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UNIDAD IV INVESTIGACION
MERCADOLOGICA

S DE INFORMACION DE MERCADOTECNIA

Aquellos instrumentos de los que puede obtenerse la informacion
necesaria para efectuar la investigacion comercial o estudio de
mercado.

FUENTES PRIMARIAS.

Gran parte de la informacion necesaria para realizar un
estudio de mercado se obtiene a través de las fuentes
primarias
La encuesta se puede realizar mediante una entrevista
personal, telefénicamente, o a través del correo

VENTAJAS INCONVENIENTES
o incluir gré il mucho tiempo, ¥ cano s el
P == m“ pimero de encuestas a realzar es grande o si son
P o

[Es necesanio controlar | labor de los entrevistadores
con el fin de asegurar | fiabildad de los datos.
ottersdos.

[Se evita la influencia de terceras personas en las

ENCUESTA TELEFONICA et e '

Consiste en una conversacion telefénica con la persona

de la que se obtener la informacion

VENTAJAS I INCONVENIENTE S

bm Bene que ser Corto y las preguntas
Se puede obtener |a informacion de una forma rapida  [deben ser breves, ya que 1a entrevisia no puede
durar mucho

" |Sd8o nos podran responder |as personas que
Es un método méis que la 5 de

[Falta de smoendiad en las respuestas, debido a la
|Existe una mayer : a <l que puede lener el enfrevisiado
respecto al entrevisiador (ya que no le ve)

Permite entrevistar @ personas may ocupadas y a

ave e n un gar o ENCUESTA POSTAL

Consiste en enviar por correo un cuestionario a una serie

de personas, debiendo éstas devolverlo también por
correo, una vez que lo hayan cumplimentado.

LLos cuestionanos devuelos pueden ser eScasos
i no se utiliza un buen sistema de motivacian, yal
lque todo el munda no estd dispuesto a perder
piempo y esfuerzo en reflenarios.

£ 5 un método econdmico

[ cuestionario no puede conbener muchas.
[Se puede enviar masivamenie, sin mportar [a distancia  preguntas con el fin de faciitar su
feumplmentacion

o s tene la ceneza de que 1 persona que
[rontesta sea la destinataria, y puede oCurrir que

LOS PANELES po -

El panel es una muestra de personas que pertenecen a un
colectivo del que se quiere extraer la informacion.
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LA OBSERVACION.

Este método o técnica permite obtener informacioén a través de la

observacion directa de las acciones de una persona

INCONVENIENTE S

tSe obtiens informacsbn sobre ko que hace el .,
ILa persoma en cueshon, no sabe que esth siendo A caronbb :ﬂ' " n:'eh
por ko gue S& comporta con normakidad 5

VENTAJAS

Puede ser una lecnica coslosa
EXPERIMENTACION.
VENTAJAS INCONVEMNIENTES
5i las condiciones del mercado simulado se asemejan a ™ & R
1 o 1 1 as do real, conoce las pref 3 :
Obtener informacion directa sobre las preferencias de e S e mm::m:un.m:’mm
Je las variables (atnibutos del producto, publicdad, et )

estas personas ante un determinado producto o servicio
[Es una técnica cara

INVESTIGACION DE MERCADOS

Concrecion de las opciones que orientaran las decisiones de la empresa sobre actividades y
estructuras de la organizacion

[~ Producios/ Mercados Producios Nuevos
Actuales Productos
Chentes Actuales Penetracidn Desamolo
de Mercads de Productos
Nuevos Clientes Desamolio Diversificacion
de Mercados

MEZCLA DE LAS 4P EXTENDIDA

El objetivo de la mezcla de marketing naci6 principalmente enfocado al desarrollo y la venta de
productos

PHYSICAL EVIDENCE (EVIDENCIA FiSICA):

PERSONAL:
Personas que directa o indirectamente Evidencia de elementos
participan en el desarrollo y proceso del relacionados con el producto o
producto servicio (etiquetas, folletos,
obsequios)

PROCESOS:

corresponde al estudio y control de los procesos que se
requieren para concretar el servicio o producto
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ESTUDIO DEL COMPORTAMIENTO DEL
CONSUMIDOR
Segan Solomon (2008) “Un consumidor es una persona que identifica
una necesidad o un deseo, realiza una compra y luego desecha el
producto”

EXPERIMENTACION.

Obtener informacién directa sobre las preferencias de
estas personas ante un determinado producto o servicio

ESTUDIO DEL COMPORTAMIENTO DEL
CONSUMIDOR

El analisis de como las personas toman decisiones de
compra y uso de productos y servicios.

OBJETIVOS DEL
ESTUDIO:

Conocer los habitos de compra de las personas

Entender qué motiva a las personas a realizar una

compra

Analizar los factores que influyen en las decisiones de
compra

e Comprender como las personas utilizan sus recursos

para satisfacer sus necesidades

FACTORES:

Factores culturales, como la clase social, la subcultura

y la cultura

Factores sociales, como la familia y los grupos de
pertenencia
Factores personales, como las necesidades y deseos

de consumo



