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Mediante la investigacion comercial el sistema de informacion puede

proporcionar los estudios necesarios que permitan elaborar estrategias
comerciales efectivas. con las que se puedan alcanzar los objetivos de
mercadotecnia de la organizacion.

CARACTER CIENTIFICO DE SU METODOLOGIA Y LA UTILIDAD DE LOS
FINES QUE PERSIGUE.

a) Proporcionar informacion que ayude a comprender el mercado y el entorno.

b) Identificar problemars y oportunidades.
c) Dersarrollar y evaluar cutsos de accion alternativos.

APLICACIONES DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS

Muchas y muy variadars son las aplicaciones de la investigacion comercial. En
funcion de las areas de la mercadotecnia y de los problemars que tratan de
solucionar. pueden clasificarse en las siguientes:

Generales: Investigaciones sobre el producto:

— Estructura del mercado.

— Potencial del mercado. meompralylvraidelipradctos

— Segmentacion del mercado. — Imagen/posicionamiento del producto.
— Comportamicnto de los consumidores y vsuarios.
- .. — Prucba del concepto.
— Andlisis de planers estratégicors.
— Andlisis de las estrategias de los competidores.  — Prucba del producto.

=LueSaloeINaIcad0r: — Modclos de ventas de nuevors productos.



Investigaciones sobre el precio: Investigaciones sobre distribucion:

— Estructura de precios (descuentos. ofertas). — Seleccion de canales de

— Elasticidad de la demanda/precio. distribucion.

— Elasticidaders cruzadas. — localizacion de puntos de venta y

— Percepcioners del precio por el comprador/vsuario. almaceneys.
— Diseno y ambientacion de los

puntos de venta.

Investigaciones sobre
Investigacion sobre ventas: publicidad y relaciones

— Rendimiento, compensacion y motivacion de los vendedores. publicas:

— Tetrritorios y cuotas de ventas. — Prucba del mensaje.
— Seleccion de medios.
— Efectividad de la
publicidad.
— Imagen de la empresa.

e Disedo de la Investigacion.

e Obtencion de la informacion,

e Tratamiento y andlisis de los datos y la
o Interpretacion de los resultados

e Presentacion de conclusiones.



DISENO DE L#& INVESTIGACION DE MERCADOS
ODA INVESTIGACION DEBE PARTIR DE UNA DEFINICION CLARA Y
RECISA DEL PROBLEMA A ESTUDIAR, LA IDENTIFICACION
DELPROBLEMA INCLUYE LA ESPECIFICACION DE LOS OBJETIVOS DE
LA INVESTIGACION.
e :Qué se quicre investigar: comportamientos. opiniones. actitudes,

=
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percepciones.,

o preferencias, intenciones. cte.?

o ¢En qué aspectors de un problema parcialmente conocido se quiere
profundizar?

o :Qué hipéteris se quieren contrastar?

e ¢Qué variablers influyen en losr comportamicentos. intenciones. actitudes.
percepciones, etec.?

TIPOS DE ENVE_SH@AGEO‘N

ESTABLECIDOS LOS OBJETIVOS & ALCANZAR, DEBE REALIZARSE
EL DISENO DE L& [NYE_ST[@AG[ON

la investigacion. por su diseio. puede clasificarse en tres tipos basicos:

— Disenos exploratorios.
— Disenos descriptivos.
— Disenos cavsales.

ESPECIFICACION DE L& HIPOTESIS
las hipéteris ponen de manifiesto lo que se esta buscando y anticipan las

respuestas porsibles a las cuestiones planteadars en la investigacion.
Una hipétersis es una afirmacion o negacion sobre el comportamiento de una
variable o sobre la relacion existente entre dos 0 mars variables.

la definicion de las variables permite hacer operativos y susceptibles de medida

los problemars barsicors a investigar.
CLASIFICACION
Comportamicntos Actitudes/Opiniones

Atributos Motivacioners o necesidaders



€s cualquier cosa que se puede ofrecer a un mercado para su atencion.,
adquisicion, uso o consumo. Yy que podria satisfacer un deseco o una neceridad.
los productors no solo son bienes tangibles. incluyen objetors fisicos. servicios.
eventos. personas, lugares. organizaciones. ideas o mezclas de ellos.

€l desarrollo de un producto o servicio implica definir los beneficios que ofrecera.
sus beneficios se comunican y entregan a través de atributos del producto como su
calidad. caracteristicas. estilo y disedo

Componcates

e Producto intrinseco

e Embalaje o condicionamiento
e Marca

e Ffuncionamicnto

PARA DEFINIR LOS ATRIBUTOS DE UN PRODUCTO, SE DIVIDEN ASI
e Calidad del producto
e Caracteristicas del producto
e Egtilo y disreno del producto




€l precio es el costo de un producto. lo que vale
Costos de un producto. la asignacion de precios de un producto también debe
considerar su costo.

EL COSTO UNITARIO TOTAL DE UN PRODUCTO SE COMPONE DE VARIOS TIPOS DE
COSTOS

Corsto fijo

Corsto variable total

Corsto variable nromedio

Corsto total
Corsto total promedio

Costo marqginal

PROMOCION

€s transmision de informacion del vendedor al comprador. cuyo contenido se
refiere al producto o la empresa que lo fabrica o vende. Se realiza a través de
distintos medios personales o impersonales su fin es estimular la demanda.

OBJETIVOS:
o Informar.
o Perrvadir.
e Recordar.

INSTRUMENTOS DE LA PROMOCION
e Venta personal

e Mercadotecnia directa

a Duhlicicdacl
¢ Relaciones publicas

e Promocion de ventas



CARACTERISTICAS DE LOS MEDIOS
Todors losr medios de comunicacion presentan peculiaridades que los hacen més o
menos apropiadors en situaciones distintas.

e Medios més comunes
e Prensa diaria

¢ Revistas

¢ Radio television

o Publicidad exterior
e Correo directo

e VYolanteo

e Internet

Para ir del productor al consumidor. el bien o servicio elaborado debe pasar a
través de algun medio. Este medio es el canal de ventas.
los intermediarios llevan a cabo una gran diversidad de funciones. que estan
relacionadas con la utilidad de lugar. tiempo y posesion que genera la actividad
de distribucion. Estas funciones pueden agruparse en lars siguientes:

e REDUCCION DEL NUMERO DE TRANSACCIONES

o ADECUACION DE LA OFERTA A LA DEMANDA

e CREACION DE SURTIDO

e MOVIMIENTO FISICO DEL PRODUCTO A SU DESTINO

e REALIZACION DE LAS ACTIVIDADES DE MERCADOTECNIA

e TRANSMISION DE LA POSECION O DERECHO DEL PRODUCTO

o FINANCIAMIENTO

e SERVICIOS ADICIONALES

e ASUNCION DE RIESGOS



la localizacion de los puntos de venta es una decision de suma importancia y
trascendencia. Una adecuada localizacion del punto de venta contribuye
favorablemente a su eleccion por el comprador.

los factores que determinan la localizacion de los puntos de venta se pueden
clasificar en los dos grupor siguientes:

a) Faclores que afectan al costo: tertenos. edificios. salarios. transporte. ete.
b) Factores que afectan a la demanda: prorimidad del mercado. servicios.
competidores, ete.

[ o

ELECCION DEL LUGAR DE UBICACION

: - - -

Existen diversros métodors para seleccionar el lugar de ubicacion de los puntos de
venta.
Pueden agrupatse en:

e métodos de seleccion por lista de factores

e analdgicos

e gravitacionales:



