar tal hipétesis.
consumidores y usuarios. d_i‘l, P'Odbl"g:i = 0‘:0‘3:'; o c) Estudios
—A:::;l:‘:;:ﬂann co:‘:o;to dll:lndal;ncl'o. *el disefio de la £Qué se quiere investigar: experimentales o Basad °
5 3 b ntenciones;
.—M‘"“:';ﬂ:‘:'.ll:; —:"”“;::md" - i'::;:‘:"::"" a actitudes, percepciones, como, por (odm:,m g&mm,
competidores. —Modelos de —Percepciones del obtencién de la pn'oéoncla:, '"""cl"";:’ otc.? thplo‘,‘:l socioeconémicas
—Prueba de ventas de nuevos precio por el Informacién ¢ r::IU “p"::f ;"' consumo de un (ingresos,
mercados. productos comprador/usuario. el P omladowc T:" o ducto, el
tratamiento y anilisis de ol G R etc)y
los datos profundizar? ; Qué hipétesis se lugar de psicogrificas
quieren contrastar? ;Qué compra, la (personalidad
interpretacion de los variables influyen en los intencién de y estilos de
i s:’m.;mm y Y cambiar de vida).
p de otc.? marca, etc.
sobre distribucion: obre ventas: r;m::::.s e er Ry Tipos
Motivaciones o
= de A
canales de compensacién — Prueba del mensaje.
— Seleccién de
—Localizacién de
puntos de venta y von?o:!oo‘us E";::::I‘Idad creencias, Por ejemplo, nu;vas
3 — orach o
- y de la publicidad. isiol h
—Disefio y preferencias, etc. previsién y ahorro,
amblentacién de cuotas do —Imagen de la empresa. Las opiniones son servicio telefénico
los puntos de . una expresién verbal por radio,
venta. de las actitudes. residencias para los

adultos mayores, etc.



