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FUENTES DE INFORMACIÓN DE MERCADOTECNIA

 Aquellos instrumentos de los que puede obtenerse la información
necesaria para efectuar la investigación comercial o estudio de

mercado.

FUENTES PRIMARIAS.
Gran parte de la información necesaria para realizar un
estudio de mercado se obtiene a través de las fuentes

primarias
LA ENCUESTA. 

La encuesta se puede realizar mediante una entrevista
personal, telefónicamente, o a través del correo

ENCUESTA TELEFÓNICA
Consiste en una conversación telefónica con la persona

de la que se obtener la información

 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.

LOS PANELES

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



UNIDAD IV INVESTIGACION
MERCADOLOGICA

LA OBSERVACIÓN.  
Este método o técnica permite obtener información a través de la

observación directa de las acciones de una persona

PERSONAL: 

Personas que directa o indirectamente
participan en el desarrollo y proceso del

producto

EXPERIMENTACIÓN. 

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

 corresponde al estudio y control de los procesos que se
requieren para concretar el servicio o producto 

MEZCLA DE LAS 4P EXTENDIDA 

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

 PHYSICAL EVIDENCE (EVIDENCIA FÍSICA):

 Evidencia de elementos
relacionados con el producto o

servicio (etiquetas, folletos,
obsequios)

 INVESTIGACIÓN DE MERCADOS

Concreción de las opciones que orientaran las decisiones de la empresa sobre actividades y
estructuras de la organización 

PROCESOS: 
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ESTUDIO DEL COMPORTAMIENTO DEL
CONSUMIDOR

Según Solomon (2008) “Un consumidor es una persona que identifica
una necesidad o un deseo, realiza una compra y luego desecha el

producto”

EXPERIMENTACIÓN. 

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

ESTUDIO DEL COMPORTAMIENTO DEL
CONSUMIDOR

El análisis de cómo las personas toman decisiones de
compra y uso de productos y servicios.

OBJETIVOS DEL
ESTUDIO:

Conocer los hábitos 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
Comprender cómo 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


