INVESTIGACION DE MERCADOS.

LUIS GERARDO BALLINAS
GORDILLO.
6° CUATRIMESTRE.

LICENCIATURA EN
ADMINISTRACION DE EMPRESAS Y
ESTRATEGIA DE NEGOCIOS
INTERNACIONALES.

ALDO IRECTA NAJERA.
12 DE JULIO DEL 2025.



1.-¢ Qué es la investigacion de mercados?

R= Es un proceso sistematico para obtener informacion que sirve a la empresa en
la toma de decisiones, para sefalar planes y objetivos, asi como para controlar
que éstos se cumplan

2.-4,Cudles son los objetivos de la investigacion de mercados?

R= Conocer al consumidor, Disminuir los riesgos, Informar y analizar la
informacion

3.-¢,Cuales son los dos aspectos en que se clasifican la investigacion de
mercados?

R= identificacion del problema e investigacion Para la solucion del mismo.

4.-; Qué significan las siglas amai?

R= Asociacion Mexicana De Agencias de Investigacidn de mercado

5.-¢Qué es la amai?

R= Es una organizacién Independiente de empresas que realizan investigacion De
mercados, opinion y comunicacion

6.-¢Qué es el mercado?

R= Es el conjunto de personas o unidades de negocios que Consumen/utilizan un
producto o servicio

7.-¢ Qué abarca la funcion del investigador de mercados?

R= capacidad de asesoria, pericia Técnica y administracién solida.



8.-4,Cual es la definicion de investigacion de mercados segun la American
Marketing Association?

R= Es la funcién que vincula a consumidores, clientes y publico con el
mercadologo mediante informacion que sirve para identificar, definir, evaluar y
generar las oportunidades y problemas de Marketing.

9.-¢ Cuando fue fundada la Asociacion Mexicana de Agencias de Investigacion de
Mercado y

R=1992

10.-¢,Cuales son los tipos de investigacion?
R= Por Precio

Fijar el precio adecuado

¢ qué mediadas tomar ante una amenaza
Competitiva de precio?

La importancia que da el comprador al precio.

Por distribucion

¢ qué distribuidores manejaran el producto?

¢ cuales son los margenes apropiados?

¢ qué formas de distribucion fisica se requieren?

¢cual es el volumen de ventas que se necesita?

Por Promocion

¢cual es el papel de la promocién de ventas, la publicidad, la venta
Personal y las relaciones publicas?

¢,se cuanta con medios eficaces de publicidad?

¢,como se mide la efectividad de los instrumentos de promocién?



Competencia:

é.con quién se compite?

¢,como se encuentra posicionado dentro del mercado?

¢ cuales son las estrategias mercadoldgicas que utiliza?

¢cual es el futuro competitivo?



MERCADO |~

¢Qué es un
mercado?

Tipos de mercado

G Segmentacion de §
mercados

d

>

Espacio econémico
donde interactuan
compradores y
vendedores

Finalidad: intercambiar
bienes, servicios e ideas

Requiere condiciones
esenciales:

Funcion del mercado:

Existencia de un
producto o servicio

Necesidad o deseo por
parte del consumidor

Poder adquisitivo y
disposicion de compra

Satisface necesidades
Asigna recursos

Facilita decisiones
empresariales

Por naturaleza del
consumidor:

Mercado de consumo
(dirigido a personas
individuales)

Mercado industrial
(dirigido a empresas y
organizaciones)

[Por ambito geogréfico:}

Local
Regional
Nacional

Internacional

Competencia perfecta
(muchos ofertantes y
demandantes)

Por grado de
competencia:

Competencia
imperfecta
(diferenciacion de
productos)

Monopolio (un solo
vendedor)

Oligopolio (pocos
vendedores
dominantes)

» [ Por tipo de bienes:

Mercado de bienes
fisicos

Mercado de servicios
(intangibles)

$Qué es?

Proceso de dividir el
mercado total en
grupos homogéneos

[ ¢Para qué sirve?

Tipos de
segmentacion:

Y [ Beneficios:

Identificar
consumidores con
necesidades similares

Diseiar estrategias de
marketing enfocadas

Mejorar la eficiencia en
campaias y productos

Geografica: lugar de
residencia o ubicacion

Demografica: edad,
género, ingreso,
ocupacion

Psicografica: estilo de
vida, personalidad,
valores

Conductual: beneficios
buscados, frecuencia
de uso, lealtad

Reduccion de costos
publicitarios

Mejor adaptacion de
productos al cliente

Incremento de
fidelidad y satisfaccion

Generacion de

ventajas competitivas




