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Guia de investigacion y analisis de mercados

Las empresas de éxito tienen un sélido conocimiento sobre sus clientes y sus competidores.
Obtener informacion exacta y especifica sobre sus clientes y competidores es un primer paso
fundamental para la investigacion de mercados y el desarrollo de un plan de comercializacion.
Evaluar el mercado con exactitud y elaborar un plan eficaz es fundamental para el éxito de las
empresas tanto nuevas como existentes. El mercado afecta y orienta todos los aspectos de las
actividades de la empresa y, en Ultima instancia, conduce al éxito o fracaso de la empresa.

Durante la elaboracion de un plan de comercializacion, las funciones primordiales que usted tiene
son; comprender las necesidades y deseos de su cliente; seleccionar o desarrollar un producto o

servicio que responda a las necesidades que su cliente; desarrollar materiales de promocién para
gue su cliente conozca su producto o servicio; y asegurar la distribucion del producto o ejecucion

del servicio.

Andlisis de mercados

¢, Quién son sus clientes?

Conocer a sus clientes le permite determinar tanto el tamafio de su mercado como los elementos
gue determinan su decisién de compra. Le proporciona informacién que le ayudara a elegir la
ubicacion de su negocio, determinar cuéles productos o servicios ofrecera, establecer los precios y
planificar una estrategia de venta.

Algunas cuestiones fundamentales que debe considerar son:

e ¢ Quién comprara su producto? Grupos principales y secundarios a quienes va dirigido su
producto.

¢,Donde viven sus compradores y cudl es su perfil?

¢ Qué factores influyen en su decision de compra?

¢, Quién toma la decisién de compra?

¢,Con cuanta frecuencia compran sus productos?

¢,Donde, cuando y cuanto compran?

¢, Cudles son las preferencias y necesidades de los compradores?

¢ Tiene clientes fieles? ¢ Es posible forjar relaciones a largo plazo con los clientes?

¢,Que producto o servicio esta vendiendo?

Un aspecto importante del analisis de mercados es asegurar que el producto o servicio responda a
las necesidades del mercado (de los clientes). El objetivo del producto o servicio debe ser el
cliente.

Cuestiones que deben ser abordadas:

e Especificaciones de todos sus productos y(0) servicios y caracteristicas fundamentales de
lo que sus potenciales compradores dicen que necesitan.

e Comparacion con la competencia y manera en que sus clientes perciben su producto en
comparacioén con otros productos disponibles en el mercado.

e ¢ Cudles son las tendencias actuales? ¢ En qué fase se encuentra el ciclo de vida de su
producto?

e ¢ Qué reglamento se aplican a su producto o servicio?

e ;Qué clase de embalaje, envasado o presentacion necesita para su producto?

¢ Quiénes son sus competidores?
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¢, Cuales son sus competidores actuales? ¢ Cuales nuevos competidores entraran probablemente el
mercado? ¢ Como se comprara su producto o servicio con los de la competencia? ¢ Cédmo cree que
reaccionaran sus competidores cuando usted entre al mercado?

Cuestiones que deben ser examinadas:

e ¢ Quiénes son sus principales competidores?

e ¢ Qué parte del mercado tienen?

e ¢ Cudles son los puntos fuertes y débiles de sus competidores? (ejemplos: calidad, precio,
servicio, condiciones de pago, ubicacion, prestigio, etc.)

e ;CbOmo se compara con sus competidores y como reaccionaran estos ultimos cuando
usted entre al mercado?

e ¢ Qué factores podrian aumentar o reducir el nimero de sus competidores?

¢,Cuél es su mercado objetivo?

Identificar y analizar con exactitud su mercado objetivo le permite desarrollar una estrategia general
de comercializacion eficaz. Esa informacién le ayuda a determinar el tamafio de su empresa (o
produccion requerida), los canales de distribucion, la determinacién de sus precios, su estrategia
de promocion y otras decisiones de comercializacion.

Algunas interrogantes relativas al mercado objetivo son:

e (;Cual es el tamario total del mercado? ¢, Cual es el nimero de posibles clientes? ¢ Cudles
son los limites fisicos?

¢ ¢ Qué segmento del mercado es el mas atractivo en términos de futuro crecimiento
potencial, facilidad de acceso, competencia, posibles rendimientos y riesgo en general?

e ¢ Cb6mo llegan normalmente los productos al cliente?

e ¢ Cual es el actual valor en ddlares o la cantidad de producto o servicio que se esta
vendiendo en cada segmento del mercado?

e ¢ Cudles son los cambios sociales, técnicos, ecolégicos o econdmicos que estan
ocurriendo al interior del mercado y cémo repercutiran sobre las ventas?

¢ Cuales son sus canales de distribuciéon?

Existen numerosas opciones para hacer llegar su producto al cliente, tales como la venta directa al
detalle, la venta al por mayor, la venta por consignacion, los agentes intermediarios, etc. el método
de distribucion tiene implicaciones importantes que repercuten sobre su estructura de precios, el
mensaje de sus anuncios publicitarios, su flujo de caja libre, etc. debe elegir el método de
distribucion idéneo para su producto y determinar el lugar que quiere ocupar en la plaza de
mercado.

Algunas cuestiones fundamentales son:

¢, Cudles son los métodos de distribucion idéneos para su producto?

¢,Cuales son los métodos de distribucién que utilizan sus competidores?

¢, Cuales son los costos relativos al campo de aplicacion del mercado?

Su nivel de capital disponible o capacidades de produccidn ¢ restringe su seleccion de
métodos de distribucion?

e ¢ Hay alguna oportunidad de ganar control de la cadena de suministro?

Determinacién de los precios

El objetivo es maximizar las utilidades manteniéndose al mismo tiempo competitivos en la plaza de
mercado. La determinacion de los precios se puede basar en el precio del costo hubo en el precio
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de mercado (¢,qué precio pagara el mercado?). Independientemente del método utilizado para
determinar los precios, es fundamental saber cuales son todos los costos incurridos para la entrega
del producto o servicio, a fin de evitar cobrar un precio inferior al corriente o incurrir en pérdidas de
explotacion. Si el mercado no pagara un precio suficiente para que usted cubra sus costos, tendra
gue investigar si puede reducir sus precios o bien si serd necesario abandonar sus planes de abrir
una empresa.

Cuestiones que deben ser examinadas:

e ¢ Cuanto control tiene sobre el precio del producto? (ejemplos: producto exclusivo, no hay
competidores, alta demanda del mercado, etc.)

e ¢ Cudles son los precios de la competencia y como determina los precios de sus
productos?

e ;Qué precio y volumen de ventas necesita para lograr sus objetivos en términos de
utilidades?

e ¢ Puede vender su producto a precios diferentes en mercados diferentes?

¢ ¢ Podra mantener sus precios a largo plazo? ¢Que anticipa que sucedera con los precios
de la competencia?

e Sus precios ¢, dependen de las cantidades que venda?

Promocién y venta

La promocién de su producto o servicio y el desarrollo de una estrategia de publicidad forman parte
del analisis de mercados. Es importante analizar cuales son los mejores métodos para dar a
conocer su producto o servicio ante los clientes potenciales y qué mensaje los motivara a comprar
su producto o servicio. A partir de la estrategia de promocion, se elabora un presupuesto para las
campafias de publicidad y el plan de ventas general.

Elementos que deben ser analizados:

e ¢ Cudles son los medios de publicidad y venta que utilizan sus competidores?

e ¢ Cual medio de publicidad es el mas adecuado para llegar a sus potenciales clientes?
Medios principales y secundarios. (Ejemplos de medios principales: prensa y radio;
ejemplos de medios secundarios: volantes y ferias comerciales)

¢ ¢ Qué herramientas de ventas y capacitacion necesitara su personal?

e ¢ Qué imagen esta tratando de crear con sus campafias de promociéon comercial?

e ¢ Qué tipo de embalaje, envasado o presentacion elegird para su producto o servicio?

Nota: Aunque el servicio al cliente, los escaparates y la disposicion de la mercaderia en la tienda
no forman parte del analisis de mercados, son aspectos importantes de la imagen de empresa y de
la estrategia de promocién. Es necesario prestar atencion constante a estas areas para lograr el
maximo provecho publicitario y asegurar que se proyecte la imagen comercial deseada.

Fuentes de informacién primaria y secundaria

La informacién primaria es la aquélla que usted mismo recopila o que obtiene contratando a
alguien para que la recabe. Puede incluir actividades de observacion, reconocimiento y
experimentacion.

La informacién secundaria es aquéllas que es recabada por terceros y que es pertinente para la
empresa que usted desea establecer. Ejemplos de fuentes y tipos de informacion:

El centro de servicios a las empresas (Canada Business service centre) de su region.

La Direccion General de Estadisticas de Canada (Statistics Canada), Tel. 1-800-263-1136.
Corporacidon de Correos de Canada (Canada Post), Tel. 1-800-267-1177.

Los ministerios y dependencias de los gobiernos locales, municipales, provinciales y del
gobierno federal.
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e Las asociaciones empresariales e industriales, las publicaciones especializadas y las
publicaciones periddicas.

Las ferias y exposiciones comerciales e industriales.

Las bibliotecas publicas, las bibliotecas de empresas e instituciones educativas.

La prensa especializada y la popular.

Servicios profesionales para empresas, tales como contadores, abogados, consultores,
agentes de seguros, instituciones financieras.

e Seminarios y cursos para empresas y educacionales, etc.

e Otros empresarios, conocidos, competidores, Internet.

Cuando investigue su idea comercial, es importante hacer una bisqueda de informacion tan
completa como sea posible. También se recomienda que usted haga la mayor parte que pueda de
esa investigacion. Ello le ayudara a conocer mejor el mercado para su idea y puede ayudarle a
mantener bajos los costos al inicio. Una vez que haya realizado la investigacion inicial, es posible
gue sienta la necesidad de contratar a servicios profesionales para que recopilen informacion para
usted o para que verifiqguen la informacién que usted haya recabado hasta la fecha. La informacion
gue usted haya recopilado por si mismo puede constituir una importante base a partir de la cual un
consultor podra empezar a trabajar y, asimismo, le ayudara a usted a identificar mas
especificamente qué es lo que desea que ese consultor haga para usted, especialmente porque
tendra que pagarle por sus servicios.

Fuente: U.S Small Business Administration
Elaborado por:: Saskatchewan Regional Eco

El Centro de Servicios para Empresas Canada-Ontario (COBSC/CSECO) proporciona informacién
comercial en las lenguas oficiales de Canad4, a saber, inglés y francés. Algunos de nuestros
documentos mas Utiles han sido traducidos a otras lenguas por atencién a nuestros clientes. Si
desea obtener més informacion comercial, sirvase llamar al 1-888-576-4444 para hablar con un
Agente de Informacion del COBSC/CSECO.
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