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CONCEPTO Y ALCANCE
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▪ 1. Concepto de investigación de mercados

▪ Se puede definir como la recopilación y análisis de información, en

lo que respecta al mundo de la empresa y del mercado, realizados

de forma sistemática o expresa, para poder tomar decisiones dentro

del campo del marketing estratégico y operativo.
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▪ Se trata, en definitiva, de una potente herramienta, que debe

permitir a la empresa obtener la información necesaria para

establecer las diferentes políticas, objetivos, planes y estrategias

más adecuadas a sus intereses.
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▪ La American Marketing Association (AMA) la define como: «La

recopilación sistemática, el registro y el análisis de los datos acerca

de los problemas relacionados con el mercado de bienes y

servicios».
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Carácter interdisciplinario de la investigación de mercados

▪ Para poder llevar a buen término un análisis de mercado, es
necesario aplicar diversos conocimientos adquiridos a través de las
siguientes materias:

▪ La economía aplicada, la psicología y la sociología. En la medida en
que el funcionamiento del sistema económico se apoya en
decisiones de mercado el análisis del comportamiento del
consumidor necesita conocimientos de psicología; la sociología se
hace necesaria para el estudio de los grupos e instituciones del
mercado...
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▪ La filosofía por la destacada importancia que tiene la lógica en la
investigación aplicada.

▪ La estadística y las matemáticas por su aporte fundamental en la
cuantificación de los hechos detectados en la investigación.
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▪ La comunicación, por el diálogo que se produce de forma
permanente en el trabajo de campo.

▪ La dirección empresarial, ya que los objetivos que se persiguen con
la investigación están estrechamente ligados al diseño de una
estrategia y al cumplimiento de unas metas de venta, precios,
productos y distribución.

▪ La capacidad innovadora, aplicada al desarrollo de nuevos métodos
eficaces y diferenciados, en el diseño de soluciones rentables.
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EL PAPEL DE INVESTIGACIÓN DE 

MERCADOS EN EL SIM (SISTEMAS DE 

INFORMACIÓN DE MERCADOS)
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▪ En la toma de decisiones básicas

▪ La investigación de mercados proporciona la información necesaria

para la maduración de decisiones básicas y de largo alcance de la

empresa que requieren un análisis cuidadoso de los hechos.
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▪ Cuando las soluciones alternativas de los problemas son complejas,

la toma de decisiones sin su auxilio es peligrosa.
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▪ En la tarea directiva

▪ La investigación de mercados proporciona al directivo

conocimientos válidos sobre cómo tener los productos en el lugar,

momento y precio adecuados. No garantiza soluciones correctas

pero reduce considerablemente los márgenes de error en la toma

de decisiones.
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▪ En la rentabilidad de la empresa

▪ Permite adaptar mejor los productos a las condiciones de la
demanda.

▪ Perfecciona los métodos de promoción.

▪ Hace por una parte más eficaz el sistema de ventas y el rendimiento
de los vendedores, y por otra reduce el coste de ventas.

▪ Impulsa a los directivos a la reevaluación de los objetivos previstos.

RECETAS DE MARKETING

www.recetasdemarketing.com13



▪ Estimula al personal, al saber que su empresa tienne un 

conocimiento completo de su situación en el mercato y que se dirige 

hacia uns objetivos bien seleccionados. 

▪ – Investigación sociológica. 

▪ – Estudios institucionales.
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APLICACIONES DE LA INVESTIGACIÓN 

DE MERCADOS
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Análisis del consumidor: 

▪ – Usos y actitudes.

▪ – Análisis de motivaciones.

▪ – Posicionamiento e imagen de marcas. 

▪ – Tipologías y estilos de vida.

▪ – Satisfacción de la clientela. 
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▪ Efectividad publicitaria: 

▪ – Pretest publicitario.

▪ – Postest de campañas.

▪ – Seguimiento (tracking) de la publicidad.

▪ – Efectividad promocional. 
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Análisis de producto: 

▪ – Test de concepto.

▪ – Análisis multiconcepto-multiatributo.

▪ – Análisis de sensibilidad al precio.

▪ – Test de producto. 

▪ – Test de envase y/o etiqueta.

▪ – Test de marca. 
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Estudios comerciales: 

▪ – Áreas de influencia de establecimientos comerciales.

▪ – Imagen de establecimientos comerciales.

▪ – Comportamiento del comprador en punto de venta. 
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Estudios de distribución: 

▪ – Auditoría de establecimientos detallistas.

▪ – Comportamiento y actitudes de la distribución. 

▪ – Publicidad en punto de venta. 
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Medios de comunicación: 

▪ – Audiencia de medios. 

▪ – Efectividad de soportes.

▪ – Análisis de formatos y contenidos. 
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Estudios sociológicos y de opinión pública: 

▪ – Sondeos electorales.

▪ – Estudios de movilidad y transporte.
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ETAPAS DE LA INVESTIGACIÓN DE 

MERCADOS
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▪ Necesidades de información

▪ Partiremos de la definición de las necesidades de información.
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▪ Tipo de estudio más adecuado

▪ Instrucciones / briefing

▪ La empresa definirá los objetivos del estudio
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▪ Estudios preliminares

▪ Análisis situación

• La empresa y el sector. 
– Su evolución, productos con los que opera, su importancia en 

el sector, problemas que ha tenido en otros tiempos, 
soluciones que se aportaron, etc. 

• El mercado y los clientes. 

– Análisis sobre la distribución geográfica del mercado, 

variaciones estacionales de la venta, tipología de la clientela, 

etc. 

• Organización comercial. 

– Canales de distribución que se siguen, rendimiento de la red 

de ventas, márgenes con los que se opera, descuentos 

ofrecidos, bonificaciones, etc. 
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▪ Estudios preliminares

• Posicionamiento en la red

– Motivado por la gran importancia que la red aporta a las 

compañías; habrá que realizar un informe comparativo 

de su situación con respecto a la competencia, tanto en 

el mercado nacional como en el internacional, aunque no 

estuviese implantada
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▪ Investigación preliminar

– Este trabajo se realiza desde la propia oficina, sin tener 
necesidad de salir a la calle; no siempre tiene que ser 
exhaustivo, ya que el conocimiento de la empresa y los 
estudios anteriores que se han realizado o se vengan 
realizando periódicamente son suficientes para 
permitirse pasar a posteriores fases. 

– No obstante, en caso de duda o no utilidad, debe 
realizarse de nuevo a partir de bases correctas y 
actuales
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▪ Estudios preliminares

– Conviene que los responsables de la realización de los 
cuestionarios e informes mantengan conversaciones y 
entrevistas a diferentes niveles, no sólo para descubrir 
nuevas hipótesis, sino para confirmar los puntos 
estudiados anteriormente. Con esta segunda subfase
quedan fijadas claramente las directrices que habrán de 
presidir la ejecución del trabajo. 

▪ Definición objetivos

– Sólo conociendo previamente cuáles son los problemas, 
puede empezarse a pensar en la forma de estudiarlos y, 
como consecuencia, en solucionarlos. 
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▪ Preparación del estudio
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▪ Investigación real

▪ Fuentes de datos

– La labor previa a toda investigación debe ser siempre el 
análisis y recopilación de toda la información que se 
pueda obtener en relación con los problemas que se 
pretenden investigar, aunque en el mercado existe una 
serie de informes monográficos, datos estadísticos, 
estudios de organismos públicos y asociaciones, etc. 
que están a disposición del analista, que constituyen una 
fuente muy valiosa y que en la mayoría de los casos no 
se suelen utilizar, a pesar de la inmediatez con que se 
consiguen, amén de la información que puede obtenerse 
en la red, que día a día aumenta exponencialmente.

– Internas son aquellas cuya información obtenida emana 
de la propia empresa. Éste es el caso más favorable 
para los equipos investigadores, ya que la actualización 
permanente de los datos que posee la propia empresa 
es una valiosa fuente de información. 
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▪ Investigación real

– Externas son aquellas que provienen de diferentes 
organismos ajenos a la empresa, publicaciones, Internet, 
etc.

– Una vez elegidas las posibles fuentes de datos, hemos 
de valorarlas, teniendo en cuenta los siguientes 
aspectos: 

» Grado de fiabilidad. 

» Origen de la fuente. 

» Grado de obsolescencia. 

» Validez contrastada
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▪ Diseño muestra

– Si hemos decidido realizar la investigación de mercados 
utilizando una encuesta, debemos definir la muestra. Es 
evidente que para cualquier empresa que se proponga 
conocer cuántos son los hogares de una pequeña 
localidad que poseen Internet y televisión digital, el 
procedimiento que se seguirá será sencillo: consistirá en 
preguntar a los 400 ó 500 hogares de esa pequeña 
localidad. 

www.recetasdemarketing.com34



▪ Investigación real

▪ Diseño muestra

– Sin embargo, estas informaciones pueden obtenerse con 
relativa facilidad. ¿Cómo? Se tendrá en cuenta no a 
todos los hogares, sino a una muestra relativamente 
pequeña de los mismos; lo que se hace, pues, es 
sustituir el universo que se quiere estudiar por una 
muestra que lo represente. La cuestión que ahora puede 
plantearse es la obtención del grado de fiabilidad de la 
encuesta. Si la muestra está bien elegida y es 
suficientemente amplia, ésta será representativa. 
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▪ Investigación real

▪ Elaboración cuestionario

▪ Trabajo de campo
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▪ Trabajos finales

▪ Depuración

▪ Tabulación 

▪ Informe

RECETAS DE MARKETING

www.recetasdemarketing.com37



▪ Identificación de resultados y presentación de conclusiones

▪ L. Brown dice sobre este tema:

• «Los investigadores pueden dedicar un tiempo considerable
y mucho dinero de la firma para llevar a cabo una tarea,
estar entusiasmados porque los resultados apuntan
claramente hacia conclusiones importantes. Dedicar mucho
esfuerzo para producir un informe realmente valioso. Los
resultados se envían al principal directivo de la empresa y el
analista espera los comentarios. Luego se le llama y se le
pregunta: ¿Quién leyó el borrador de este trabajo?, he
encontrado tres errores de ortografía en el informe. Cuando
uno ha tenido experiencias similares a ésta, comienza a
apreciar la importancia que el ejecutivo da a la presentación
de los resultados.»
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GRACIAS.
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RECETAS DE MARKETING.

Bulevar Vicente Blasco Ibáñez 19 5º E.

12.003 Castellón de la Plana.

Tel. 617997667.

direccion@recetasdemarketing.com
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