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Gestion de Emprendimientos Médulo : Mercadeo

LA INVESTIGACION DE MERCADOS

Es la recopilacion, elaboracion y andlisis de informacion para la
toma de decisiones dentro del campo del mercadeo.

Determinar las fuentes de
informacion

Uno de los factores determinantes en
la investigacion de mercados, es la
eleccion de las fuentes de
informacion. Es decir, los medios a
través de los cuales la obtendremos.

Las fuentes de informacion son de dos tipos: internas y externas.
Las primeras son todas aquellas con las que cuenta una empresa en
funcionamiento, como son historiales de venta, archivos de
producto, e investigaciones anteriores, entre otras.

Las fuentes externas primarias son aquellas que requieren de una
labor de campo, es decir, de una investigacién formal. Las mas
importantes son :

B Encuesta

B Entrevista Personal

B Sesion de Grupo

B Observacion

Las fuentes externas secundarias son los diferentes documentos
de consulta que nos ofrecen empresas o instituciones oficiales,
como el Instituto Nacional de Estadistica, Geografia e
Informatica (INEGI), bibliotecas, medios de comunicacion, y
agencias de investigacion de mercados, entre otras.

Ya gque la investigacion es un instrumento cientifico para analizar
una realidad dada, implica el uso de instrumentos
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metodologicamente probados y sobre todo costosa porque esta
hecha por especialistas, los pequefios negocios también pueden y
deben hacer un estudio del mercado que, por sus caracteristicas,
no va a ser una investigacion ajustada al 100% a los métodos
cientifico-estadisticos establecidos pero que si servird para
orientar y determinar la accién a seguir. Aca damos una guia en
este sentido.

PASOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

Investigacion a Fondo

Desde el trazo de tus objetivos, hasta
el analisis y presentacion de los
resultados: aprende a disefiar un
estudio de mercado de acuerdo con las
necesidades de tu negocio.

Establecimiento del Objetivo: Asi se define con precision el
alcance que tendra el trabajo. Por ejemplo: ¢cuantos de los
consumidores, dentro de la zona de mi negocio, estaran dispuestos
a un cambio en la presentaciéon del producto o a comprar en mi
puesto o bodega?

Determinar la informacion que necesitamos: De los clientes
(potenciales o actuales), de la competencia. Por ejemplo:
preferencias por el producto o por zona de compra, frecuencia de
compra, etc.

Diseiiar el instrumento de recoleccion de datos: Como I@s
participantes de este programa cuentan con un cuestionario
estandar, deberan reajustar y adecuar las preguntas, segun sea su

Material elaborado por INPET para el Proyecto: “Fortalecimiento de las capacidades  Pag. 3
personales y productivas de las mujeres beneficiarias de titulos de propiedad en
Lima Metropolitana



Gestion de Emprendimientos Médulo : Mercadeo

producto, buscando que la informacién recopilada sea veridica y
confiable.

Programar la aplicacion del cuestionario: Determinar el nimero

de personas a entrevistar, la forma de contacto, el tiempo y
oportunidad

Algunas pautas para preparar y aplicar la encuesta:

Seleccionar preguntas importantes para los objetivos.
Realizar preguntas de “precalentamiento” o motivadoras.
Utilizar un lenguaje simple.

Proponer una idea por pregunta.

Ubicar las peguntas delicadas al final.

Mantener una distancia adecuada con el encuestado.

Recolectar la Informacion: Esta es una de las partes medulares
de la investigacion. La recoleccion consiste en el trabajo de campo
gue tendran que realizar los encuestadores para obtener
informacion por parte de los consumidores (actuales o
potenciales).

Analizando la Informacion y sacando Conclusiones: Para realizar
un adecuado andlisis de los datos, debemos seguir algunos pasos:

Paso 1: Tabular la informacion, es decir, reunirla
para que pueda analizarse e
interpretarse.

Los participantes del programa
cuentan con un cuadro de tabulacion

que deberan ajustarlo a su
cuestionario.

Material elaborado por INPET para el Proyecto: “Fortalecimiento de las capacidades ~ Pég. 4
personales y productivas de las mujeres beneficiarias de titulos de propiedad en
Lima Metropolitana



Gestion de Emprendimientos Médulo : Mercadeo

Paso 2: Obtener una conclusion estadistica, ya sea por
porcentajes, o promedios, de modo que se tenga un dato
unico de cada pregunta.

Paso 3: La interpretacion de los datos, donde sera necesaria la
experiencia del investigador o contar con el apoyo de un
asesor, asi como los conocimientos que se tengan del tema.

Para llegar a este ultimo paso debemos organizar previamente la
informacion de acuerdo a ejes tematicos que, en este caso, se
refieren a las variables del mercadeo, comenzando con los datos
de las personas entrevistadas (clientes actuales o potenciales), del
producto, de los precios, de la plaza -que incluye a la competencia-
y de la promocién. De aqui sacaremos conclusiones para nuestro
plan de mercadeo.

El Arte de Preguntar
Para que tu investigacion de mercado arroje los resultados
gue esperas, deberads empezar por saber exactamente qué
preguntar (y como hacerlo)

ELABORACION DEL CUESTIONARIO

1. Definir el objetivo de la investigacion (¢ Qué busco con esta
investigacion?)

2. Definir el universo de investigacion (¢a quienes voy a
entrevistar?)

3. Definicién de la muestra (tamafo de esta)
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8.

9.

. Area geogréfica que va a ser encuestada (distancia)

Contenido de las preguntas

Desarrollo de la encuesta (preguntas abiertas/cerradas)
Secuencia de la pregunta

Investigacion de prueba (aplicacion y correccion)

Elaboracién final y aplicacion

10. Tabulacion de los cuestionarios (agrupacion de los datos

recolectados)

CONOCER MAS AL CLIENTE

Nos sirve para:

* Saber coOmo estan los precios * Conocer las necesidades y
* Saber ddnde ubicarnos (plaza) deseos

* Saber cdmo esta la competencia

Cuanto

Saber |:‘> de qué material y calidad |:‘> Se debe producir

cuando / en que estacion 0 vender

MIENTRAS MAS COMPRENDAS LAS NECESIDADES DE TU
MERCADO, MAYOR SERA TU VISION PARA RECONOCER LAS

OPORTUNIDADES
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Encuesta a CASAS (Modelo)

Objetivo de la encuesta: Conocer que tipo de caracteristicas tendra la alfombras al
ser adquirida por nuestro cliente en forma, color y precio.
) [\ ENCUESTA..........
DIRECCION: .. e e TELF............
NOMBRE: . . ... . e FECHA: .......

1. ¢Utiliza pisos de alfombra en su casa?

si [ ] No [ JePorque?

2. ¢De que forma acostumbra a usar los pisos?

a) Rectangulares

b) Circulares

c) Cuadrados

d) OtroS.....cccccvveeeeeeeiiiiiieeeeens

3. ¢Tiene algun color en especial? (el entrevistado que sugiera los colores)

4. ¢Quétipo de alfombras acostumbra comprar?

a) De pelo delgado
b) De pelo grueso
c) De alto transito
d) Con disefio

e) Con estampado

5. ¢Cuantos pisos acostumbra acomprar?

a 1 I:I c) 3 I:I
by 2 |:| d) mas de 3 |:|

6. ¢Cadaquetiempo compra?

7. ¢Cuanto acostumbra a pagar por el piso de su eleccién?

a) S/ nuevos soles y en que medidas: ..........cccceeeernnnn.

8. ¢Estariainteresado en comprar algun tipo de piso si satisficiéramos sus
necesidades?

Si |:| No |:| [0ToT (o [ 1= S
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CUESTIONARIO PARA LA CLIENTELA (Modelo)

Fecha de la encuesta: Entrevistado [ ] Entrevistada [ ]

OBJETIVO: Lograr en el cliente la satisfaccion de compra.

1. ¢Aqué hora acostumbra comprar este producto o servicio?

@7-10am. [ ] (b)10— 1pm. [ ] (c) 1-4pm. [ ]
(d4- 7p.m. [ ] (e) 7-10p.m. [ ]
2. ¢Con qué frecuencia compra nuestro producto o recurre a nuestro servicio?

(a) Todos los dias [ ] (b) inter diario [ ] (c) Cadasemana [ ]
(d) Cada mes [ ] (e) Cada 6 meses|[ ] (H Lvezporano [ ]

3. ¢Ud. siempre viene a comprar 0 manda algun familiar?

(a) Sivengo [ ] (pasar pregunta 6)
(b) Mando a un familiar [ ] (responder pregunta 4)

4. ¢Qué familiar es el que compra el producto o servicio?

(a) Hijo [ ] (b) Hermano [ ]
(c) Padre [ 1 (d) Familiar [ 1

5. ¢Qué edad tiene el que compra el producto o servicio?

6. ¢Encuentra todos los productos o servicios que necesita?
(@) Si [ 1 (b)No [ ] (c) Algunos [ ]

7. ¢Por qué eligié6 comprar nuestro producto o servicio?

(a) Cerca de mi casa [ ] (b) Por referencia [ 1
(c) Variedad de productos [ ] (d) Buena atencion [ ]
(e) Informacion adicional [ ] (f) Ofertas permanentes [ 1]
(g) Otra(s) razén(es) [ ]

8. ¢Qué es mas importante para Ud.?
(@) Precio [ ] (b) Calidad [ ] (c) Atencién rapida [ ]

9. ¢Qué sugerencias nos haria para atenderlo mejor?
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