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La investigacion de mercados




Nuevos productos

Nuevos consumidores

Nuevas sociedades
empresariales
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Para hacer un estudio del mercado internacional

P9?

Hay que hacernos preguntas para donde
gueremos direccionar el estudio del mercado
con el al cliente /
demanda internacional.




Estudio del Mercado Meta

¢.como saber quienes son los que conforman dichos segmentos?
¢cuales son sus caracteristicas mas importantes?
¢en base a qué factores deciden sus compras?

¢ gqué precios estan dispuestos a pagar?

¢cddénde compararian sus productos o adquirian sus servicios?

¢qué medios publicitarios son lo que mas lo impactan?




Estudio del Mercado Meta

¢ Quiénes influyen en su decision?

ccual es la imagen que tienen de cada una de las empresas gque
buscan captar su atencion? -

(',QUé marcas conocen?

¢qué nuevas necesidades o habitos tienen?

¢cqué variables consideran claves a la hora de determinar “el valor”
de los productos y servicios que adquieren?.
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4.- Variables Externas: Economicas, Politicas, Sociales,
Geogriaficas y Tecnolbgicas.
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Establecer objetivos
claros

Presentacion de
informes y supervision
de rendimiento

Monitoreo

Establecer medidas
significativas de
desempeiio

Desarrollo de
estrategias eficaces




Beneficios y limitaciones de la IM

« Se reduce la incertidumbre y se toman » El desconocimiento y el no comprender
decisiones adecuadas de mercadotecnia bien lo que es la investigacion de
« Proporciona informacion necesaria y real mercados
« Ayuda a conocer el mercado potencial + Su alto costo de aplicacion
» Ayuda a determinar el tipo de producto « Lafalta de personal especializado para su
que debe fabricarse aplicacion
» El tiempo que se lleva en una
investigacion
 Dificultad en obtener resultados confiables




Estudio del Mercado Meta

IMPORTANCIA

« Proporciona Informacion Clave del Mercado.

 Permite conocer los movimientos de la competencia.

« Conocer la Participacion de mercado y el Posicionamiento.
« Conocer la precepcion de valor de los clientes.

« Podemos detectar la existencia de oportunidades.

« Sabremos si tenemos clientes satisfechos y fieles.

 Nos permite dimensionar el mercado.

« Certificasi unaidea de negocio puede tener exito.

« Descubrir nuevas tendencias

 Permite dirigir las estrategias y maximizar la utilizacion de
recursos.

 Reduce los Riesgos en las Inversiones.



Seleccion de Mercados Exteriores

Seleccion de Mercados Estratégicos

;EN QUE MERCADOS ENTRAR Y CUANDO?

ALTA
ENTRADA GRADUAL ,
(CREAR UNA CABEZA ENTRADA RAPIDA
IMPORTANCIA DE PUENTE)
ESTRATEGICA
DEL MERCADO
ENTRADA
O ENTRAR OPORTUNA
(Ad hoc)
BAJA

BAJO HABILIDAD DE LA EMPRESA  ALTO
PARA EXPLOTAR EL MERCADO

Fuente: Adaptado de Gupta y Govindarajan (2001)



Percepcion de
informacion o
reguenids.

Planeacion de |o
Investigacion.

H.E'I:I'ﬂ:
alimentacion del

; | Fecolectar la informacion.

Analizar la informacian.
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o Presentar los resulfados.




PLANIFICACION DEL ESTUDIO DE MERCADO:
Fases de un Estudio de Mercado Internacional
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DEFINIR LOS DEFINIR LOS EJECUCION DEL ANALISIS DE
OBJETIVOS METODOS DE ESTUDIO DE LOS
DEL ESTUDIO  yNyESTIGACION MERCADO RESULTADOS

e Equipo Encargado
e Tiempo y Costo

e Recoleccidn de Inf.
e Seguimiento. —_

DE MERCAD /’ \J
‘ A/ - ‘ —J_/

e Definir los problemas
e Definir los Objetivos
e Elaborar las Hipdtesis - i |
[ J
. ig?gfﬂ;g;ieggfgtoi Métodos Cuantitativos /\v/\ e Interpretacion
e Métodos Cualitativos | e Solucidn de Problemas

e Informacién Primaria e Cumplimiento Objetivos

,‘/‘ e Informacién Secundaria , e Informes — Toma de Dec.
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DEFINIR LOS
OBJETIVOS
DEL ESTUDIO
DE MERCADO




Problema de investigacion

@ Busca solucionar o encontrar respuestas a un problema, o
del deseo de avanzar en el conocimiento sobre algun tema.

@ Es necesario saber identificar y especificar un problema de
investigacion y redactarlo en términos sencillos y claros, para
que éste refleje lo que se quiere investigar.

¢ Qué informacién se
necesita y cual es la

mejor forma de
obtenerla?

b— R—s




Problema de investigacion

@ Debe hacerse un estudio exhaustivo del entorno del problema
planteado

Entorno



Preguntas de investigacion

¢ Con qué frecuencia su cliente
visita la tienda?
¢ Cuales son los criterios de
compra de sus clientes?

¢ Sus clientes estan satisfechos

con el servicio prestado?
¢ Cual es la participacion total en

el consumo de cada cliente??



Necesidades de informacion

¢ Qué tipo de informacion se
requiere para resolver el problema
de investigacion?

¢ Variables, Hipotesis y Categorias?




Objetivos

Medibles y

Explicitos precisos

Proporcionales




Ejemplos de los objetivos

“Determinar el posicionamiento del producto con
relacion a la competencia”

“Estimar la demanda potencial del producto en la
poblacion objetivo”

“Conocer los factores que influyen en la decision de
compra de articulos para el hogar”

“Identificar las caracteristicas demogrdaficas, geograficas
y comportamentales de la pobl IDEA ( J)

Los objetivos hay que .
precisarlos atin mas. Estos
son simples enunciados.

V4




Hipotesis

= Afirmacion no comprobada
= Esunarespuesta posible ala
pregunta de investigacion

P1. ¢ Qué alimentos son nutritivos?

H1: los vegetales son alimentos nutritivos
H2: Los mariscos son alimentos nutritivos



Segmentacion Internacional eficaz

Medible - El tamafio, poder de compra y el perfil
de los segmentos deben ser medibles
SU StanCiaI * Los segmentos deben ser grandes o lo
suficientemente rentables para ser validos
- * Que los segmentos puedan ser I
ACC€S| b I e » efectivamente alcanzables y atendidos

* Los segmentos deben responder de

Diferencia| » manera diferente alos diferentes

elementos/acciones del marketing mix

‘ - I * Debe poder atraer y servir atodos los |
Man eJ able » Segmentos



Segmentacion del Mercado Global

Variables de la
Gestion
de Marketin

Variables

del Entorno

Variables Variables Variables Variables
Economicas |[|{Politicas y legales Financieras Culturales

Variables Variables Variables de Variables de
del Producto del Precio la Comunicacion la Distribucion




Segmentacion del Mercado Global

Segmento A

Individual,
multiple
:
todo lo
segmentos




LA INFORMACION




Fuentes de
informacion

» Especializada a través de

portales en Internet.
Tedrico - practico

Determinar el impacto de la
investigacion y procesatr.

Analizar desempeno competitivo.

El uso de la informacion como
herramienta inv. Mercados.

Desarrollar metodologias.




 Buscar, entender, analizar, procesar informacion a
nuevos mercados Internacionales.

 Historiales, estadisticas, movimientos, producto, TLC

» Plataformas Nacionales e Internacionales (Internet)
» Uso de la informacion responsabilidad y confidencialidad
* Facilita la gestion administrativa - comercial

» Costos, tiempos, tramites
» Mejora calidad de servicio




INTRODUCCION

Cadena logistica

Es el proceso confinuo de flujo de materiales e informacién entre
proveedores y clientes

Flujo de informacion
Flujo de Producto

w oo =0 Lo < 0 O = g




Trasladar la informacién para evaluar, analizar , toma decisiones y seguimiento

\

*Entorno
oClientes
*(ompetencia

*Tendencias
50Ciales, et

clasificaciony
estructuradonde
|3 informacion

*Disefiode
estrategias

*|mplementacion
de acciones

*Aprovechar
oportunidades

*Reducir errores




INTELIGENCIA DE MERCADOS




Es un proceso de exploracion

« Comportamiento actual y tendencias
« Oferta y demanda

* Precios

* Nichos de mercados

Realizar un estudio de inteligencia de mercados

» Es un paso necesario para todo empresario (*)

« Deseen incursionar o0 mejorar su participacion en el
Comercio Internacional.




» Cuales productos

» Cuales serian los costos
* Cuales compradores

» Como llegar a ellos

Definir estrateg
comercializaciéon

* Inocuidad

« Confiabilidad de entrega
« Estabilidad de precios
Servicio al cliente

Negociar
introduccién
de productos

...Slendo este un esquema
continuo de comercializacién

« Apoyo en promocién de productos

* Frecuencia de entregas

- Asesoria relacionada con los productos
« Descuentos por compra, etc.




 Especificaciones, calidad
* Precios, Proveedores etc..
e Plataformas B 2 B

* Leyes,normas,TLC
« status de transporte.

Informacion § Aduanas, Aranceles, P.A.

* Calendario de Ferias

Actividades REXe:I L]yl
» Transacciones operaciones C-V




Las fuentes de informacion son las herramientas que brindan
acceso

a

BENEFICIOS INTELIGENCIA MERCADOS




BENEFICIOS INTELIGENCIA MERCADOS

v

» Riesgos » Oportunidades * Buen
mercado - Anticipa planeamiento

» Costos cambios * Ejecucion

» Tiempo * Inversion » Tramites

* Errores » Seqguridad * Distribuye

informacion




Errores en Inteligencia de Mercados



Q\ > No validar lainformacién .

@ > No usar lainformacion .

@ » Atender rumores u opiniones .

0\ » Subestimar o sobre estimar en el analisis y conclusiones.

0\ » No valorar adecuadamente al competidor.

X

> No preparar planes de contingencia.



Fuentes de informacion

dTrademap
http://www.trademap.org/Index.aspx

JComercio.Gob.es

dhttp://www.comercio.gob.es/es-
ES/Paginas/default.aspx

JdInstituciones de promocion exportaciones
dTesis

ASiicex

O http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5SES.asp? page =254.00000
JAgentes de aduana y carga en destino



http://www.trademap.org/Index.aspx
http://www.comercio.gob.es/es-ES/Paginas/default.aspx
http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=254.00000

Bases de datos

JManifiestos de carga
Directorios telefonicos exterior
JAlibaba

JEstudios de mercado
JdTrademap

JAgregados comerciales en el exterior
dFerias




PRINCIPALES FUENTES DE INFORMACION COMO USO DE
HERRAMIENTA

MAS USADOS EN EL PERU.

» SIICEX ( Sistemaintegrado de informacién de Comercio Exterior)

» ACDP (Acuerdos comerciales del Peru )

> Aduanet (Sunat- Aduanas)

» Mincetur ( Ministerio de Comercio Exterior y Turismo )

» Promperu (Comision de Promocidén del Peru para la Exportaciony el
——\ Turismo )

» Produce ( Ministerio de la Produccion)

» VUCE ( Ventana Unica de Comercio Exterior)




SIICEX

Ofrece:
o Estadisticas de Comercio Exterior peruanas. Estadisticas por
region.
o Estudios/Perfiles de mercado, Fichas de requisitos técnicos.
Normas técnicas peruanas.
o Diretorio de Empresas exportadoras.
o Informacion de interés por sector.
o Acuerdos comerciales.
o Facilitacion, calculador de fletes.
o Eventos comerciales.
WwWw.siicex.gob.pe



http://www.siicex.gob.pe/

Definir los metodos de investigacion
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DEFINIR LOS
METODOS DE
INVESTIGACION

Disefo de investigacion de mercados

pr— Cualitativa
Segun el enfoque —
— Cuantitativa
> Fuentes primarias
Segun la recoleccion de datos ===
o Fuentes secundarias
— Muestreo Probabilistico

Segun la seleccion de la muestra =

—> Muestreo No Probabilistico

— Mercados de consumo

Segun la aplicacion w—
— Mercados corporativos



Investigacion Cualitativa vs. Cuantitativa

Cualitativa. Se utilizar para
descubrir 'y entender los
pensamiento y percepciones
que nos proveen la base para
tomar una decision

Cuantitativa. Se utiliza para
medir y  predecir, para
determinar un curso de accion
definitivo.




Investigacion Cualitativa vs. Cuantitativa

Proyectos nc:z :;/:cs):gamon de 2:: J:;::;::’ gm: : ::::.l Tdilons G ol
Concepto de nuevo producto Sl Sl Sl Sl NO NO Sl
Caracteristicas y beneficios Sl Sl Sl Sl NO NO Sl
Posicionamiento de marca Sl SINO SINO SINO Sl Sl Sl
Efectividad publicitaria NO SINO NO Sl Sl Sl Sl
:’C"::;'::';’t:; S comunicadon g i NO SIINO NO SINO SIINO
Caracteristicas demograficas NO NO NO Sl Sl Sl Sl
Satisfaccion del consumidor NO Sl NO NO Sl Sl Sl
Lealtad del consumidor NO Sl NO Sl Sl SINO Sl
Retencion de clientes Sl Sl Sl Sl Sl Sl Sl
Medios Sl Sl SIINO SIINO SINO NO SIINO
Diseno de empaque Sl Sl Sl SI/NO NO SINO SI/NO
Testde precios Sl Sl SIINO Sl Sl NO Sl
Comportamiento Sl Sl Sl Sl Sl NO SI'NO
Opinion Sl Sl NO Sl Sl S Sl



internacionales

Em'evistas

encuestaa

Fuentes

S

En unainstitucién o
unaorganizacion.

" J

(l.u Camaras \
Industrialesode
Comercio. 01ganos
oficiales comoel
Instituto Nacional de
Estadistica. Geografia e

\informitiu. j

/Los bancos dedesarrollo
como Banco Nacional de
Comercio Exterior, S.N.C.,
Nacional Financiera,
SN.C.ylapropia banca
comercial

J




Proceso Metodologico de la Investigacion

Comercial
TECNICAS DE RECOGIDA DE
INFORMACION
TIPOS DE DISENO TECNICAS DE RECOGIDA DE
INFORMACION
Entrevista en profundidad
Estudios exploratorios Reuniones de grupo

Técnicas proyectivas

Transversales | Encuestas
Estudios descriptivos Observacion

Longitudinales | Paneles

Estudios causales Experimentacion




Diseno de cuestionario

-
Encabezado
= Flujo de cuestionario
Preguntas de calentamiento
Preguntas de transicion
= Cierre
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Modelo de investigacion de mercado

ENCUESTA
PRIMEERA PARTE: DATOS DE SEGMENTACION
GENERO: - EDAD: PREFERENCIAS:
DISTRITO: INSE: CONSUME XX FRECUENCIA:

SEGUNDA PARETE: RECOEDACION DE MARCA Y PARTICIPACION MERCADO
1. ;Qué marcas de productos XX recuerda?

2. ;Queé marcas de productos XX consume?
TERCERA PARTE: FACTORES CRITICOS DE EXITO

3. iMencione en orden de importancia 5 caracteristicas que debe de tener

producto XX que Ud. lo elija?
CUARTA PARTE: MERCADO FACTIELE

4. ;Estaria dispuesto a comprar el producto XX7
SI NO

QUINTA PARTE: MARKETING MIX

5. ;Queé caracteristicas considera que debe de tener XX, para que Ud. lo
elija?

6. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por XX7
7. En qué medios se entera usualmente de productos como XX?7
8.

;En qué lugares usualmente Ud. compra productos XX7
Gracias por su paciencia



ANALISIS DE

LOS

RESULTADOS

Componentes del Informe

Portada

Carta de entrega

Carta de autorizacion

Tabla de contenido

Lista de Tablas

Lista de Gréficas

Lista de Anexos

Resumen Ejecutivo
Principales hallazgos
Conclusiones
Recomendaciones

Definicién del problema
Antecedentes del problema
Planteamiento del problema

Enfoque del problema
Objetivos generales y especificos
Hipotesis

d 4 4 8 48 4 4

Disefio de la Investigacién
Tipo de disefio de investigacion
Necesidades de informacion

Unidad de Analisis (poblacién y muestra)

Fuentes primarias y secundarias
Técnicas
Andlisis de los datos
Anaélisis Univariado
Anilisis Bivariado
Analisis de varianza

Conclusiones
Recomendaciones
Anexos
oWV L
_——T -




Tablas y Graficas

=  Numero de la tabla o figura

= Titulo

=  Titulo de la columna y titulo de la fila
=  Notas de pie de paginas

=  Cifras correspondientes (unidad de medicion y
exactitud)




Histograma

Figura 1. Travel & Tourism Competitiveness Index 2009
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Fuente: Economic Forum, The Travel & Tourism Competitiveness Report, 2009



Barras

Figura 2. Participacion porcentual de las ventas de la licencia - Afio 2005, 2006 y 2007

48.6%
Misde 400 millones
50.9%
De 301 a400 millones
De 201 a 300 millones 18.9% = 2007
= 2006
S = 2005

De 101 a200 millones

De 10 a 100 millones

Menora 10 millones

Fuente: Elaboracion propia con datos de Colombia es Pasion (2008).



Muchas gracias

Koenraad Van Gool Santolalla



