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BENEFICIOSDEL ESTUDIO DE MERCADO

Uno de los factores criticos para € desarrollo de

nuevos mercados y la incurson con productos
novedosos en estos, es la obtencion y generacion
de informacion idonea para tomar decisones. Es
aqui donde un estudio de mercado agporta datos
importantes que pueden favorecer la toma de
decisiones, dado que permite determinar las
vaiables relevantes para redizar una adecuada
proyeccion de la demanda y entender su
comportamiento.

Exigde gran cantidad de méodos que ayudan a
proyectar la demanda futura, agunos de los cudes
tienen mayor precison que otros, debido a que su
cdculo se rediza tomando como base modeos
edtadigticos y datos histéricos. A estos métodos se
les conoce como méodos cuantitaivos Sin
embargo, en determinadas ocasones resulta
imposible la obtencion de datos higtéricos, por lo
que s Uutlizan los llamados méodos cuditetivos
en los que se aplican técnicas subjetivas, basadas
en la opinion de expertos, por lo que sus datos
carecen de la exactitud que se pretende conseguir
con los modelos mateméticos y estadisticos.
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Adicionamente, resulta imprecindible para cada
empresa conocer a Su consumidor:  suS
caacterigticas, su perfil demogréfico, hébitos de
consumo, nivdes de ingreso y  deméds
determinantes. La mayoria de las edrategias y
decisones en materia de precio, publicidad vy
promocion se enfocan en aender las necesdades
de los clientes Cuando una empresa no ha
identificado con exactitud las caracterigticas de su
mercado meta, s dificulta la taea de
proporcionarle un nivd de satisfaccion esperado.
Como instrumentos de gpoyo, Sse puede utilizar la
aplicacion de encuetas a una poblacion
dgnificativa o redizar Focus Groups en donde
participen clientes potencides. Lo anterior permite
obtener informacion de fuentes primarias, para
recabar informacion vdida y relevante respecto d
fendmeno en paticular que £ desea edtudiar, y
determinar la percepcion que clientes potencides
tengan sobre € producto en cuestion.

Adicionamente, es relevante conocer a la
competencia directa Esto no se refiere Unicamente
a idetificar los principdes competidores vy
cuartificar su nive de participacion en d mercado,
sno a edudiar sus poshles edraegias de
produccion, mercadeo y ventas, y andizar d
impacto que dichos esfuerzos producen dentro de
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nuesra organizecion. Las empresss no s
desarollan en un ambiente cerrado. El dinamismo
del mercado provoca que un cambio redizado por
la competencia tenga repercusones en nuestra
empresa. La edrategia de la competencia puede
enfocar SuUS recursos en investigacion 'y desarrollo
para disefiar productos innovadores, de igua forma
es podshle que invieta en adquiscion de
mequinaria que le permita mgorar la cdidad de
sus productos, reducir sus costos o acanzar
economias de escda  Adiciondmente, los
competidores pueden establecer variaciones en los
precios 0 enfocar sus esfuerzos en actividades de
publicidad y promocion. El impacto find que la
edrategia desarrollada por la competencia tenga
sobre nuestras operaciones depende de muchos
factores;, uno de dlos es la reaccion, ya sea
podtiva 0 negdiva, que d diente pueda tener
sobre los cambios redizados. Ahi radica la
importancia de conocer d mercado meta que s
atiende. S nuestros  clientes  muestran
susceptibilidad ante cambios en los precios, una
disminucion en estos provocara consecuencias
negativas en nuestras ventas. S, por € contrario,
atendemos a un sector més interesado en la cdidad
del producto find y en d edatus que la adquisicion
de bien o savicio le otorga, una disminucion en
los niveles de precios de la competencia podria
impactar de manera podtiva nuestra demanda,
debido a que € cliente podria llegar a percibir los
productos de la competencia como bienes de
cdidad inferior.

S bien es cierto que d diente y la competencia
juegan un papd muy importante en la estimacion
de la demanda, existen otros participantes que se
deben tomar en consideracion a la hora de redizar
un estudio de mercado: los proveedores, lineas de
digtribucién y otros actores relacionados.

La cadena de didribucion es un demento que no
puede dgarse de lado, ya que € precio de los
insumos, su disponibilidad y la rdacion que s
tenga con los proveedores influyen en € proceso
productivo del negocio, en la comercidizacion del
producto terminado y, por supuesto, en las

edrategias de mercade0 que s vayan a
implementar.

Todos edtos dementos anteriormente  expuestos
son necesarios para redizar un adecuado estudio
de mercado, & cuad no solo permite proyectar la
demanda futura y las principdes variables que
influyen en dla, SN0 que representa la base para
las decisones que s tomen en maeria de
produccion y adminigtracion y finanzas.
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http://mmww.marketresearch.com/vhp/business'defa
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http://mwww.bus ness.com/directory/advertisng an
d marketing/market research/

http://mwww.geocities.com/gehgd8/Fin21.html

http://www.esmas.com/emprendedores/startups/co
mohacerestudi 0s/400989.html

http://mww.sba.gov/sarting  businessmarketing/an
dysshtml

http://mwww.monografi as.com/trabaj os1.3/mercado/
mercado.shtml

http://academi co.uno.mx/gbecerra/anadisismercado
gdmercado2.htm

http://emprendedor.unitec.edu/pnegoci o Estudio%
20de%20mercado.htm

http://Mmww.redbusgueda.com/emercado/emdos.ht
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http://Amww.contactopyme.qgob.mx/gui asempresaria
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