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ESTUDIO DE MERCADO

La investigacion de mercados es un conjunto de técnicas

enfocadas a obtener informacion objetiva sobre el entorno vy el
mercado de la organizacion. Los resultados de las investigaciones
de mercado ayudan a la toma de decisiones lo mas acertadas

posibles logrando un minimo de riesgo. Para desarrollar la

investigacion se necesita ayuda de un sistema informatico, es decir,

obtener informacion interna (base de datos) y externa (camara de
comercio, encuestas, estadisticas, de los distintos estamentos oficiales, etc.), procesarla, analizarla y
utilizarla.

Investigacion y toma de decisiones

La investigacion de mercados es necesaria, ¥ ha de ser continua debido a los cambios en las
necesidades de los consumidores y a la presion del entorno y a la competencia. Por lo tanto, la
investigacion de mercados es un instrumento de planificacion, ejecucién y control de planes de la
empresa. Planificacion de la investigacion El proceso de planificacion de una investigacion consta de
los siguientes pasos: Analisis de la situacidn: el analisis de la situacion se centra en t toda la informacion
gue pueda reunirse sobre actividades de r la propia empresa y de la competencia, ya que pueden i afectar
a la informacion que se pretende realizar.

El producto: datos referidos a la calidad, la presentacion, el precio, aplicaciones y prestaciones, etc.
Los canales de distribucion: los medios a través de los cuales los productos llegan a los compradores,
de manera que hay que conocer los eslabones de las cadenas de distribucion, donde se localizan, qué
funcion realizan, etc. La fuerza de ventas: la estructura del sistema de ventas, reconociendo el nimero
y tipo de vendedores, las zonas que tienen asignadas, su forma de remuneracién, valoracion y control,
etc. La promocién y publicidad: como se utilizan ambos elementos de comunicacién y qué objetivos
persiguen, ademas de los resultados obtenidos y que inversién se ha realizado para la obtencion de
dichos resultados. El mercado: es importante conocer la distribucién geogréfica de los consumidores,
sus caracteristicas econdmicas, sociales y psicologicas, preferencia por distintas marcas, etc. Esta
informacion quiz4 es la mas valiosa puesto que es fundamental para hacer efectiva la segmentacion.

En esta etapa el investigador pretende estar en contacto directo con el mercado mediante entrevistas
informales, con personas (consumidores y distribuidores) que pueden aportar nuevos datos. Aungue en

esta fase los datos obtenidos no se analicen estadisticamente, deben relevarse por escrito en un informe
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que sirve de gran ayuda en ocasiones para completar la hip6tesis de la etapa anterior y sobre todo para
la realizacion de la etapa posterior.

Como se planifica la investigacion

Objetivos: que se desean alcanzar con la investigacion. Fuentes de informacion: definir de donde y
como vamos a conseguir la informacion detallando si es informacion primaria, es decir, que procede
directamente de los compradores o usuarios consultados en la investigacion, y puede ser conocida
mediante encuestas, 0 a través de la informacién directa o la experimentacion. O bien si es informacion
secundaria, es decir que se obtiene tanto de fuentes internas o externas. Seleccién y planificacion de la
muestra: ya que es imposible entrevistar o encuestar a toda la poblacidn que interesa, es necesario elegir
entre ella una muestra representativa. Preparacion de los cuestionarios: los documentos basicos para
obtener informacion, deben disefiarse de manera que las preguntas obedezcan a los objetivos sefialados
anteriormente y sean de facil comprension. Normalmente se realiza una prueba de ejecucion de la
investigacion que pretende verificar que el cuestionario es comprendido y aceptado por la muestra.

INFORME DE PRESENTACION

En algunos casos los analisis estadisticos realizados en la etapa anterior son suficientes para poder
tomar una decision. Otras veces es necesario realizar una investigacion posterior, para comparar datos
gue a veces no quedan suficientemente claros. En el informe de presentacion se exponen los principales

aspectos analizados y las técnicas utilizadas en la investigacion.

El porqué del estudio de mercados

Conocer al consumidor

Uno de los principales objetivos del marketing es el
consumidor y el fin de esta actividad es una adaptacién del
plan de marketing a las necesidades, costumbres, deseos y
motivaciones de los consumidores. Para poder adoptar el
plan de marketing a los consumidores es necesario

conocerlos, y para ello es necesario que se haga un buen

estudio de mercado.

¢ QUE necesitamos saber?
e ;Quién Compra?
o (Qué compra?
e Cbmo compra?
e ;Cuando compra?
e ;DAnde compra?
También debemos tener en cuenta:
e ;Cuéles son las cualidades del producto?

e ¢Con quién se compite?
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e (Cudl es el precio de mercado del producto que proponemos?

¢Qué es la Matriz FODA?

La sigla FODA, es un acrostico de Fortalezas (factores criticos positivos con los que se
cuenta), Oportunidades, (aspectos positivos que podemos aprovechar utilizando nuestras
fortalezas), Debilidades, (factores criticos negativos que se deben eliminar o reducir) y Amenazas,
(aspectos negativos externos que podrian obstaculizar el logro de nuestros objetivos).

También se puede encontrar en diferentes bibliografias en castellano como “Matriz de Analisis
DAFO”, 0 bien “SWOT Matrix” en inglés.

DAFOQ: Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades

La matriz FODA es una herramienta de andlisis que puede ser aplicada a cualquier situacién,
individuo, producto, empresa, etc, que esté actuando como objeto de estudio en un momento
determinado del tiempo.

Es como si se tomara una “radiografia” de una situacion puntual de lo particular que se este
estudiando. Las variables analizadas y lo que ellas representan en la matriz son particulares de ese
momento. Luego de analizarlas, se deberan tomar decisiones estratégicas para mejorar la situacion actual
en el futuro.

El objetivo primario del analisis FODA consiste en obtener conclusiones sobre la forma en que el
objeto estudiado sera capaz de afrontar los cambios y las turbulencias en el contexto, (oportunidades y
amenazas) a partir de sus fortalezas y debilidades internas.

Ese constituye el primer paso esencial para realizar un correcto analisis FODA. Cumplido el mismo,
el siguiente consiste en determinar las estrategias a seguir.

Para comenzar un analisis FODA se debe hacer una distincion crucial entre las cuatro variables por
separado y determinar que elementos corresponden a cada una.

A su vez, en cada punto del tiempo en que se realice dicho andlisis, resultaria aconsejable no sélo
construir la matriz FODA correspondiente al presente, sino también proyectar distintos escenarios de
futuro con sus consiguientes matrices FODA y plantear estrategias alternativas.

Tanto las fortalezas como las debilidades son internas de la organizacién, por lo que es posible
actuar directamente sobre ellas. En cambio, las oportunidades y las amenazas son externas, y solo se

puede tener injerencia sobre ellas modificando los aspectos internos.
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Determinacion del capital necesario

Para desarrollar su actividad diaria y llevar a cabo sus proyectos de inversion, la empresa necesita
disponer de RECURSOS FINANCIEROS (de dinero o valores representativos del dinero). A los
origenes de los distintos recursos financieros se los denomina FUENTES DE FINANCIACION

Las fuentes de financiacion de la empresa pueden clasificarse desde distintos tipos de vista:

Segun el plazo de devolucién: Las fuentes de financiacién pueden clasificarse en funcion del tiempo
gue pase hasta que haya que devolver el capital prestado. Desde esta perspectiva cabe distinguir:

e Financiacion a corto plazo: son aquellas en las que se cuenta con un plazo igual o menor a un

afio para devolver los fondos obtenidos
e Financiacion a largo plazo: son aquellas en las que el plazo de devolucion de los fondos

obtenidos es superior al afio

Segun el origen de la financiacion: Las fuentes de financiacion pueden dividirse en funcién de si
los recursos se han generado en el interior de la empresa, o bien han surgido en el exterior de la empresa
aunque finalmente haya llegado a ella. Segun este criterio distinguimos:

e Financiacion Interna: Esta constituida por aquellos fondos que provienen de la propia empresa.
Ejemplo: las reservas, las amortizaciones, las provisiones.

e Financiacion externa: Esté constituida por los fondos que provienen del exterior de la empresa.
Ejemplo: préstamos, los empreéstitos, aportes de capital realizado por los socios. La financiacion
externa incluye:

o Financiacion externa propia: Aportaciones de los socios, ampliaciones del capital de la
empresa

o Financiacion externa ajena: obligaciones, préstamos, créditos, leasing

Segun la titularidad de los fondos obtenidos: Las fuentes de financiacion pueden clasificarse segln
si los medios de financiacidn pertenecen a los propietarios de la empresa, 0 si pertenecen a personas

ajenas a la empresa. Segun este criterio las fuentes de financiacién se clasifican en:

Financiacion Propia ]

Llamamos financiacion propia (o no exigible) a los recursos obtenidos mediante aportes externos de
los propietarios, socios 0 accionistas de la empresa, en el momento de constitucion de la misma, o en
momentos posteriores, a través de las ampliaciones de capital o beneficios generados y no
distribuidos. La financiacion propia es aquella en la que no hay que devolver los fondos recibidos

A este tipo de financiacion se la llama autofinanciacion. Es la mejor de las fuentes de financiacion,

porque es gratuita para la empresa, no acarrea costo alguno.
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' Financiacién Ajena I

Llamaremos financiacion ajena a los recursos obtenidos de sujetos econémicos externos a la

empresa, y que generalmente implican un costo financiero. La financiacion ajena es aquella en la que el

titular de los fondos prestados es ajeno a la empresa y por lo tanto hay que devolvérselo.

No todo endeudamiento supone un costo. La financiacion puede producirse en forma espontanea en

el curso natural de las operaciones econémicas, a través de las compras o prestaciones de servicios con

pago aplazado a proveedores y acreedores.

Leasing

Hoy en dia, es interesante tener en cuenta otra alternativa de financiacion como el "LEASING".

El leasing es un arrendamiento financiero con opcidn a compra. La empresa tiene a su disposicion

un elemento pagando una cuota periddica.

La suma total de las cuotas pagadas cubrira el costo de los elementos méas los intereses de la

financiacion. Durante el leasing la empresa solo tiene el uso del elemento y al final puede hacer valer la

opcién de compra, adquiriendo el bien por un precio fijado, valor residual, que debera figurar en el

contrato de leasing.

ACTIVIDADES: Seguir con la continuidad del armado de la carpeta.

1.

4.
5.

Efectuar una presentacién del producto: si e posible con imagenes o puede utilizar si asi
lo quiere dibujos o recortes de revistas, para cada variedad de productos ( si es que los
tiene) debe realizar una pequefia descripcion.

Realizar una encuesta acerca de el producto que desea vender y efectuar una tabulacién
de datos, y conclusion de la misma, para saber si es viable o no el producto. ( estudio
de mercado)

Realizar un analisis de competencia, teniendo en cuenta como modelo el siguiente
cuadro. (estudio de mercado).

Anadlisis de matriz FODA, en este caso se debe analizar sus fortaleza y debilidades.

Efectuar un plan de financiacion, guiarse con el siguiente cuadro.

Los cuadros seran enviados a cada alumno por medio de fotos.
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