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Tema: PLANEA LA ESTRATEGIA DE MERCADO

PROPOSITO:

Sobre la base de que la finalidad de una microempresa no esta dentro de si misma, llegamos
a la conclusiéon de que el producto o servicio que se ofrece es un medio para satisfacer el
mercado; por lo tanto, ese producto o servicio debe ser concebido y elaborado con el fin de
satisfacer al consumidor.

El objetivo basico de cualquier empresa es vender sus productos o servicios, pero para que
estos productos o servicios se puedan vender es necesario conocer los deseos e intereses
de los clientes. En este médulo aprenderas las diferentes actividades y estrategias de
mercadeo que ayudaran a tu empresa a vender productos o servicios para obtener
ganancias.

OBJETIVO DE DESEMPENO

Aplica los conceptos basicos de mercadotecnia para la determinacion de las necesidades
e intereses del mercado meta de la microempresa.

DADA: La informacion contenida en este médulo
TAREAS:
1. Identificaras los diferentes términos relacionados con el contenido de éste moédulo;

2. Describiras el concepto de mercadotecnia, su importancia y la forma en que
podemos identificar nuestro mercado meta;

3. ldentificaras la importancia que tiene para un empresario la vigilancia de su entorno;
4. ldentificaras la importancia que tiene el Estudio de Mercado, las fuentes de

informacidn, asi como las instrucciones para su presentacion.

ESTANDAR DE DESEMPENO:
Resolvera una Prueba Escrita con una exactitud por lo menos del 90%.
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PROCEDIMIENTO DE APRENDIZAJE

A. Lee y estudia cada una de las hojas relacionadas de éste mddulo, en el orden que se
indica a continuacion;

Num Hoja relacionada Tema Pagina
1 Glosario Lista de términos relacionados 56
2 Hoja de Aplicacion # 1 | Identificacion de Términos del 7
Glosario

3 Hoja de Informacion # 1 | Definicion de Mercadotecnia 8,10

4 Hoja de Aplicacion # 2 Descripcion de la 11
Mercadotecnia y sus funciones

5 Hoja de Informacion # 2 | Las “CUATRO P’S” del 12-15
mercadeo estudio de caso

6 Hoja de Aplicaciéon # 3 Estudio de caso 16

7 Hoja de Informacion # 3 | Importancia del Estudio de 17-19
Mercado

8 Hoja de Aplicacion # 4 | Descripcion del Estudio de 20
Mercado

B. Repasa todas las Hojas de Aplicacion de éste modulo.

C. Solicita al facilitador la Prueba Escrita de éste médulo y contesta detenidamente todas
las preguntas. Cuando termines, entrega la prueba al facilitador.

D. Si aprobaste con 90% o mas, entonces solicita el siguiente médulo de ésta serie.
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GLOSARIO

Canal de Distribucion:

Consumidor;

Demanda:

Demografia:

Encuesta:

Entorno:

Entrevista:

Estrategia:

Geogréfica:

Inflacion:

Es el camino que sigue un producto para pasar del productor a los
consumidores finales, deteniéndose éste en varios puntos de esa
trayectoria.

Son todas las personas o0 empresas que compran y utilizan una
mercaderia, particularmente los bienes no durables, como
alimentos combustibles, ropa, etc.

Cantidad de un producto o servicio requerido por una comunidad
en un mercado y en un momento determinado. Las necesidades
pueden ser ilimitadas, pero los recursos siempre seran limitados,
alli se genera la demanda.

Estudio de la composicion y estado de la poblacién de un pais.
Recoleccion de datos sobre un tema deteminado, obtenidos
mediante la consulta o interrogatorio de muchas personas para
conocer su opinion.

Es todo lo que rodea a alguna cosa.

Reunién de dos o mas personas en un lugar determinado para
tratar algan tema en particular.

Identificar las diferentes maneras de cdmo se puede alcanzar una
meta y seleccionar la mas adecuada.

Relativo a la geografia, es decir al estudio de la superficie terrestre
como morada de los hombres y las mujeres.

Desequilibrio econdmico caracterizado por el aumento general de
los precios y la pérdida del valor de la moneda.
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GLOSARIO cont...

Intercambio:

Logotipo:

Marca:

Mayorista:

Mercadeo:

Minorista;

Oferta:

Oportuno:

Segmentacion:

Simultaneo:

Tendencioso:

Veraz:

Es la accidén de obtener algo deseado que pertenece a alguien,
ofreciéndole algo a cambio.

Forma caracteristica (un dibujo, una o varias letras) que distingue a la
marca o nombre de un producto, una empresa, etc.

Nombre o simbolo registrados legalmente con que se distinguen los
productos de una empresa determinada.

Es aquel comerciante que compra productos con el objeto de
revenderlos a comerciantes mas pequefos

Conjunto de actividades realizadas por la empresa para lograr que el
bien o servicio que ofrece esté al alcance de los consumidores.

Son aquellos comerciantes cuyas actividades se relacionan con la venta
de bienes o servicios a los consumidores finales

Cantidad total de un producto o servicio ofrecidos en venta en un
mercado y momento dados.

Que se hace en el momento mas apropiado o que mas conviene, por lo
tanto, produce buen resultado.

Dividir el mercado en grupos definidos de clientes que pueden requerir
diferentes productos o servicios.

Se aplica a una cosa que sucede o se hace al mismo tiempo que otra.

Que presenta las cosas cambiadas o incompletas para que se
siga en una determinada direccion.

Que se refiere a las cosas sin alterarlas, atendiendo a la verdad.
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HOJA DE APLICACION # 1

INSTRUCCIONES: En la columna de la izquierda se muestran los términos descritos
en el Glosario y en la columna de la derecha el significado de esos términos. Enumera
en una hoja de papel en blanco del 1 al 15 y coloca al lado la letra de la frase que
define ese término, sin hacer referencia al glosario.

1. Oportuno A. Cantidad de un producto o servicio requerido por la comunidad en un
mercado y en un momento determinados.

2. Inflacién B. Es la accion de obtener algo deseado que pertenece a alguien,
ofreciéndole algo a cambio.

3. Canal de C. Sontodas las personas o empresas que compran y utilizan
mercancia, distribucion particularmente los bienes no durables.

4, Encuesta D. Forma caracteristica que distingue a la marca o nombre de un
producto o una empresa.

5. Estrategia E. Conjunto de actividades realizadas por la empresa para lograr que el
bien o servicio que ofrece esté al alcance de los consumidores.

6. Consumidor F. Es el camino que sigue un producto para pasar del productor a los
consumidores finales, deteniendose éste en varios puntos.

7. Marca G. Dividir el mercado en grupos definidos de clientes que pueden
requerir diferentes productos o servicios.

8. Tendencioso H. Recoleccion de datos sobre un tema determinado obtenidos
mediante consulta o interrogatorio de muchas personas para conocer su
opinién.

9. Mercadeo I.  Nombre o simbolo registrados legalmente con que se distinguen los
productos de una empresa determinada.

10. Demanda J.  Que presenta las cosas cambiadas o incompletas parga que se siga
en una determinada direccion.

11. Intercambio K. Estudio de la composicién y estado de la poblacién de un pais.

12. Logotipo L. Identificar las diferentes maneras de cémo se puede alcanzar una
meta y seleccionar la mas adecuada.

13. Oferta M. Desequilibrio econémico caracterizado por el aumento general de los
precios y la pérdida de valor de la moneda.

14. Segmentacion N. Cantidad total de un producto o servicio ofrecidos en venta en un
mercado en un momento dado

15. Demografia O. Que se hace en el momento mas apropiado o que mas conviene.
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HOJA DE INFORMACION # 1

¢ QUE ES MERCADOTECNIA?

Mercadotecnia es la actividad humana que tiende a satisfacer las necesidades de las
personas a través del conocimiento de sus deseos e intereses; significa que una empresa
esta interesada en la satisfaccion de los consumidores, con el objeto de obtener ganancias.
La empresa con un concepto de mercadeo cree que la satisfaccion de los clientes debe ser
la base de todas las decisiones administrativas.

Las principales funciones de la mercadotecnia estan orientadas a:
* |dentificar las necesidades del consumidor;
* Desarrollar los productos mas apropiados;
* Fijar los precios con criterios adecuados; y
* Efectuar bien la distribucién y promocién de los productos.

Con esta informacion, la empresa puede desarrollar los productos y servicios adecuados.
Luego, la empresa debe hacer disponibles los productos a los clientes cuando ellos los
quireran y donde ellos los quieran, esto forma parte del mercadeo, es decir la forma en que
vamos a comercializar esos productos o servicios.

El concepto de mercadeo enfatiza la importancia de los clientes para una empresa. Las
actividades de mercadeo comienzan y finalizan con ellos.

IMPORTANCIA DE LA MERCADOTECNIA

La mercadotecnica es una herramienta muy Uutil
para determinar qué productos requiere la
poblacibn o el mercado de consumidores.
Muchas veces las empresas fabrican productos
u ofrecen servicios y después tratan de
encontrar los clientes para esos productos o
servicios.

Una empresa puede llegar a ser exitosa si tiene
lo que los consumidores quieren comprar. De
esta manera las empresas no produciran
productos o servicios que no van a ser
vendidos. Esta es la importancia de la
mercadotecnia.
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HOJA DE INFORMACION # 1

PREGUNTAS DE MERCADEO QUE DEBE RESPONDER UN EMPRESARIO

Todo empresario debe responder a las siguientes preguntas basicas antes de comenzar a operar la
empresa. Esas preguntas son:

¢ Qué productos y servicios vamos a proporcionar?;
¢A quién venderemos nuestros productos?;

¢, Donde venderemos nuestros productos?; y

¢, Qué actividades de mercadeo vamos a realizar?

PowpPE

Estas 4 preguntas son muy importantes. Las preguntas 1 y 4 determinan el tipo de empresa y las
preguntas 2 y 3 identifican el mercado que la empresa quiere servir.

IDENTIFICACION DEL MERCADO META

El mercado meta representa a las personas que seguramente compraran los bienes y servicios de
una empresa. Identificar los mercados meta de las personas que compraran los servicios y productos
no es una tarea facil pero conocerlos ayudara a que la empresa tenga éxito.

Una manera de identificar un mercado es segmentarlo. La segmentacion consiste en dividir el
mercado en grupos definidos de clientes que puedan requerir diferentes productos o servicios. Cada
grupo de clientes se le llama segmento de mercado.

El mercado se segmenta utilizando varios criterios:

* Segmentacién Geografica

Consiste en clasificar a los clientes de acuerdo con la situacion que existe en la region geografica en
donde se encuentran. En esta segmentacion, el microempresario necesita pensar en cémo vender
productos y servicios en lugares diferentes que tienen caracteristicas diferentes.

* Segmentacion Demografica
La segmentacion demografica es la division del mercado en grupos, con base en diferentes factores.
Algunos de ellos son:

- Edad - Ingreso
- Sexo - Ocupacion
- Estado Civil

Otras formas de segmentar el mercado son:

* Cantidad de productos demandados;
* Cantidad de productos en oferta; y
* Capacidad de compra de la poblacion.
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HOJA DE INFORMACION # 1
LA IMPORTANCIA DE VIGILAR EL ENTORNO

La finalidad de una microempresa no esta dentro de si misma, es decir el producto o servicio que se
ofrece es un medio para satisfacer el mercado. Por lo tanto éste producto o servicio debe ser
concebido y elaborado con el fin de satisfacer al consumidor.

Esto implica que el ajuste entre el producto y el mercado es fundamental para el éxito de la
microempresa, pero ese ajuste, una vez logrado no es permanente, es necesario vigilar el entorno de
la empresa, por ejemplo las necesidades de los consumidores (ya que son cambiantes), sus
posibilidades de compra, etc. con el fin de mantener un ajuste continuo.

La microempresa debe vigilar el entorno de manera continua en las siguientes areas:
Economia: Ingreso familiar, inflacion, nivel de precios, impuestos;

Tecnologia: Estar atento a los cambios en equipos, materias primas, disefios o procedimientos;
Cultural: Las costumbres, los gustos, las formas de gastar, trabajar o ahorrar;

Juridica: Las restricciones o procedimientos para producir y vender; y

Competencia: Qué esta haciendo la competencia, que necesidades no esté satisfaciendo.

Para la vigilancia del entorno, las fuentes de informacion pueden ser:
* Experiencia del duefio o los empleados

* Proveedores

* Clientes

* Publicaciones y noticias

* Competidores

NECESIDADES DE INFORMACION DE LA MICROEMPRESA

La microempresa requiere de informacién adecuada y sencilla para su desarrollo. Hoy en dia,
debido a la tecnologia de la computadora, nos mantenemos “conectados” con el mundo, lo cual
influye en los habitos y estilos de vida de los consumidores. Los microempresarios no deben estar
ajenos a esto pues les afecta en forma directa, obligandolos a reaccionar rapidamente en el
desarrollo de productos y estrategias para satisfacer a clientes cada vez mas informados vy
exigentes.

Servicios de informacion sobre proveedores, eventos de capacitacion, eventos comerciales,
asistencia técnica, servicios contables, etc. son desarrollados por diversas instituciones que
trabajan en el sector de la microempresa.

Asi mismo, existe un sitio en internet. www.crecerconsuempresa.com.hn, en esta direccion
encontraras una pagina con informacion sobre diferentes temas como administracion, calidad,
finanzas, eventos nacionales, etc.
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HOJA DE APLICACION # 2

INSTRUCCIONES:

En una hoja aparte, enumera del 1 al 10 y al lado escribe la respuesta que corresponda
adecuadamente a cada pregunta, haciendo referencia a la hoja de informacién. Cuando
termines, muestra las respuestas al facilitador.

1. ¢ Qué es Mercadotecnia?

2. ¢ Cuales son las principales funciones de la mercadotecnia?

3. ¢ Cual es la importancia de la mercadotecnia?

4. ¢ Cuales son las preguntas basicas de mercadeo que debe responer un empresario?

5. ¢ Qué es Mercado Meta?

6. ¢, En qué consiste la segmentacion del mercado?

7. ¢ En qué formas podemos segmentar el mercado?

8. ¢ Porqué el microempresario debe vigilar constantemente su entorno?

9. ¢ En qué éareas debe estar mas atento el microempresario?

10. ¢ Cuales son las fuentes de informacion con que cuenta un microempresario para vigilar
el entorno?
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HOJA DE INFORMACION # 2

LAS CUATRO P’S DEL MERCADEO

El mercadeo contribuye al intercambio exitoso
de bienes y servicios entre productores y
consumidores.

Para que la funcibn de mercadeo realice
efectivamente su tarea, existen cuatro
elementos controlables que una empresa debe
combinar:

Producto;
Precio;
Plaza;y
Promocion.

* % X *

A estos elementos se les llama “Las 4 P’s del
Mercadeo”. Si una empresa puede combinar
efectivamente estos cuatro elementos, las ventas de productos o servicios deben ser
lucrativas y los clientes deben quedar satisfechos. A continuacion una descripcion de los
elementos que conforman las 4 P’s.

PRODUCTO

Una empresa tiene por objeto la produccién y distribucién de bienes y servicios. El producto
es el articullo o servicio con el que se satisface la necesidad o el deseo del consumidor. La
satisfaccidon que llega a tener el consumidor por la adquisicion de un producto es la causa de
multiples efectos en la microempresa, por ejemplo: la supervivencia, desarrolo, crecimiento,
prosperidad, o la quiebra o liquidacion de la empresa.

Para que el servicio de ventas sea completo deben atender los siguientes elementos
relacionados con el producto

* Calidad: Es el conjunto de caracteristicas del articulo o servicio que potencialmente
pueden satisfacer las necesidades o deseos del cliente. La posibilidad de que el producto
satisfaga al consumidor esta directamente relacionada con la calidad.

La calidad del producto o servicio es uno de los factores mas efectivos para la consolidacion
de la microempresa. El mantenimiento de gran calidad en el producto o servicio garantiza
una demanda constante y creciente. Si la calidad les satisface es porque sus expectativas
han sido satisfechas. En ese caso el consumidor se convierte en cliente.
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HOJA DE INFORMACION # 2

Servicios Especificos

Servir significa tener la capacidad de satisfacer razonablemente las necesidades especificas de los
clientes. Todo consumidor es una persona con caracteristicas individuales propias. Por ello es dificil
gue los productos hechos en serie satisfagan plenamente al consumidor, en este sentido la
microempresa tiene una ventaja y es que su produccion es flexible y permite en cierta forma
individualizar el servicio.

Estos servicios pueden ocurrir antes, durante y después de la venta.

Antes de la venta: Proporcionar toda la informacion que el consumidor solicite

Durante la venta: Orientados a la instalacion, instrucciones de uso o de mantenimiento.

Despues de la venta: Entrega de garantias verbales o por escrito acerca del funcionamiento del
producto.

Este conocimiento tranquiliza al consumidor.

La Marca [ =

La venta de un producto se facilita cuando el cliente conoce el producto AN B

y lo solicita por su nombre. Esto es posible gracias a las marcas. *!‘\SA\
Una marca es un nombre, término o simbolo que identifican los bienes [\ Py ‘\‘{ e
y/o servicios que ofrece una empresa y que ayuda a diferenciar los . 7" .
productos o servicios de los que ofrece la competencia. \ "\ '?Jy

Las marcas pueden consistir en un nombre, un logotipo, un signo o b .

dibujo peculiar que permite la distincion del bien o servicio. Las marcas \ -

pueden ser: ‘ ;
Nominativas: Un nombre identificable con la mercancia o servicio. , \ ).
Emblematicas: Signos, simbolos o figuras. Y -
Mixtas : Combinacién de las nominativas y las emblematicas, es
decir, figura y nombre en forma simultanea.

Debido a la situacion econdémica de muchas microempresas o tal vez
por falta de vision empresarial, éstas no tienen una marca que
identifigue sus productos sin embargo, resaltamos la importancia de
contar con un nombre que facilite la demanda del producto por parte de
los consumidores que aprecian sus cualidades.

LaLinea
Es el conjunto de articulos y servicios que satisfacen la misma
necesidad y que se venden en el mismo establecimiento. En ocaciones
la microempresa cuenta con instalaciones mal aprovechadas, la linea <
puede optimizar el rendimiento de las instalaciones ya que se incrementa la variedad de productos
gue se elaboran. La existencia de una linea de productos tiene varias ventajas para la empresa:
* Su nombre se asocia con la satisfaccion de todas las necesidades de cierto tipo: ejemplo: en
un taller de costura se puede tener una linea de pantalones, de blusas, de ropa para nifios,
etc. en este caso se satisface la necesidad de vestido.
* El prestigio que tenga uno de los articulos de la linea se extiende a los demas articulos.
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HOJA DE INFORMACION # 2

EL PRECIO

Precio es el valor en dinero en que se estima un producto. Cuando el consumidor y el vendedor se
ponen de acuerdo sobre el precio de algo, ambos valoran mas lo que reciben que lo que dan; es
decir, el precio significa para ambos la obtencion de una ganancia en el intercambio de bienes y
Servicios.

La estimacion del precio se realiza:

Por el empresario:
* Considerando el costo de la venta del producto, es decir, las comisiones de los vendedores,
gastos de transporte, alquiler de locales, etc.;
* Considerando el costo de produccion, es decir, el costo de las materias primas, los salarios
de los empleados, la depreciacion de la maquinaria, etc.;
* Considerando el costo de administracion, es decir sus gastos personales y salarios del
personal que ayudan en la administracion de la empresa;
* Tomando en cuenta la oferta y demanda de productos similares en el mercado; y
* Los precios de la competencia.

Por el consumidor:
A partir de su libertad de eleccién puede
realizar comparaciones entre:

* Su nivel de vida y la forma en que el
producto o servicio contribuye para
mejorarla

* Las caracteristicas de calidad de un
articulo o servicio respecto de otros
similares

* Las diferencias de precio y calidad entre
competidores

* La atencion que recibe por parte del
vendedor

* La informacién disponible para atender
sus dudas y preguntas

* La medida en que lo que compra
satisface sus necesidades y deseos.

Un articulo o servicio es caro cuando para el consumidor no vale lo que se cobra por €l. El
consumidor se indigna cuando se entera de que adquirié un articulo por un precio mas alto del que
hubiera pagado de estar informado, en este caso se siente estafado.

Un precio justo manifiesta el acuerdo entre el consumidor y el vendedor. Ambos quedan satisfechos
y el consumidor se convierte en cliente.

Un precio es barato cuando se hacen descuentos sobre el precio justo, por diferentes motivos que lo
justifiqguen. Por ejemplo: por la cantidad de articulos o servicios, por las condiciones de pago, por la
antiguedad del cliente, etc. Los precios baratos siempre causan satisfaccion en el consumidor e
influye en el volumen de ventas que realiza la microempresa.
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LA PLAZA

La plaza identifica al mercado como el lugar geogréfico en el que ocurre el encuentro entre la
oferta y la demanda, es decir el “lugar” donde se vendera el producto o servicio.

Lo importante respecto de la plaza es que el microempresario localice los mercados tomando
en cuenta las ventas.

La participacion en varias plazas puede incrementar sus ventas y utilidades

Para considerar la plaza potencial debe tener en cuenta: T
* Las posibilidades de transporte; ‘ ..UL.?J.LL". L }.u.x
* El costo del transporte; = | | Wi

* Los precios;

* Informacion sobre la oferta de otros productos similares en la
misma zona, y

* Los habitos del lugar respecto a la situacion de compra y
venta.

La venta de los productos no siempre es directamente al consumidor. En ocasiones los
minoristas son intermediarios entre la microempresa que produce los articulos o servicios y
los consumidores.

El canal de distribucién de la mercancia es decir los medios por los cuales se va a distribuir
el producto, puede incluir varios intermediarios minoristas, antes de llegar al consumidor.

LA PROMOCION

Una vez que la microempresa ha definido donde y a través de qué canales va a vender, debe
decidir la clase y oportunidad de la promocion.

La empresa no espera pasivamente a que ocurra la demanda de sus bienes y servicios, sino
gue se anticipa a esta demanda y procura atraerla y conquistarla.

Una de las formas en la que puede lograrlo es a través de la publicidad.

Se entiende por promocion el conjunto de actividades realizadas por la empresa para atraer y
conquistar la demanda de los consumidores.

La promocion se puede realizar de forma:

Personal: Realizada de persona a persona ejemplo: del vendedor al comprador.

Impersonal: Se transmite el mensaje a un gran numero de personas a través de medios
como rotulos, anuncios comerciales, etc.

Personal o impersonal, hay que cuidar los siguientes aspectos de la promocién:
* ¢ Qué debemos decir?;
* ¢ Como debemos decirlo?;
* ¢ Donde debemos decirlo?; y
* ¢ Con qué frecuencia debemos decirlo?.
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INSTRUCCIONES:

Lee detenidamente el caso que se presenta, luego resuelve utilizando la hoja de
informacion # 2, especialmente “4 P’s” del mercadeo. Para la solucion de éste caso no
hay respuestas Unicas, tu debes pensar en qué harias si estuvieras en la situacion de
la microempresaria.

MICROEMPRESA DE FABRICACION DE ARETES DE DONA MARIA

Dofia Maria Martin tiene una microempresa dedicada a la fabricacion de todo tipo de aretes
hechos a mano con alambres, acrilico, bolitas metalicas o de ceramica. Su taller esta ubicado
en un municipio muy cercano a Santo Domingo. Hasta el momento, su producto lo compran
jovenes del lugar y visitantes que llegan a la comunidad a disfrutar de su ambiente tipico.

Dofia Maria y dos trabajadores se dedicaban a la produccion, mientras que su hija se
dedicaba a las ventas, a la compra de materiales y al desarorollo de nuevos modelos. Su hija
conocia tan bien este negocio que no le era ningun problema dedicarse a estas actividades.

La microempresa no cuenta con ningun tipo de promocién, ain no le pone una marca a sus
productos y la plaza se limita a su propia comunidad. En cuanto a los precios, dofia Maria los
establece solo en base a los costos de produccion y de venta ya que hasta hace poco no
tenia competencia en sus productos.

Aparentemente todo iba muy bien y no podian quejarse, sin embargo a partir del afio pasado,
el gobierno abri6 la economia y con ella vino una cantidad de productos importados, entre
ellos muchos modelos totalmente novedosos de aretes y a un precio mas bajo. Los
comerciantes de la comunidad compran estos productos en tiendas mayoristas de Santo
Domingo y los venden en sus establecimientos.

Otro suceso interesante es que ultimamente, se le ha estado dando
mucha importancia al turismo ecologico y estan visitando muchas mas
personas los pueblos, sin embargo, los disefios que tienen no logran
captar la atencién de este nuevo mercado.

Esta situacion afectd seriamente al negocio lo que preocupd de
inmediato a dofia Maria y a su hija; pues de ella depende principalmente
gue la familia pueda vivir ya que es la Unica fuente de ingresos.

¢Como podemos utilizar las “4 P's” del mercadeo para ayudar a
sacar adelante el negocio de aretes de dofia Maria?
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HOJA DE INFORMACION # 3

IMPORTANCIA EL ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado tiene como finalidad medir el nimero de personas que generan una
demanda que justifique la puesta en marcha de un negocio.

Sirve de base para tomar la decision de llevar adelante o no la idea de abrir una empresa;
ademas, la informacion que se obtiene de un estudio de mercado sirve para hacer
posteriores desiciones acerca de la ubicacion de la empresa o si el estudio determina que no
hay suficiente demanda, entonces el empresario ya sabe con anticipacion que debera hacer
mayores esfuerzos de venta.

La investigacion de mercados tiene una aplicacion muy amplia, por ejemplo, sobre la
publicidad, ventas, precios, disefio, segmentacion, entre otras. Sin embargo, cuando se trata
de un producto nuevo, las investigaciones se realizan sobre productos similares ya
existentes, para tomarlos como referencia.

VENTAJAS DEL ESTUDIO DE MERCADO

1. Evaluar el riesgo que se corre y la posibilidad de
éxito que habra con la venta del producto.

2. Preveer una adecuada politica de precios

3. Estudiar la mejor forma de comercializar el
producto

La base de una buena desicion siempre estara en la
calidad de los datos recabados en la
investigacion de mercado, la primera pregunta que contestar es:

¢Existe un mercado factible para el producto o servicio que pretendo ofrecer?

Si la respuesta es positiva, el estudio prosigue. Si la respuesta es negativa, puede hacerse
mas investigacion, pero si sigue siendo negativa, entonces lo recomendable es cambiar de
giro o de producto.

Una vez realizado el estudio de mercado, se debe analizar la informacidén obtenida ya que
ésta informacion sirve de base para realizar el Plan de Mercado (Tema 10). El Plan de
Mercado es un instrumento empresarial que te ayudara a planear y coordinar las actividades
de mercadeo.
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HOJA DE INFORMACION # 3
FUENTES DE INFORMACION PARA EL ESTUDIO DE MERCADO

Muchas microempresas no hacen un estudio de mercado porgue creen que las fuentes de
informacién no son accesibles o que cuestan demasiado. Sin embargo, varias fuentes de
informacion gratuitas o baratas estan disponibles para las microempresas, tales como:

1. Si es una empresa ya existente, los registros pueden ser analizados para determinar
desiciones exitosas y menos exitosas que se tomaron;

2. Las asociaciones o0 gremios recolectan y a veces publican informacion para sus
miembros; y

3. Las Camaras de Comercio locales y el Ministerio de Comercio e Industria puede
proporcionar estadisticas importantes sobre importaciones, exportaciones, oferta y
demanda de un determinado producto o servicio.

Para una nueva empresa otros dos métodos importantes utilizados son la entrevista y la
observacion.

Entrevista

Consiste en un acercamiento y conversacion directa con el usuario para determinar sus
necesidades e intereses. La entrevista es uno de los mas usados para obtener informacion,
la discusion cara a cara proporciona la oportunidad de obtener opiniones de una diversidad
de personas y revisar detalladamente todos los puntos.

Para realizar la entrevista se debe disefar una encuesta, la cual debe especificar claramente
y en pocas preguntas lo que queremos saber. Esto facilitara

el proceso de la entrevista, ya que la persona entrevistada \/

se cansa rapidamente de estar dando informacion. N\ /

Observacion \M/

Consiste en observar directamente la conducta del usuario

por ejemplo: Tu puedes contar los peatones y automoviles =
gue pasan por determinado punto y obtener informacién |
general sobre la edad y el sexo de cada persona y el tipo de |
vehiculo que estén manejando. |
También puedes observar la conducta que manifiesta al |
comprar determinado produc- |

to 0 servicio. |
| 1 2 3 B |

/
\ 7_":2:12:“: /s

=0
v}

e B888E8388E

]

Al observar y hablar con los clientes, se puede obtener los
mismos resultados que con métodos de investigacion mas
sofisticados. Los empleados pueden obtener informacién adicional a través de sus
observaciones y discusiones con los clientes.

1K)
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HOJA DE INFORMACION # 3
INSTRUCCIONES PARA LA PRESENTACION DEL ESTUDIO DE MERCADO
Si decides realizar una investigacion de mercado deberas seguir los siguientes pasos:

Definiciéon del Problema o de lo que se pretende investigar

Tal vez ésta sea la tarea mas dificil ya que implica que se tenga un conocimiento claro del
problema a resolver. Debe tomarse en cuenta que siempre existe mas de una alternativa de
solucion. El investigador debe decidir claramente el curso de accién y medir sus posibles
consecuencias.

Necesidades y fuentes de informacion

Decidir sobre las fuentes de informacion que se utilizaran, que consisten basicamente en la
investigacion de campo por medio de encuestas, por medio de la observacion y/o
estadisticas. El investigador debe saber con exactitud cual es la informacion existente con el
fin de poder decidir la base de investigacion mas adecuada.

Procesamiento y andlisis de los datos

Una vez que se cuenta con toda la informacién necesaria proveniente de cualquier tipo de
fuente, se procede a su procesamiento y analisis. Los datos recopilados deben convertirse
en informacion util que sirva como base para la toma de decisiones y el adecuado analisis de
esa informacion es vital para cumplir con ese objetivo.

Informe

Una vez procesada la informacion adecuadamente, sélo faltara preparar un informe que
debera cumplir con los siguientes requisitos:

- Veraz

- Oportuno

- No tendencioso

El contenido del informe debe ser el siguiente:

1. Definicion del Producto

2. Analisis de la demanda
2.1 Distribucion geografica del mercado de consumo
2.2 Comportamiento de la demanda

3. Analisis de la Oferta
3.1 Caracteristicas principales de los productores

4. Analisis de Precios
4.1 Determinacion del costo promedio

5. Canales de comercializacion y distribucién del producto
5.1 Descripcion de los canales de distribucion
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HOJA DE APLICACION # 4

INSTRUCCIONES:

En una hoja en blanco, enumera del 1 al 8 y al lado escribe la respuesta que

corresponda adecuadamente a cada pregunta, haciendo referencia a la hoja de

informacion. Cuando termines, muestra las respuestas al facilitador.

1. ¢ Cual es la finalidad del estudio de mercado?

2. ¢ Cuales son las ventajas del estudio de mercado?

3. ¢ Cual es la primera pregunta que se debe contestar en el estudio de mercado?

4. ¢ Cuales son las fuentes de informacién para el estudio de mercado?

5. ¢ En qué consiste el método de la entrevista?

6. ¢, En qué consiste el método de la observacion?

7. ¢ Cuales son los pasos que se deben seguir para la presentacion del estudio de mercado?

8. ¢,Cual debe ser el contenido del informe?
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