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                                              Comitán de Domínguez Chiapas a 18 de junio del 2020. 



Aspectos mercadológicos 

Investigación de mercados 
 

 
Mediante la investigación comercial el sistema de información puede 

proporcionar los estudios necesarios que permitan elaborar estrategias 

comerciales efectivas, con las que se puedan alcanzar los objetivos de 

mercadotecnia de la organización. 
 
 

Carácter científico de su metodología y la utilidad de los 
fines que persigue. 
a) Proporcionar información que ayude a comprender el mercado y el entorno. 

b) Identificar problemas y oportunidades. 

c) Desarrollar y evaluar cursos de acción alternativos. 
 

Aplicaciones de la investigación de mercados 
 

Muchas y muy variadas son las aplicaciones de la investigación comercial. En 

función de las áreas de la mercadotecnia y de los problemas que tratan de 

solucionar, pueden clasificarse en las siguientes: 

 

Generales: 

— Estructura del mercado. 

— Potencial del mercado. 

— Segmentación del mercado. 

— Comportamiento de los consumidores y usuarios. 

— Análisis de planes estratégicos. 

— Análisis de las estrategias de los competidores. 

— Prueba de mercados. 

  

 

 

 Investigaciones sobre el producto: 

— Compra y uso del producto. 

— Imagen/posicionamiento del producto. 

— Prueba del concepto. 

— Prueba del producto. 

— Modelos de ventas de nuevos productos. 



Investigaciones sobre el precio: 

— Estructura de precios (descuentos, ofertas). 

— Elasticidad de la demanda/precio. 

— Elasticidades cruzadas. 

— Percepciones del precio por el comprador/usuario. 

 

 

Investigación sobre ventas: 

— Rendimiento, compensación y motivación de los vendedores. 

— Territorios y cuotas de ventas. 

 

 

 

 

Procesos de la investigación de mercados 
La realización de una investigación en mercadotecnia 
supone llevar a cabo una serie de fases secuenciales que 
pueden agruparse en las siguientes: 

 Diseño de la Investigación,  

 Obtención de la información,  

 Tratamiento y análisis de los datos y la 

 Interpretación de los resultados  

 Presentación de conclusiones. 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 Investigaciones sobre distribución: 

— Selección de canales de 

distribución. 

— Localización de puntos de venta y 

almacenes. 

— Diseño y ambientación de los 

puntos de venta. 

Investigaciones sobre 

publicidad y relaciones 

públicas: 

— Prueba del mensaje. 

— Selección de medios. 

— Efectividad de la 

publicidad. 

— Imagen de la empresa. 



Diseño de la investigación de mercados 
Determinación del problema a investigar 
Toda investigación debe partir de una definición clara y 
precisa del problema a estudiar, La identificación 
delproblema incluye la especificación de los objetivos de 
la investigación. 

 ¿Qué se quiere investigar: comportamientos, opiniones, actitudes, 

percepciones, 

 preferencias, intenciones, etc.? 

 ¿En qué aspectos de un problema parcialmente conocido se quiere 

profundizar? 

 ¿Qué hipótesis se quieren contrastar? 

 ¿Qué variables influyen en los comportamientos, intenciones, actitudes, 

percepciones, etc.? 

 

 

Tipos de investigación 
Una vez identificado el problema a investigar y 
establecidos los objetivos a alcanzar, debe Realizarse 
el diseño de la investigación. 
La investigación, por su diseño, puede clasificarse en tres tipos básicos: 

— Diseños exploratorios.  

— Diseños descriptivos.  

— Diseños causales. 

 

Especificación de la hipótesis 
Las hipótesis ponen de manifiesto lo que se está buscando y anticipan las 

respuestas posibles a las cuestiones planteadas en la investigación. 

Una hipótesis es una afirmación o negación sobre el comportamiento de una 

variable o sobre la relación existente entre dos o más variables. 

 

Definición, clasificación y medidas de las variables 
La definición de las variables permite hacer operativos y susceptibles de medida 

los problemas básicos a investigar. 
Clasificacion 

Comportamientos                                                    Actitudes/Opiniones 

Atributos      Motivaciones o necesidades 



                          
Es cualquier cosa que se puede ofrecer a un mercado para su atención, 

adquisición, uso o consumo, y que podría satisfacer un deseo o una necesidad. 

Los productos no solo son bienes tangibles, incluyen objetos físicos, servicios, 

eventos, personas, lugares, organizaciones, ideas o mezclas de ellos. 

 

El desarrollo de un producto o servicio implica definir los beneficios que ofrecerá, 

sus beneficios se comunican y entregan a través de atributos del producto como su 

calidad, características, estilo y diseño  

 

Componentes 
 Producto intrínseco 

 Embalaje o condicionamiento 

 Marca 

 Funcionamiento 

 
Para definir los atributos de un producto, se dividen asi 

 Calidad del producto 

 Características del producto 

 Estilo y diseño del producto 

 

 
    
 
 
 
 
 
 
 

Producto 



                                       
 
El precio es el costo de un producto, lo que vale 

Costos de un producto. La asignación de precios de un producto también debe 

considerar su costo. 

 
El costo unitario total de un producto se compone de varios tipos de 
costos 

 Costo fijo                                                                                        

 Costo variable total 

 Costo variable promedio 

Publicidad 
 
 
 
 
 
 

                                       
Es transmisión de información 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: 

 Informar. 
 Persuadir. 
 Recordar. 

 
Instrumentos de la promoción 

 Venta personal 

 Mercadotecnia directa 

 Publicidad 
 

Costo total 

Costo total promedio 

Costo marginal 

Precio 

promoción 

PromPromo

cion 

 Relaciones públicas 
 

 Promoción de ventas 
 



Características de los medios 

Todos los medios de comunicación presentan peculiaridades que los hacen más o 

menos apropiados en situaciones distintas. 
 

 Medios más comunes 

 Prensa diaria 

 Revistas 

 Radio televisión 

 Publicidad exterior 

 Correo directo  

 Volanteo 

 Internet 

 
 

                                           

Para ir del productor al consumidor, el bien o servicio elaborado debe pasar a 

través de algún medio. Este medio es el canal de ventas. 

Los intermediarios llevan a cabo una gran diversidad de funciones, que están 

relacionadas con la utilidad de lugar, tiempo y posesión que genera la actividad 

de distribución. Estas funciones pueden agruparse en las siguientes: 
 Reduccion del numero de transacciones 
 Adecuacion de la oferta a la demanda 
 Creacion de surtido 
 Movimiento fisico del producto a su destino 
 Realizacion de las actividades de mercadotecnia 
 Transmision de la posecion o derecho del producto 
 Financiamiento  
 Servicios adicionales 
 Asunción de riesgos 

 
 
 
 
 
 
 

Canales de distribución 
 



                                                                       
La localización de los puntos de venta es una decisión de suma importancia y 

trascendencia. Una adecuada localización del punto de venta contribuye 

favorablemente a su elección por el comprador. 

Los factores que determinan la localización de los puntos de venta se pueden 

clasificar en los dos grupos siguientes: 

a) Factores que afectan al costo: terrenos, edificios, salarios, transporte, etc. 

b) Factores que afectan a la demanda: proximidad del mercado, servicios, 

competidores, etc. 

 

                                                                          
Existen diversos métodos para seleccionar el lugar de ubicación de los puntos de 

venta. 

Pueden agruparse en:  
 métodos de selección por lista de factores 

 analógicos  

 gravitacionales: 

Definicion del punto de venta 
 

Selección del lugar de ubicacion 


