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Un estudio de mercado es el proceso mediante el cual realizamos la recoleccion
y analisis de informacion que sirve para identificar las caracteristicas de un
mercado y comprender como funciona.

Esta investigacion es utilizada por diversos ramos de la industria para garantizar
la toma de decisiones y entender mejor el panorama comercial al que se
enfrentan al momento de realizar sus operaciones.

El publico objetivo es un grupo de personas que reune las caracteristicas
generales de los individuos que consumen o necesitan nuestro producto,
servicio o marca.

Podemos definir nuestro publico objetivo a través de algunos criterios
demograficos, como edad, sexo y nivel socioecondémico. Estas informaciones
pueden complementarse con algunos otros datos, de acuerdo con el segmento
en el que nos desarrollamos.

La segmentacion de mercado es una metodologia que propone una
clasificacion del total de los clientes potenciales seguiin su comportamiento u
otras caracteristicas relevantes para la decisién de compra. Conocer al cliente
ideal es la meta de la segmentacién de mercado para realizar campafias de
marketing o de ventas exitosas.

Un informe de Forrester concluyd que las empresas que se preocupan por

la experiencia del cliente aumentan sus ingresos cinco veces mas
rapido que la competencia.

Son varias las
caracteristicas que
los profesionales

NG del marketing
% @ pueden utilizar para
“ dividir su publico en

categorias.

Tipos de segmentacion del mercado:

Geografica Demografica Psicogréfica Conductual


https://www.zendesk.com.mx/blog/teorias-comportamiento-consumidor/
https://www.forrester.com/report/The+Five+CRM+Trends+In+2019+That+Will+Shape+Engagement+Relationships+And+Revenue/-/E-RES148555
https://www.zendesk.com.mx/blog/que-es-la-experiencia-del-cliente/

Para calcular el mercado potencial se utiliza la siguiente formula: Q=n x p x g.
En ella, 'n' son los compradores, 'p' es el precio promedio de ese producto o
servicio y 'q' es el consumo per capita de media.

Tan pronto como se haya determinado el publico objetivo del producto, puede
comenzar el analisis. De esta manera, la empresa puede conocer mejor el publico
objetivo de su producto e investigar las caracteristicas del comportamiento,
teniendo en cuenta preguntas especificas. Luego se utilizan estas caracteristicas
para analizar el comportamiento de compra y se pueden encontrar clientes
potenciales.

Las siguientes actitudes y valores entran en juego en la decisién de compra del
cliente:

e Concienciacién sobre la salud y el medio ambiente
o Ciertas preferencias, por ejemplo, mascotas, coches, hobbies, etc.
e Actitud tradicional o abierta a cosas nuevas

El andlisis FODA es una técnica que se usa para identificar las fortalezas, las
oportunidades, las debilidades y las amenazas del negocio o, incluso, de algin
proyecto especifico. Si bien, por lo general, se usa muchisimo en pequefias
empresas, organizaciones sin fines de lucro, empresas grandes y otras
organizaciones; el analisis FODA se puede aplicar tanto con fines profesionales
como personales.

El andlisis FODA es una herramienta simple y, a la vez, potente que te ayuda a
identificar las oportunidades competitivas de mejora. Te permite trabajar para
mejorar el negocio y el equipo mientras te mantienes a la cabeza de las
tendencias del mercado.



