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Introduccion.

El trabajo de tesis que inicia un proceso de delainvestigativo en la creacion de
un manual para el tratamiento de estudio de mercadw herramienta basica del

exportador emprendedor hacia los Mercados Andinos.

Un manual es considerado buenas practicas paxidinar un estudio de mercado,
cuyo contenido sera de gran utilidad para aguekaisonas que de una u otra forma
se dedican al proceso de exportacion. Un aspectdafental es que permite
conducir el estudio de mercado, brindando la pld#al de introducir dichos
estudios con la aplicacion de herramientas indsgges, a promocionar la

competitividad bajo el acatamiento de la ley.

El manual propuesto en la investigacion de tesisasplanteado con la finalidad de
poder utilizarlo en las diferentes variantes irsasren el estudio de mercado en que
se comercializa que para este caso se ha corddetamercado Andino. Es
necesario tener presente que los estudios de desr¢genen ciertas variaciones
cuando estos se proyectan a diversos paises ytsolordepende mucho del servicio
o del producto que se esté comercializando.

Los exportadores deben seleccionar un conjuntadables que se encuentran en el
manual, y cuya aplicabilidad depende del grado aleo@miento que se tenga
respecto a la necesidad de requerimientos paratennminado producto y servicio,
teniendo también presente el momento en que es&ndo la empresa, es decir no
es lo mismo utilizar un conjunto de variables phexer una investigacion del

mercado que para ampliar los nichos o acaparaosueientes.

Los estudios de mercado son considerados una hentanflexible que revisten

extensas escalas de requerimientos, tales comactisnes de fiscalizacion cuyo
proposito es que exista el cumplimiento de lagdey reglamentos que ejerce la
empresa con la finalidad de lograr el proceso wibnamiento tanto de los
sectores como de los mercados, teniendo presentaifgbles que concurren para

llevar a cabo el manual de estudio de mercado dmmamienta del exportador.
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Resumen ejecutivo.

En la planificacion de un manual de desarrollo pamalizar el mercado, debe

considerarse los siguientes aspectos:

a.- Direccion de la organizacion.

b.- Distribucion de la organizacion.

c.- Fallas de indagacion.

d.- Direcciones del usuario.

e.- Mediacion del sector publico en los mercados.

f.- Elementos que lograran afectar al usuario.

g.- El efecto en un estudio de clientes que enmksaconclusiones de la

investigacion y sus descubrimientos.

Las recomendaciones de accion para otras entidaales como el poder
legislativo, departamentos 0 agencias guberntiesn empresarial o de
consumidores, conllevan a pensar que la versidmpnar del manual referente
al término de mercado se emplea en el contextstiglio. El manual enfocara
las formas en que las autoridades ejercen ladtddes legales con las que
cuentan y muy ampliamente pueden adoptar para asejdeficiencias y

efectividad.

La tesis esta dividida en capitulos y se considespectos relevantes con la
gestion de proyectos para el presente analisesstablecimiento y compromisos
con los implicados en el negocio que se empleaavaés de la elaboracion de la
tesis, el mismo que refleja el analisis de la conifun tales como clasificacion,
compilaciébn de investigacion, consecuencia y valora Es importante
considerar que ademas presenta una vision genedsdl proceso de
transformacion, teniendo presente buenas pradieagestion de proyectos para

su elaboracion.

Ademas se examina la recolecciéon vy analisis def@macion, asi como la
evaluacion del impacto tomando en consideracion pgostos sefialados a

continuacion.
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Cuadro N.-1.
Buenas practicas para recolectar la informacion

Seleccion| Recopilacion de informacion| Resultados Evaluacion

Gestidn de proyectos

Compromisos de las partes interesadas

Fuente: Organizaciéon Mundial del comercio. (OMC).

Los contenidos del presente manual son disefiadet @&@ea de la exportacion, y a
través de los diversos epigrafes se identifiteseidio de mercado que existe en
determinados sectores lo cual permite identificadiversos problemas de estudio y
realizar un intercambio productivo de ideas sdatifieultades de los mercados,
Andinos equilibrando y orientando para neutralidiicultades individuales en el

clientes.

Definiendo los mercados Andinos corffla Comunidad Andina de NacionegSAN)
gue es un organismo regional de cuatro paises ignent un objetivo comun:
alcanzar un desarrollo integral, mas equilibragmutpnomo, mediante la integracion
andina, sudamericana y latinoamericana. El proeesino de integracién se inicio

con la suscripcion del Acuerdo de Cartagena ele2@ayo de 1969.

Esta constituida por Bolivia, Colombia, Ecuador ¢r(R ademas de los 6rganos e
instituciones del Sistema Andino de Integracion [fSAntes de 1996, era conocida

como el Pacto Andino o Grupo Andino.

Venezuela fue miembro pleno hasta el 2006. Chigr@imente fue miembro entre

1969-1976, pero se retird durante el régimen mitiea Augusto Pinochet debido a
incompatibilidades entre la politica econdmica d& ¢ais y las politicas de

integracion de la CAN. Este pais es Miembro Asaxidesde el 20 de septiembre de
2006, pero ello no supone el reingreso a la CANMicados en América del Sur, los
cuatro paises andinos agrupan a casi 101 millomdésblitantes en una superficie de
3.798.000 kildbmetros cuadrados, cuyo Producto roteBruto nominal se estima

ascenderia en el 2011 a 600 291 millones de dblares

! Sanahuja, José Antonio. 2007. “Regionalismo e mt#gn en América Latina: balance y perspectivas.
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Capitulo 1.

Elaboracion del marco tedérico de la investigacion.

Objetivo del capitulo.

Conocer la importancia del estudio de mercado
1.1. Visiony Mision.

1.1.1. Visién
Ser lider en estudio de mercado utilizando el rabdel exportador emprendedor.
1.1.2. Misién

Aplicar estrategias competitivas para la eficactalas estudios de mercados en

productos y en servicios con miras a la exportacion

1.2. Importancia de un estudio de mercado.

El estudio de mercado establece distinciones comdaiones del cumplimiento de
ley ademas de los procesos y las areas aplicaldegestion eficiente y compromiso
real con las partes interesadas. El andlisis educioio por la autoridad respectiva en
coordinacién con ciertas organizaciones y en alguwasos solicitados por el sector

gubernamental.

La investigacion se debe llevar a cabo desdeinnipio con la finalidad de conocer
los posibles resultados que se logren obteneveem®&lo que estos estudios se
diferencien notoriamente del acatamiento de l@ysigmpre resulta cierto para los
interesados y de caracter particular los empresadiebido a que los mandos
experimentan los servicios y posibles resultad@ssguproyecten de dichos saberes.
Se requiere de informacion clara y anticipada pare de la autoridad para
estudiar mercados Andinos y por ende otros rafdtal 0os directivos pretenderan

afirmar que la investigacion tramitada se uiiligor cierta indagacién. La

2 El término “partes interesadas “se define a madenaosibles interesados para los estudios de dwerca
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Industria puede tener grandes beneficios en ladaegh que los funcionarios de las
exportaciones tengan posibilidad de comunicarcacge las tendencia del productos
con la finalidad de que estos hagan sus respegirggmiestas permitiendo a la vez
conocer aquellos productos que podrian mejoraysa la vez contribuir en el

crecimiento del mercado en beneficio de los comndoras y exportadores.

Esta accion reconoce impulsar la nitidez de latepanteresadas con el propdsito de
alcanzar una mayor claridad sobre todos estos @aspéas directivos pueden tener
en cuenta el desarrollo de la capacidad conag@sito de analizar el mercado y
las posibles consecuencias, con la finalidad dkemppublicar estudios al respecto.
La argumentacion entre un estudio de mercado fetdiedad en el cumplimento de
la ley se puede conseguir de diversas formasgsencaso podria suceder que los
directivos constituyan los principios universalgse seran utilizados para emprender
una dificultad a través de un estudio o accionudeplimiento de la ley.

Cuando los Directivos tienen informacion apropiagsdan en disposicion de lograr
utilizarlo en el momento oportuno, cualquier gastiposterior de desempefio de ley
consigue ser Util para los beneficios de las parteaprometidas al tiempo de
decidir sobre la estrategia a seguirstaurar un proceso de mercado requiere de una
excelente practica a desarrollar lo cual conlevpe los procesos de un estudio de

mercado reflexionen en los siguientes pasos.

Definir y elegir un mercado a estudiar.
Precisar la eficacia y planear el plan.
Recopilacion y estudios de la indagacion.
Mejora y garantia de consecuencias.

Divulgacion de la investigacion, entidad de sugeias y alcance.

vV V.V V V VY

Valoracion de las derivaciones exitosas de lasdass

Los empresarios deben establecer elementos hasitgale admiten resolver una
dificultad por la via de estudio de mercado otriyendo una gestion de
consecucion de asistencia en el que los direcingiauren principios universales a
fin de tomar disposiciones emprendiendo una difcll por la via de un estudio de
mercado. En caso que los directivos tengan etmpae analizar los documentos y

14



se demuestre que se ha logrado el perfeccionamestmercado pero siguiendo las
normativas establecidas, tienen a disposicion flarnmacion que existe de todo el
proceso de desarrollo del estudio de mercado, lgsnos que pueden llegar a
representar grandes inversiones de recurso \edw®dti lo cual requiere que existan
empleados a tiempo completo. Cabe recalcar questoslios de mercado demandan
un espacio de responsabilidad, Hay que reflexiogae los estudios de mercado
demandan de un efectivo compromiso que conlig@aodos amplios para obtener
los resultados planteados. Este estudio se dimaae forma segura Yy los recursos
publicos que se utilizan seran empleados de manasaeficaz con el propésito de

reducir al minimo los obstaculos.

Es ineludible manifestar el proceso de los direstipara aplicar un manual
reflexionando acerca de lo que se estd perpetraasia. gestion promueve la
popularidad de los directivos desarrollando losel@s de transparencia y
compromiso manifestando una perspectiva de tipdepiamal. Los exportadores
cuentan con variados recursos para plantear kisdies de mercado
indistintamente la tarea de procedimientos y lasigationes con las partes
comprometidas; esta injerencia es de gran categdoiéargo del estudio, involucran

las siguientes gestiones.
Cuadro N.- 2.

Los estudios de mercado a menudo involucran tpsesites pasos.

1 Caracterizacion y clasificacion del cliente aeisigar.

2 Definicion de la trascendencia y organizacionpdizh.

3 Recoleccion y estudios de la investigacion.

4 Proceso y garantia de resultados.

5 Divulgacion del informe, entidad de propuestésisqueda.

6 Valoracion del triunfo de los estudios

Fuente Aguado Pacios, C; y Cobo Quesada, ¥.B.

El marco de referencia proporciona la seguridadadeansmision de un estudio de

mercado, que puede ser un reto mayor en este aml@anque las gestiones de

3 Aguado Pacios, C; y Cobo Quesada, F.B. Practica §dnica para la investigacién de mercados, edicionB®bles 2006.
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consecucion o atencion de las normas y leyes enamn términos reglamentarios

de acuerdo a las disposiciones legales, tomandoogesideracion las siguientes

variables.

Cuadro N.- 3.

Gestion de consecucién de normas y leyes con tésmaglamentarios.

Caracterizacion y
1 eleccion del mercado a

estudiar

Teniendo como base la investigacion de fuentestopas,

la autoridad determina dificultades que podriaroeep y

atenderse a través de una disertacion de mercado;

mismo modo, se puede distinguir, de las dificultade

aquellos que alcanzan un mayor estudio.

Esclarecimiento e
importancia y
organizacion del

proyecto

Una vez que la disertacion ha sido escogido, Y
reflexiona una buena practica que satisface unpequi
establece la trascendencia del estudio, asi costauirar

la organizacién del plan donde se instauren lososade

tiempo esperados, las acciones, recursos, sucesibme

responsabilidad y la clasificacién universal deld® de

mercado. Tanto la trascendencia como la organi@acio

Recoleccion e
3 investigacion de

informacion

El equipo de trabajo destinado para establecestatiio,
debera emprender por reunir y examinar la indagaai

partir de fuentes apropiadas.

Mejora y saneamiento de

consecuencias

Dado que se procura que las culturas gen
consecuencias, una vez que se haya recolecta
examinado la indagacién, el equipo debera estab
solicitamente de qué modo se conseguiran los agled
definitivos y como el estudio y, acorde a su commegia,

con las partes comprometidas.

Divulgacion del informe,
establecimiento de

proposiciones y alcance

El mecanismo del estudio de mercado correspon
redactar un informe que reflexione las soluciones
estudio. El conjunto de expertos y, cuando exisla
mecanismo dentro de la jurisdiccidon, sera quig
reconozcan el informe que en efecto, se informaea
divulgacién y expresion de informes acerca de

soluciones y blsqueda de un estudio de mercado.

se

O~

eren
jo vy
ece

dera
d

nes

as

6 Valoracion del éxito de

los estudios.

Una vez divulgado el estudio, puede ser util que
encargados examinen su labor y establezca laantas
que es ineludible instruirse para futuros estudios;
ejemplo es, cémo optimizar los niveles de valide:

desarrollar el impacto en estudios realizados.

(0]

7 O

Fuente Dillén Wy otros (1997) la investigacion de metoa en un entorno de marketing. Irwin Madrid.
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- 1.2.1. Gestion de proyectos.
Es una buena experiencia administrar de manera dimatél proceso y las
derivaciones que se desglosen de los estudios dmaae Es trascendental que los
estudios sean dirigidos esmeradamente para queniegr culminados en una etapa
de tiempo moderada y logren ostentar una marcéivefesn el sector elegido. Frente
aquello las culturas que involucran un periodo avaplio para perfeccionar, aun
cuando al final se cumpla, tienden a formar unamdrsefal; como ejemplo, lograr
salvaguardar en el periodo la responsabilidad fisdgmentos comprometidos, o las

circunstancias econémicas referidas en el estudio.

Los estudios que no se gestionan adecuadamentee yracasen al exteriorizar
consecuencias conllevan a tener un minimo impadnta. buena administracion de
planes en los estudios se enfoca en fomentar wr@akelacion para los directivos,
los factores que estan inmersos en una gestionad@ce planes que los superiores

consideran al respeto son definitorios en el tnars® del estudio de mercado.
- 1.2.2. Compromiso con las partes interesadas

Durante el tratamiento del estudio de mercado eshwena practica en las partes
comprometidas que se impliquen, se considerenréctdaves y determinantes de
éxito, las reacciones que se evidencien en losresddos determina la

responsabilidad efectiva de las partes y los apode los interesadas logran
trascender grandemente en la superacion. Estmndarhentalmente cierto para las

atribuciones donde los mandos obedecen las gestmara lograr consecuencias.
- 1.2.3. Recursos destinados a los estudios de memad

Una buena experiencia fundamenta en afirmar que ekisdios de mercado
dispongan factores como experiencias y practicaspettivas notables con un
significativo conocimiento del mercado. En lo pdsiblos mecanismos en los
estudios de mercado estan establecidos a trav&spdeialistas de mando, que tienen
las habilidades y el personal con capacidad acgetanercado. En general los
mecanismos encierran a profesionales con divesggsialidades, ya que se requiere

de conocimientos amplio acerca del objeto de estud

17



Algunas autoridades aciertan sobre el andlisisedaldio de mercado que sean
negociados y establecidos internamente. Lo preimge puede conseguir ya sea
atendiendo la conduccién de la investigacion decatkr o supervisando las
actividades que se realizan, a través de asigrexien mercados o practica en

labores de cumplimiento de ley.

Es necesario entonces de comprobar si puede corsgtitestudios de mercado
periodicamente, la complejidad de la investigagiorios recursos que demanden
para ejecutarlo, ademas de la capacidad del p@rson que cuenta la empresa para
realizar las actividades respectivas que conjuntggneuenta con la siguiente

colaboracion.

» Desplegar una mayor determinacion en estudios deache.

» Ser eficientemente en la eleccion de los mercalosstudiar y en la
preparacion de informes.

» Organizar perspectivas congruentes al desplazamigatlos estudios de
mercado y contar con un elemento dedicado a estuttianercado y puede
sobrellevar a cierta segmentacion al interior dentgpresa, donde el personal
orientado en las acciones de los estudios de nwrdadmanera positiva.
Podria establecer una orientaciébn general congstegune disponga de los
estudios de mercado como las labores de desempeiio.

Las acciones incluyen desarrollar proyectos dedestde mercado, y establecer
trabajos entre consultores externos; las indagesisobre consumidores, o la
produccion de asuntos de estudio que instruyanneidnamiento sobre la actividad
del mercado. Las autoridades consideran ventagtgoukar el estudio total, cuando
el componente objeto del estudio es provechoso paradesarrollado por una

corporacion que pueda proteger una actitud indeeeted

Cuando los mandos resuelvan convenir parte destudies de mercado, puede ser
ventajoso reflexionar si en los beneficios prevatetos costos; conteniendo los
costos internos de gestionar las transaccionescgriaesion de resultados por los
asesores. En consecuencia se puede concretardao@tion de intermediarios

intrinsecamente de los siguientes tipos de ciramcss.

18



» Cuando estos intermediarios obtengan el conocimienhcreto que a los
mando le falta, por ejemplo, investigaciones decasdky sobre consumidores
debe ser conducida de forma eficiente.

» Cuando el trabajo que se desarrolla puede seliqga@cteorica.

» La tarea que se estipula se descubre publicanpeatéesada en cuanto a su
importancia y consecuencias requeridas; por ejenajpliante la direccion de

un numero restringido de asuntos investigativos.

» Cuando la atribucion necesite del personal pasatlciertas labores por si

misma y requiera asistencia para perfeccionarteties

- 1.2.4. Duracioén de un estudio de mercado.

Es una buena experiencia que reconozca la fledatilial instante de establecer el
plazo limite para perfeccionar estudios de merc&iio.embargo, también es una
buena experiencia para desplegar, y examinar, pacis que permita guiar el

estudio de mercado desde la iniciacion. El obtémeapacidad de perfeccionar los
saberes de modo eficaz, dentro de un periodo gditade a provocar los beneficios
de dicha gestion. Resulta suficientemente difistialelecer un lapso de duracion
estandar para estudios de mercado, aun mas e®ndaste salvaguardar la
flexibilidad con cada estudio particular. Una ve® ge inicia la causa de recoleccion
y estudios de la investigacion, las autoridadesd@uerevelar que dicho estudio
demandara un tiempo determinado. Los directivogetida capacidad de establecer
sus tiempos para la gestion de un estudio y deksarplazos para perfeccionar el

estudio de mercado.

Es necesario certificar que esta en el procesorpdteir los estudios posteriormente
al analisis inicial de investigacion, se hace sodiible que las dificultades se
vislumbran y en una iniciacion no existe y puedasdender por Si mismo
provechoso y anunciar un breve informe posibleed®lver por la autoridad y las
partes interesadas oportunas. Es necesario adeamistiar la operatividad en la
investigacion de mercado que fomenta la apreciaaé las partes interesadas que

representan los estudios de mercados. Una buenticpréstablece relaciones de
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recursos utilizables, la complicacion de los estsidjue distingue el compromiso que
puede trascender para establecer el estudio deadosicLas autoridades tienden a
influir el total de cuestiones que han identificaglo disponibilidad de recursos, la

complejidad de los mercados y/o temas que ha ekcpgira estudiar.

Por lo general, las autoridades procuraran sectseds, admitiendo solamente los
estudios en aquellos mercados donde esperan lagraayor seguridad. El proteger
esta orientacion lograr promover una colaboraci@s ractiva y el apoyo de los
estudios de mercado de parte de los comprometittoposible que los directivos
piensen conducir estudios de mercado en conjunto rnandos de la misma

competencia. Los estudios incorporados pueden ser:
» Proveer recursos adicionales.
» Garantizar que la practica mas extensa se aplare $as dificultades.

» Ayudar a disminuir las responsabilidades de Igdlizados, cuando éstas ya
planean llevar una responsabilidad de los propgpe@&os o sobre temas

relacionados entre si.

» Suministrar oportunidades para desplegar las temkensobre aspectos

politicos y oriente, como las clasificaciones viadas.

Existe una serie de consideraciones especialessgudespliega un estudio de
mercado que fue requerido por los directivos. Unxperiencia de gestion de
proyectos de manera adecuada, en aquellos estigimercado que se transfieren a

solicitud de los involucrados.

Las restricciones y congruencias de los estudiamneteado que son requeridos por
el gobierno pueden diferir cuando los estudios decato se instruyen por iniciativa
propia. Los desplazamientos de autoseleccién demasdos tienden a estar
definidas, por tanto, no serdn competentes de gareprioridades con relacion del

estudio solicitado.

Un estudio procura reconocer las causas o efe@asmdmercado en particular, o

sobre los precios, los directivos podrian esperda enedida de lo posible y regir su
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estudio durante un periodo que aprobara el estatdsto de un mercado con

operaciones profesionales Resulta Unicamente tanuer establecer compromisos
con partes complicadas con relacion a los desuoidartos y cualquier tipo de

resultados planteados. El estudio de mercado kximfa de un perfil alto, puede

ser respetable extender recursos agregados tonesndonsideracion los capitales
sobre la capacidad de la autoridad para cumplilscsrprioridades.

1.3. Mercado de exportacion.

1.3.1. Planificacion de los pequefios emprendedores

Las caracteristicas del emprendedor se relaciooan las diversas oportunidades
gue existen para las empresas emprendedoras d@e irgcian sus negociaciones y
son consideradas pequefias; la planificacion qestsblece evidencia las fortalezas

gue poseen los pequefios emprendedores para stotiesar

Las experiencias de empresarios exitosos en Amédtaa, se concibe como la
trascendental fortaleza para su perfeccionamiebto.capacidad de innovacion
conlleva ademas a responsabilizarse de ciertogoseyg a la vez persistir de la

determinacion del surgimiento de emprendedoressost

“Emprendedor” viene de la palabra francesa “enénegur’ que significa pionero o
precursor, ésta se utiliza para elegir a los ermapiEs innovadores o exportadores
emprendedores. Los rasgos que precisan a un ergpi@ng las caracteristicas
innovadoras, los psicologos organizacionales ssildmados a considerar este tipo

de acciones.

Tomando como referencia a Clelland Mc (2003), sgélibgd un mecanismo usual en
la conducta de los empresarfipscon la finalidad de realizar mejoras, estudios
realizados determinan que los procedimientos defire los exportadores
emprendedores. Estos argumentos se fortalecenl coladro que a continuacion se
detalla.

4 Los estudios del psicologo David Mc Clelland (20@® la Universidad de Harvard.
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Cuadro N.- 4.

Diez Caracteristicas del Comportamiento de los e@agIEmprendedores.

1 | Bisqueda de Emprendedor:
oportunidades y - Actla antes que sea forzado por las circunstancia
constante - Extiende el negocio en nuevas areas, product@svicios.
iniciativa. - Lanzar un nuevo negocio, financiarlo, tener egsiijun lugar de trabajo
Un emprendedor:
- La accion frente a un gran desafio.
2 Persistencia - Cambio de estrategia para superar obstaculos.
- Hace lo necesario para alcanzar sus metas ywaget

Un emprendedor:

3 | Cumplimiento | - Recurre a sacrificios en forma extraordinariaapgarminar su trabajo.

- Colabora con sus empleados para terminar unjtraba

- Se esmera por mantener satisfechos a sus clefdego y corto plazo.

Busqueda de | Un emprendedor:

4 | eficienciay - Se esmera por hacer las cosas lo mejor, masorpa mas baratq

calidad posible.

- Toma la accién para garantizar que se cumplandemas de calidad.

- Asegurar que el trabajo sea de calidad o llesedquisitos establecidos.

Un emprendedor:

5 | Correrriesgos | - Calcula riesgos y evalla alternativas.

calculados - Toma la accién para reducir los riesgos o coatrols resultados.

- Se coloca en situaciones que conllevan un refiwos riesgos moderados.
Caracteristicas del planificador

6 | Fijar metas Un emprendedor:

- Se fija metas y objetivos con significado quelievan en un reto.

- Tiene vision clara y especifica a largo plazo.

- Se fija objetivos medibles a corto plazo.

7 | Basqueda de | Un emprendedor:

informacion - Busca informacién sobre sus clientes, proveedpoesnpetencias.
- Investiga como fabricar un producto o un nuevweis®.

- Consulta a expertos técnicos y comerciales pams de decisiones.
8 | Planificacién Un emprendedor:

sistematica y - Planifica tareas grandes en pequefas con oigpneestablecidos.
seguimiento - Revisa sus planes y resultados obtenidos wmmre®s cambiantes.
- Los Registros financieros los emplea en la tdmdecisiones.

9 | Persuasiény Un emprendedor:

redes de apoyo| - Realiza estrategias para influenciar e inducitras.

- Emplea a personas claves para alcanzar objgirepsos.

- Despliega y salvaguarda relaciones de actividade®rciales.

10 | Autoconfianza | Un emprendedor:

e independencia - Obtiene su independencia de las reglas y codédérceros.

- predomina su punto de vista ante la dificultadtios.

- Se atribuye a su gestion las causas de susdsiunsus fracasos.
Fuentelnstituto Interamericano de Cooperacion paradeaciltura (IICA), Quito- Ecuador. (2009)

Estas caracteristicas consideradas por los peqesfimendedores van a permitirle
tener una mejor planificacion y control de todasdaciones que requieren para ser

lider en negociaciones comerciales entre paisdsbs.
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Cuadro N.- 5.

Planificar la creaciéon de una empresa.

Definir el mercado objetivo de los productos o/ssos que

1 | Andlisis del| ofrecera la empresa.
mercado - Cobertura geografica de la empresa.
objetivo de la| - Caracteristicas de la poblacion objetiva.
empresa. - Productos y servicios de la empresa.
2 | Analisisdela | - Clientes de la empresa y necesidad de cubrirasugroductos y
competencia servicios.
existentes. - Principales competidores de la empresa.
- Puntos fuertes y débiles de la competencia.
3 | Definicién de la| - Precio de productos o servicios que ofrece laresap
estrategia de - Técnicas que emplean los emprendedores.
precios. a.- Con base en la demanda.
b.- Con base en los costos.
c.- Con base en los beneficios esperados.
d.- Con base en las competencias.
Promocion y - Definir como se da a conocer el producto o s@vi
publicidad - Como promocionar la ventaja frente a la compésenc
4 | necesarias para - Medios de comunicacion utilizados: Televisiérioarevista.
el - Visitas personales a clientes futuros/potensiale
posicionamientg - Estrategias de promocién y publicidad en fun@das ventas.
en el mercado. | - Capacidad de produccion que tendra la empresa.
5 | Sistemay - Personas que se encargan de la distribucidosdeoductos.
distribucion de | - Empresa que pagara por comision sobre lassenta
los productos y | - Ventas a mayoristas.
servicios. - Establecen puntos de ventas propias.
- Se contratan vendedores directos de la empresa.
6 | Laproyecciény| - Que volumen de ventas planea, semanal, mensurala/.
ventas. - Cual sera el valor total.
- Cual es el segmento del mercado y objetivo guabsendra.
Plan de produccibn para la empresa
7 | Definicion de| - Requerimientos de prestaciones; envases, eti&ju@atdalajes.
propiedades del - Objetivos de la empresa, volimenes de ventas.
producto a dar. | - Requerimientos logisticos.
8 | Definicibn de| - Caracteristicas que se ofrecen de productoscileid.
descripciones | - Funcionamiento.
del producto g - Durabilidad.
servicios - Calidad.
9 | Disefio del area| - Elaboracién del producto.
de negocio - Organizacion cronologica.
10 | Requerimientos| - Funcionamiento de la empresa.
de equipos - Maquinarias.
- Instalaciones.
11| Capacidad real| - Capacidad en unidades producidas por maquinas.
de produccion | - Namero de clientes.
12 | Identificaciébn | - Insumos que requiere la empresa.
de proveedores| - Ubicacion geografica.
13 | Distribucion de | - Recorridos dentro de la empresa.
la empresa - Procesos productivos usando el tiempo con eficacia.
14 | Distribucion de | - Personas con conocimientos.
recursos. - Contratacion d epersonal.

Fuentistituto Interamericano de Cooperacién paradadultura (IICA), Quito- Ecuador. (2009)
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Cada empresario necesita tener una empresa qupialErtodo de sus necesidades,
sean estas infraestructuras, finanzas, capital homaapacidad emprendedora para
poder iniciar negociaciones comerciales con profesismo y metas claras. los
pasos enunciados son basicos para poder conocerehdo hacia donde se quiere
inicia negociaciones, estos pasos deben ser coadatey analizados profundamente
con la finalidad de que sean de utilidad pargpel tie negocio que se esta planeando.
La importancia de las pymes en américa latina iseamen grandes cantidades, las
mismas que se enfrentan desde su origen a multipteblemas técnico,
administrativo, financiero, comercial, social yambiental, lo que conlleva a que su
desarrollo no sea definitivo y que si no apliesirategias adecuadas pueden
incurrir en el cierre. Las micro, pequefas y measaempresas, han alcanzado un
sector estratégico para sus negociaciones en issspAndinos generando utilidades

financieras, generacion de empleo con mirasenpdalizar y dinamizar ingresos.
Cuadro N.-6.

Estructura empresarial de América Latina

>'|'%@ }50% PIB

6,3% 99,8% de empresarios

76,6% de empleo

50% PIB

MICROEMPRESAS

PIB El Producto Interno Bruto es el valor de todashines y servicios finales producidos por ungerdenada
economia (empresas, industrias yegob de un pais) en determinado periodo depie (Tomado de:
WwWWw.zonaeconomica.com).

El grafico demuestra que las microempresa abaetcB,4 % que es significativo
respecto a las pymes vy las grandes empresagyrass sin embargo alcanzan un
6,3% valor que esta muy por debajo de las microesagry las grandes empresas

representan el 1 %, De acuerdo a este andlisie@ssario que los exportadores
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emprendedores aprovechen estas oportunidades quéaéeder e incrementar sus
negociaciones con productos y servicios a logattes paises Andinos.

1.4. Plan del proyecto de grado.

Uno de los problemas que se avizoran en el expwrtaduatoriano es el
desconocimiento de una serie de estrategias qlieva@a realizar negociaciones no

solo a nivel nacional sino también en el &mbiterimacional.

Para desarrollar este trabajo de investigacion edés ty a través de la etapa
estudiantil, he podido percibir que el comercioeerr es un area amplia y que es
dificil realizar un andlisis de todos los aspeajas concierne un estudio de esta
naturaleza, pero existe la necesidad de ir dagfdo prioridades para lograr
objetivos claros y concretos. Se hace referendeanas a planes de negocios y
planes de marketing, muy interesantes, pero siraggoben muchas ocasiones por la
inexperiencia de como ejecutarlos se queda solel aaonocimiento tedrico, sin

poder ejecutar las estrategias propuestas.

Una exportacion es el régimen aduanero que perhaitsalida definitiva de
mercancias en libre circulacion, fuera del terng@duanero ecuatoriano o a una
Zona Especial de Desarrollo Econdémico, con sujec@nlas disposiciones
establecidas en la normativa legal vigente. Loscqminientos para la guia de

exportaciones deberan ser acompafadas de losrg&gidcumentos:

UC de exportador

Factura comercial original

Autorizaciones previas (cuando el caso lo amerite).
Certificado de Origen (cuando el caso lo amerite).

Registro como exportador a través de la pagina

YV V V VYV VYV V

Web del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador

La globalizacién del mundo actual permite inicimalserie de negociaciones sean

éstas de productos o servicios, permite ademaa danocer las potencialidades de

5 http://www.todocomercioexterior.com.ec/es/gu%C3%Aiaaa-exportar.html
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cada pais, siendo una oportunidad para aplicacdascimientos adquiridos a lo
largo de la carrera en comercio exterior y negomternacionales.

Frente a esta problematica he propuesto desartwsilastudio acerca de un manual
para el desarrollo de un estudio de mercado commarhgnta del exportador

emprendedor, y a través de él ir conociendo cada de las estrategias que se
requieren para que el futuro exportador se introdw mundo de los negocios pero
con base de preparaciones, responsabilidad, &reerspa y sobre todo seguridad en

las acciones a emprender.

En referencia al tema el estudio de mercado cammosmbre lo indica es estar al
tanto minuciosamente todos los indicadores quendataersos en el mercado es
conocer cada parte de su contexto es investigtalladamente todo lo concerniente

a un mercado definido.

La guia propuesta permitira dar herramientas edasry precisas a todas aquellas
personas que tienen la idea de iniciar un negamiongiras a la exportacion, cuyas
perspectivas sean viables a pesar de que los osdimancieros sean limitados pero

con juicio de causa para mantenerse en el mercado.

Para las exportaciones existen una serie de razpugebacen necesario que se den
las negociaciones: Entre ellos integrarse al mercadndial por la globalizacion de
la economia, con probabilidades de competir ercawes internacionales en calidad
y precios Yy de esta forma ganar competitividad diemge la adquisicion de

tecnologia.

Ademas de hacer alianzas estratégicas asegurarsdpérvivencia de la empresa a
largo plazo y aprovechando las oportunidades deader Aprovechar las ventajas

comparativas, utilizando las capacidades produstieala empresa.

6 http://www.businesscol.com/comex/exportguia.htm
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- Formulacién y Sistematizacién del Problema.
- Formulacién del Problema:

El exportador emprendedor no cuenta con una hezrdengue le permita realizar un

estudio de mercado para el desarrollo eficienteudeactividades comerciales.

- Sistematizacion del Problema:

- ¢ Para qué sirve y como se hace un estudio de no€rcad
- ¢Qué es el andlisis interno y externo de una empres

- ¢Por qué es importante el analisis DAFO?

- ¢ Cbmo se elabora un estudio de mercado?

- Delimitacién del Problema.

e Campa Comercio exterior

 Area: Guia/Exportacion

e Tema: Manual para el desarrollo de estudio de mercadmoco
herramienta  del exportador emprendedor, hacia rfescados
Andinos.

* Problema El exportador emprendedor no cuenta con unarmerda
gue le permita realizar un estudio de mercado pardesarrollo
eficiente de sus actividades comerciales

» Delimitacion especial:Manta- Manabi

e Temporal: 2013.2014

- Objetivos de la Investigacion.

e Objetivo General.

Desarrollar un manual para realizar un estudimdecado como herramienta del
exportador emprendedor.

» Objetivos Especificos.

1. Conocer la importancia del estudio de mercado

2. Realizar un analisis interno y externo de la enguoEsmostrando su viabilidad a
través de ejemplos

3. Direccionar la investigacion de mercado a traveardanalisis DAFO.

4. Elaborar sistematicamente un estudio de mercado
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- Justificacion e Importancia.

La justificacion de la presente investigacion d$ectéa a causa de la gran
importancia que tiene la investigacion de mercanloa parte fundamental de las
negociaciones internacionales, permitiendo a la vener alternativas acertadas
cuya dimension sea el éxito. Tomando como refeaeadiZikmund, 2012.)La
investigacion de mercados es una herramienta nécepgara el ejercicio del
marketing. Esto conlleva a reflexionar que la itigegion parte del analisis de los
cambios del entorno, asi como las acciones deLoodsr.

La investigacion de mercado conlleva a diagnostimaurecursos, las capacidades,
los aspectos positivos y negativos de la empressnoClo asegura Zikmurid la
investigacion de mercado se refiere a un proceiwb y sistematico, que apoyado
con la investigacion genera la toma de decisi@moes respecto al mercadeo y el
meétodo que permite recopilar datos, a fin de adstranilo y ejecutarlo. Otro aspecto
de vital importancia es la informacion que se gempar métodos de investigacion de
mercado, cuyos instrumentos y técnicas forjan mémion de confiabilidad sobre el

comportamiento del mercado.

Es importante contar con informacién acerca de gao& donde intervienen los
registros, analisis de informacion de los clientesi, como de la competencia. La
empresa debe crear un plan estratégico que condeealizar una planificacion para

el desarrollo de productos que salen al mercad@rdo presente el ciclo de vida.

Todo lo expuesto permite evidenciar que a travésirth oportuna planificacion y
organizacion de las diversas estrategias seagdisflas necesidades del consumidor
con miras a la generacion de productos con cadogida de mayor durabilidad. La
investigacién de mercados busca garantizar a laesapla adecuada orientacion de
Sus acciones y estrategias, para satisfacer lassidades de los consumidores y
obtener la posibilidad de generar productos conciglo de vida duradero que
permita el éxito y avance de la empresa, ademadata posibilidad de aprender y

conocer mas sobre los clientes, desarrollando dmsina y la mercadotecnia

7 Investigacion de mercado, Autores William G. ZikrduBarry J. Babin, editor Cengage Learning Latinéica,2008.
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haciendo uso de una serie de disciplinas educatiaess como:(psicologia,
negociaciones, comunicacion, sociologia, estadisiconomia, investigacion, entre

otras).

El estudio de mercado permite esclarecer y a lafa@litar toda informaciéon que
requiera el estudio para poder tomar decisionegumas detectando obstaculos que
conlleven a minimizar costos o reducir ventas, Ipogue existe la necesidad de
enfrentar estos imprevistos y se deben enfrenta lograr cumplir con objetivos

propuestos.

Lo importante es que el manual propuesto estd adoica los exportadores
emprendedores de una determinada actividad, ehanigie debe tener presente que
el mercado no es estatico que siempre estd enaobtestambios y que su

variabilidad es impredecible.

Puede incurrir ademas que la accion de la empeedezpa de errores lo cual puede
ocasionar la pérdida de mercados, frente a lo cegliiere de una profunda

investigacién que permita ejecutar estudios refeseal negocio.

Para lograr metas trazadas es necesario tenempregjue la empresa evolucione,
los productos tienen un ciclo de vida, la tecni@ayanza significativamente y a la
vez influye en los gustos y preferencias del condam repercute ademas en las
economias y sistemas productivos que con el augla dempetencia se sienten
obligados a innovar sus productos o serviciosnade satisfacer al publico

consumidor.

- Marco de Referencia.

El marco de referencia analiza el proyecto a ingaste y permite establecer
parametros relacionados con la localizacion yspheio, se puede definir como un
sistema de coordenadas que ayudan a describiodeign del objeto en un

determinado punto de referencia.

Desde otro punto de vista el marco de referenced@user denominado marco

histdrico, tedérico, conceptual, normativo o jur@id.o cual implica plasmar un
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analisis de los enfoques tedricos, y generalizamasstigadas que se consideran
validas para el estudio.

La construccion de este marco se ha ido fortaldoiem medida que integra la
informacion recopilada. Tomando como referenciachiterios de Alvarez (1984), el
objeto de la investigacion de mercado ayuda a mé@tar con claridad los gustos y
preferencias del consumidor siendo la finalidadqppal la satisfaccion total de los

clientes.

No siempre la investigacion de mercado demuesatexactitud de los hechos pero
es un aporte significativo para los exportadoreprentdedores. Con la investigacion
de mercado se puede evidenciar aspectos de gramtampa acerca de nichos de
mercados, relacion del consumidor y detallista,ace®mnes del cliente ante un

producto nuevo, hasta el establecimiento de pregbproducto ofertado.
- Marco Conceptual.

El marco conceptual permite caracterizar aquellesyentos que intervienen en el
proceso de la investigacion. Para tal efecto seideran las aportaciones de autores
que tienen el conocimiento para interpretar redoaPara este estudio se analizaran
conceptos que estén estrechamente relacionadda comestigacion de mercado y el

proceso que permita obtener informaciéon adecuaxestuna.

Mercado: Es el conjuntale acciones comercialgsie se llevan a cabo en un entorno

geografico concreto y en un espacio de tiempamétado.

Producto - Marca: Caracteriza la marca del producto que se estaaafiot en un

determinado periodo.

Marketing: Actividad que tiene por objeto lograr una meta emido estricto, todo
marketing se propone la meta de extender y manteregrados de consumos
existentes tanto para productos o servicios, teoiém oportunidad de crear nuevos

mercados.

Exportador: Es la persona que realiza las exportaciones, @drdeuna persona,

empresa y pais determinado.
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Exportacion, En economia, una exportacion es cualquier biseraicio enviado a
otra parte del mundo, con propdsitos comerciales.ekportacion es el trafico
legitimo de bienes y servicios nacionales de urs paétendidos para su uso o

consumo en el extranjero

Emprendedor: Definido por primera vez por el economista anglodés Richard
Cantillon es un término derivado de la palabra desaentrepreneury que es
comunmente usado para describir a un individuoaggeaniza y opera una o varias

empresas, asumiendo cierto riesgo financiero emgrendimiento.

Mercado potencial: Conjunto de ventas que se llevan a cabo en el stgpde que
todos los clientes potenciales de un determingmoducto desean adquirir el
mismo.

Saturacion del mercado:Es el porcentaje elevado de los clientes del mign@son
parte de un mercado saturado y poco expansible.

Clientes potenciales:Son caracteristicas personales sean estas fisipagdigas,
latentes y econdmica, que se convierten en ciafgbproducto en el entorno donde

se comercializa.

Publico objetivo: Conocido ademas como Target Group. Es el conjumfoetisonas
que reunen las caracteristicas que coinciden cemu@ hemos determinado en

nuestras variables de segmentacion.
- Hipdtesis de Trabajo

¢ El exportador emprendedor al disponer de un mamrab herramienta para el
desarrollo comercial podra analizar el mercadoronagor objetividad a fin de lograr

mejores resultados y confiabilidad de la informa@id
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- Variables e indicadores

VARIABLE VARIABLE
INDEPENDIENTE DEPENDIENTE INDICADORES
- Manual de un estudio| - Exportador
de mercado. emprendedor Por etapas de estudio

Investigacion de MercadpPor etapas de estudidAnalisis del consumidor

Gustos y preferencias deDbservaciones Posicionamiento e imagen de la marca
consumidor
Encuestas Efectividad publicitaria
Toma de decisiones
Investigacion de Analisis de producto.
Rentabilidad de la campo

empresa

- Aspectos Metodolégicos

Los métodos a utilizar son deductivo e inductive lbismos que van a ser parte
fundamental para analizar ampliamente cada un@sigpdsos a tratar y poder ir
definiendo los aspectos concretos del procesowsiigacion con la aplicacion del

analisis inductivo.

La metodologia sera a través de técnicas e instiam@le encuestas, entrevistas y
observaciones directas las mismas que permigvatenciar todo lo referente a la

region andina.
Para un estudio de mercado se tendra en cuentpiginde proceso metodoldgico:

1. Identificacion y seleccion de mercados.

2. Definicion y alcance del manual para desarralé estudio de mercado.
3.- Recoleccion y analisis de la informacién coreod@mienta del exportador.
4.- Desarrollo y garantia de resultados.

5.- Publicacion del nombre, establecimiento de marggas y seguimientos.

6.- Evaluacioén del estudio.
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Capitulo 2.

Diagnastico o estudio de campo.

- Objetivos del Capitulo.

Realizar un andlisis interno y externo de la engm@smostrando su viabilidad a

través de ejemplos.
2.1.Importancia del estudio de campo.

La investigacion de campo conlleva a contribuiripdar un aporte significativo al
respecto de los requerimientos de estudio del isegterno, el mismo que se realiza
en un periodo corto ya que implica un estudio decat® previo y a la vez identifica
contacto con el encargado del talento humano gberdaen el sector externo
brindando apoyo al estudio, con quienes se debartmmformacion proporcionada
por el personal, esta informacion es requeridaasdarioridad y se informa acerca

de los periodos establecidos y términos mas sdlenetss que se espera obtener.

El analisis de mercado precisara asistencia demdowlos; cuando se dan cierto tipo
de contratiempos a manera de impacto, asociacwmlygervancia por el trabajo,
cuya finalidad es incluir a expertos en los mandes puesto que la dependencia de
publicaciones o el personal de negocios requiem,et objeto de situar controles
internos a un horizonte superior. Al suministrapetsonal el informe demandara
responsabilidades y se evadirdn demoras y difbedtanternas, manifestando apoyo

efectivo al respecto.

Lo laborar con las agencias publicas a través dehwena experiencia involucra
identificar anticipadamente nuevos organismos @eldis a una misma actividad vy,
acorde a su pertinencia es necesario razonar epegioglo, se mezcla en el contexto
del estudio de mercado. Una buena experiencialpsuraandos radica en identificar
si es recomendable la contribucién por algun osyaai publico que conlleve los
compromisos con el mercado. Lo expuesto es trasotamidcuando algun otro
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establecimiento se localice ejecutando ciertos comjsos ya que pueden surgir
circunstancias para descubrir excelencias a tideds informacion factible.

Una de las principales acciones para el mecanisadicara en establecer la
importancia del estudio de mercado, teniendo ptespré no todas las herramientas
estan al alcance del estudio, siendo necesariongmfar las potenciales inserciones
y supresiones e iniciar un proceso de investigagide permita lograr las metas
trazadas. Es trascendental tener claro lo que eexisirinsecamente y
extrinsecamente, pues la trascendencia del estaglimla a maniobrar las
consecuencias considerando que mientras mas aewlia trayectoria del estudio
por no encontrarse definido, mas dificil es consegsultados de alta eficacia en

periodo determinados Y sin una planificacion dmgo previo.

Indistintamente es beneficioso conservar elasticidggn o que representa la
trascendencia del estudio, es necesario ademéasfomaar la trayectoria en la
medida en que se desenvuelve si esto se amerntanfiargo es preciso agrupar en
mercados de estudio mas satisfactorios si los Hasuentos indican que se debe
pasar de un extremo a otro se debe valorar cieaterial que requiere el estudio. La
expansion del alcance del estudio hacia nuevas mgaexploracion bajo tales
condiciones, seria suficiente corregir el régimes plan y valorar el cambio
convenido sobre el enfoque de los recursos, pesipdiojos de trabajo demandados.
Convenientemente las atribuciones logran reflexidos negocios ejecutados con

relacion a la trascendencia de los afectadospgraprcionar su colaboracion real.

Al realizar la planificacién se consideran los ales que establece una buena
experiencia que radica en transformar dicho planumioso para el estudio de

mercado que contenga operaciones pronosticadaqraomsos, responsabilidades

claves y parametros de beneficios. Al definirgmscendencia, existe la actividad de
un estudio de mercado como parte de la proyec&bproceso de transformacion

como un conjunto de percepciones e ideas, inclkeffexion acerca de compromisos

ajustables a las acciones, responsabilidades gdusride entrega.

Es esencial cuando se proyecta el procedimientardestudio de mercado, el

mecanismo conlleva a desarrollar el proceso reftendo los consiguientes

elementos:
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» Actividades
» Compromisos

» Tiempos limite de entrega

» Personal responsable

> Personal externo

» Dependencias externas

Es importante ademas establecer un presupueateiano.

Cuadro N.-7.
Presupuesto Financiero.

Se notificara, notoriamente, el estudio

Estima

Se presentaran las atenciones de investigacion

ciones

Demandaran las contestaciones

inicia

Perfeccionara las investigaciones de la informacion

les para

El conjunto resolvera sobre las consecuencias gjhacen

los

Establecera que las consecuencias poseen gamdmifisacia

logros

Habran lugar a los sucesos: reuniones adminisisgtanalisis.

clave.

Se iniciara el bosquejo del informe concluyente

Cuéndo se informara el trabajo final

Qué diligencias de persecucion se efectuaran yérextension transitoria

Los mecanismos adquieren brindar atencion y noamrhlos mercados entre de la
estructura:

Ejemplo

Efectuar un proceso de suministro o una consultoria

Recoger y examinar la investigacion

Comprometer evidentemente a las partes comprorsetida

Certificar los descubrimientos y consecuenciasgntasias

Proyectar cualquier alcance que se solicite coetolgle convencer |a

otros a que establezcan los efectos que se adquiera

Monitorear el impacto.

Fuente: Fernandez Valifias Ricardo, (2002): “Estdéidlercado”

Las consecuencias saben estar implicadas a lecidinede un estudio de mercado,

seria importante dejar algunos términos indepetaligrpresupuesto para casos de

eventualidades.
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El lanzamiento del estudio de mercado hace oficia$ buena experiencia que los
mandos suministren investigacion fundamental acdeda trascendencia del estudio
y los puntos de acercamiento hacia efectos dezdcamvestigacion necesaria. Una
vez precisados sus objetivos, ciertos conocimierdesmercado alcanzarian ser de

idea publica. Esto se logra conseguir a travéssisiguientes mecanismos:

Cuadro N.- 8.
Mecanismos para alcanzar una idea publica.

Divulgacion del| Comercializacion entregada en via e-mail parafliestados clave|

instrumento conocidos por tener un rendimiento en el sector.

Comunicado de Informacioén a través de un acontecimiento oficial

prensa Oficio a través de la web de los mando.

Fuente http://www.ingenieriaadministrativa.com

Si por algun motivo el estudio de mercado se amuroi directivos convendrian

suscitar la investigacion elemental sobre el ptanrelacion a:

Cuadro N.- 9.
investigacion elemental de un plan.

Trascendencia del estudio

Resultados previstos

Marco referencial de periodo para la culminacidredtudio

Causas de tener ejecutado

gl bl W N

Supuestas dificultades y/o plazas de utilidad

Fuente: Malhotra, N. K: Investigaciones de Mercdtos
Al respecto, los directivos lograrian informar a tmmprometidos de cémo y cuando
logran informar en, y/o contribuir observacionesdrsoel estudio de mercado.
Ademas, conforme lograrian suministrar determinasbgdios de mercado, y pensar
en establecer una orientacion de correo electrogg@rico para tomar todas las

molestias en correspondencia al estudio.

Una buena habilidad para el mecanismo de estudiomeecado involucra
experimentar el proposito de plan del estudio, dekaminar y renovar con
observancia con objeto de probar que el progresoesieidio de mercado se

inspeccione formalmente, se conserve el curso tyassforme en correspondencia

& Malhotra, Naresh K.: Investigaciones de Mercadasebfoque practico, 2da ed., Prentice- Hall
Hispanoamericana, México.
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con las insuficiencias. Al formalizar esta incesambnsideracion de plan, los

directivos se favorecen a partir de:

Cuadro N.- 10.
Formalidades para favorecer a los directivos.

1 | Indicar con urgencia sobre el conflicto y cumpbn los periodos limites

Alcanzar las causas de los inconvenientes

3 | Reflexionar las alternativas existentes y sittevajos de recursos adicionales,

requerimientos y actividades.

4 | Conservar a los integrantes de la unidad acerdasdavances/problemas.

Tener informados a los miembros de los compoeenqie se analizaran 10s

[72)

adelantos, lo cual fortalece el mecanismo de comp@ sobre su

participaciones.

Fuente: Martinez R. Santiago, Competitividad e uaoion?

Una buena habilidad para el mecanismo del estuglimercado involucra mostrar
informes de adelantos que precisen cuando lostigimecrequieran conocimientos
respecto al proceso de estudio y los mecanismestddio de mercado conseguirian
transformaciones que los mandos alcanzaran defahgersonal que forma parte de
la mesa directiva, orientados sobre los adelantcs &abajo y acciones de acuerdo

vaya perfeccionando, los siguientes aspectos:
» Nuevas inquietudes; asi como las operaciones fadmslpara atenderlas.

» Los pasos inmediatos a continuar constantementengmea una insuficiencia,

existiria constituir prosperidad intrinsecamenteptin del proyecto.

La direccion de compromiso es una buena experiguania las atribuciones seria
razonar y tramitar de modo activo, con relaciénedlidio de mercado donde logran
surgir ciertas areas que se programan una clasesdguridad para el estudio.
Algunos conseguirian corresponder con la eficaaatgbilidad del trabajo, con los
recursos econémicos de la organizacion y el impaatorelacion a la notoriedad del

mando Y las relaciones con las partes comprometidas

° Martinez Rodriguez. Santiago, Competitividad e wan@dn, Direccién General de Politica de la pequefieediana empresa.

Espafia, Afio 2010
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Existen ciertas inseguridades y conflictos quedsatifican, asimismo las tacticas
que minimicen su impacto, el estudio poseera opsi@ignificativas para llegar al

éxito a traveés del mecanismo que se conserve:
» Alerta y experimentado.

» Proactivo, previniendo peligros que no sucedan.eongen huellas minimas

cuando obtengan lugar.

- Fortalecimiento de la eficacia.

Una buena experiencia para las atribuciones aosfelt garantizar la eficacia del
compromiso del estudio de mercado, y hacia los m&t®s de estudio de mercado,
gue se asemejen en primicia sobre qué compendiesadelar la aptitud del estudio

de mercado y el como este fortalecimiento debeetoidnar dichas experiencias..

El aseguramiento de la calidad se describe a wepoo sistematico que asevera la
responsabilidad culminada con los esquemas prap@dos. Si se cuenta con un
orden que pruebe la eficacia del trabajo del estud®# mercado, contribuyen

procesos ventajosos para los mandos y los compndat estudio de mercado para

gue se establezcan de forma efectiva.

Para los directivos lo mas adecuado es reflexignaamitar las eventualidades de
modo activa con relacién del estudio de mercad@ hurena experiencia para los
mandos a efectos de responder a la eficacia deyjdratel estudio, para los

mecanismos de estudio de mercado.
Se identifican compendios que deben certificarpigtad del estudio de mercado y

este apoyo debe verificar derivaciones que efednmelementos de atributo y por

lo tanto poseen el desplazamiento de los siguEegpectos:
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Cuadro N.- 11.
Verificacion de derivaciones

e

1 | Logros Resultados esperados.

2 | Tolerar Potenciales averiguaciones y/o desafios.

3 | Calidad Nivel de calidad que depende de objstdel estudio; de modo qt
resulten proporcionales los riesgos que implidaadiajo.

4 | Mejoras Proceso de calidad para el estudio quesiigue un mercado, cc

sector.

la intencién de mejorar el entendimiento de lagrdades sobre e

n

14

5 | Estandare

5Se pretende que elementos cumplen con estandagesaaos
puedan someterse a escrutinio. Una evaluacion dantig de

calidad.

6 | Garantia

De calidad probatoria.- Establecer que la investigacion planifica

reunird evidencias necesarias para comprobar latdsis y que
sean precisas, referenciadas para respaldar drsskatablecidos.
Garantia_de calidad natural.- Consiste en verificar que tog

argumento econdmico, legal o de tipo analitico séddo,
respaldado por la evidencia aportada y que prodresjauestas
conclusiones veraces que de manera natural seaistenres.

Garantia_de calidad integrada.- Consiste en verificar que tog

los resultados esperados.
Garantia de calidad en resultados Consiste en verificar que I

resultados generales se asienten por escrito yesergen en €
formato y estilo adecuado que cumplan con los datés que
establecen las autoridades, asi como las necesidada audienci

a la que estén dirigido.

argumento que se establezca. Respalde las com#ssgenerales

asimismo, que puedan soportar un escrutinio y dieral alcanzar

ida

lo

lo

Py

DS

Fuente: Martinez R. Santiago, Competitividad e vaogdn

- Toma de decisiones sobre resultados esperados.

Una buena practica para el mecanismo de estudimedeado involucra tomar en

cuenta los resultados de un estudio, y aseguratse sg certifiguen en
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correspondencia con el proceso de autorizacionmgt@uren los mandos. Es posible
que se cite al mecanismo a efectos de identificanagifestar la coherencia de las
recomendaciones salidas del estudio y sobre sufestation para conformidad en

correspondencia con cualquier convenio con los w&gde tengan establecido.

El mecanismo del estudio de mercado se reflexiaondeaneficio que se logren

aportes sobre propuestas con relacion a:

Cuadro N.- 12.

Mecanismo del estudio de mercado

A | Las autoridades informaran en conocimientos de descubrimientos

representaciones.

B | La principal condicion para notificar el propasitle extender el impacto

esperado.

C | Operaciones anexas, tales como la promociéroeniaicion que conseguirian

precisar al concebir consecuencias esperadas.

D | Operaciones agregadas que alcanzaran solicitee patablecer si lgs
beneficios se han cristalizado ejecutando inspeesi perdurables sobre los

clientes y el mercado.

Fuente: Gomez. E.Nancy, (19%7)

- Transcribiendo las consecuencias

Una buena experiencia con relacion de los instramseconsiguiente de un estudio
de mercado es obtener la dimensién que manifiégioposito y las insuficiencias

de la entrevista. Con periodicidad las culturas uoercado organizaran

documentaciones, y unos de estos se situaran asiigim del cliente, ya sea para
sugerencia, recapitulaciones o con las aportacidedes comprometidos, informes
evidenciables pormenorizados y el informe termaf@luna buena experiencia con
relacion de las documentaciones producto de lasiigacion de un estudio de
mercado; es también necesario confeccionar un formee irradie el propdésito para

lo que estuvieron hechos y que revistan las inemtas del dialogo.

10 Gémez Espinosa Nancy, (1997): “Curso de Investéqade Mercados.
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Una buena experiencia para el mecanismo de estiedimercado involucra tomar
atencion a las consecuencias de un estudio y qtestique se ratifiguen en
correspondencia con el transcurso de legalizaai@nimgstituyan los directivos. Una

buena préactica sobre la comunicacion implica quedenanifestar los resultados.

Sus objetivos, es ser confidencial, proporcionar guia, examinar, conquistar apoyo
y pedir resolucioned.as imposiciones administrativas como saber cu@ntados

estan, ademas de conocer cuales son sus interesgsaeea objeto del estudio y
evidenciar su desarrollo o restricciones. Los dives reflexionan el beneficio de la
basqueda a las transcripciones de apunte de astbsimentos para efectos de
auditoria y compromiso. Las interpretaciones aghsade los instrumentos pueden

reconocer ser fechadas y registradas.

- Descubrimientos de los estudios de mercado.

Antecediendo a cumplir con un estudio de mercad@, luena practica para el
mecanismo del estudio constituye deliberar el edtaanto sus descubrimientos y
proyectar como se llevara a efecto. Los mecanisteosstudio de mercado, deben
reflexionar hacer notorias los andlisis y si regeelque si lo descubriran, cuél es el

perfil de caracter de propagar el posible impacto.

Cuando los cumplimientos de un estudio de mercaalv & ser analizadas, el
mecanismo del estudio habitualmente transcribe nforme terminal con las

conclusiones del mismo. Precedente a la divulgadeindocumento, logra ser de
beneficio alcanzar reestructuracion de los intel@saexternos con relacion a los
posibles descubrimientos y consecuencias. Alguirestivos protegen los dialogos
con los comprometidos a partir de la informacionveataja o interpretaciones

preliminares que ponen de manifiesto al publicaeés de una pagina web.

Cuando las consecuencias son publicadas, logra veatajoso reflexionar
conjuntamente innegable la informacion dirigidas publicaciones, exponiendo con
claridad las causas de realizar sus consecuerigiasiganizar un lanzamiento a
través de los medios despliega a ser de benefa® |lps autoridades que escaseen
de capitales y/o dominios para establecer las septaciones del estudio. Es
transcendental que la investigacion que se sumenilst procese el propio personal
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gue describa con las destrezas suficientes paaaiaey informaciones de publicidad
y administrar convenios. El particular asimismoréwéa obtener beneficio de las
reuniones practicas internas y tener las respuestaadelantado, previas a que se
proyecten las interrogantes. Con objeto de resguédad terminaciones del informe y
de originar claridad, logra ser ventajoso, tamligna en particular la investigacion
no confidencial, puesto que los datos experimentdi® de indagacion certifique las

conclusiones del estudio de mercado.

Dicha investigacion, si se exterioriza de formaaha precisa, consigue auxiliar a
demostrar las dificultades equilibradas en el ndercg conceder un impulso
contundente afiadido a comentadas terminacionegoRrecualquier publicidad, el
mecanismo implicado en el estudio de mercado quorekera reflexionar y
aprovechar esmeradamente todas las ordenanzas ijddods adecuadas que
administren el amparo de la investigacion a tradeda indagacion confidencial,
datos particulares y/o investigacion para protegiente a los conflictos legales que

derivan de la publicidad.
- Cierre del estudio de mercado

Para el estudio una buena practica debe beneéicidesun procedimiento que
reflexione los aspectos diferidos, como una prap@si de compromiso para la
persecucion o detener la ensefianza asociativaeqare@é a partir del estudio. Una
vez que se ha cumplido el estudio de mercado,abhjip que gira en torno a la

representacion del estudio puede considerarsgumste:

Cuadro N.- 13.

Representacion del estudio de mercado

1 | Establecer si se requerira de seguimiento aditipnde ser asi, garantizar
gue se programe, plantee y se provean los recnesesarios
2 | Asegurarse de que todo el aprendizaje institatigne se haya generado
durante el curso del trabajo se capture y registre

3 | Considerar la retroalimentacion que esperan l@snibros del equipo co
respecto de su desempefio

Asegurarse de que todos los registros se manteegamrden (uno
4 | archivados para estudios, otros devueltos y/o ulds®), asimismo, que no
gueden facturas pendientes.

>

"2
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2.2.Fases del estudio de mercado a través de invgation de campo.

La Corporacion Andina es un organismo con persanegal universal formada por
Bolivia, Colombia, Ecuador, Perl y Venezuela y fada por los miembros e

establecimientos del Régimen Andino de Integrac®tuados en América del Sur,
los cinco paises andinos congregan a mas de 118nasl de habitantes cuya
superficie de 4.710.000 kilbmetros cuadrados, lagestigaciones realizadas
demuestran que el Producto Interno Bruto alcanzabal afio 2000 la suma de 270
mil millones de dolares. Los principales objetidesla Comunidad Andina (CAN)

son promover el desarrollo equilibrado y armonia slis paises miembros en
condiciones de equidad, acelerar el crecimientorpedio de la integracion y la

cooperacion econémica y social, impulsar la paicion en el proceso de
integracion regional, con miras a la formacion geddde un mercado comun
latinoamericano y procurar un mejoramiento pemststen el nivel de vida de sus
habitante$t

Las condiciones de la Corporacién Andina parterdelesayo de 1969, cuando un
conjunto de paises sudamericanos del &rea andmardéin el Pacto de Cartagena,
asimismo como Alianza Andina, es la intencion diitnir una asociacion aduanera
en un término de diez afos. El proceso de integmaandino cruzo por diferentes
fases. De una idea fundamentalmente definida decacibn interna, conforme con
el estandar de sustitucion de importaciones, seergd hacia una representacion de
un determinado sector. Las mejoras colectivas gstraron al tiempo de una
disposicion politica y organizaron la Agrupacion e/ Régimen Andino de
Integracion. Las reestructuraciones proyectadasereldn el campo de la
combinacion més alla de lo rigurosamente produgtieaonomica. A partir del afo
1997 la Comunidad Andina despliega sus funcionasuc@a Secretaria Universal en
representacion directiva, con asiento en Lima UP8e instauré igualmente la
agrupacion del Consejo Presidencial Andino y deiditios de Relaciones Exteriores
como nuevos miembros de formacion y disposicidonnstandental. La
representacién favorece su competencia logica c@omrsejo de empleados y esta

facultada a reunirse con los empleados sectoriales.

u www.comunidadandinaorg/Quienes.aspx.
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2.2.1. Integracion del Pacto Andino

En el espacio que incluye desde el origen del cwojandino en la década de los
setenta hasta la actualidad, el universo y el gente han experimentado cambios
elementales. El transcurso de globalizacion deda@mia y de la corporacion se ha
transformado en un fenédmeno original. El progresolas telecomunicaciones y

ciencias aplicadas actuales, la introduccién desagconveniencias de establecer la
elaboracion, son recapitulaciones de una cultuda caez mas universal. La

produccion y el comercio internacional cada vez@gcentran mas en un grupo de

economias.

Los métodos de integracion aumentan apresuradarhanta la disposicién de un
mercado mas accesible la reciprocidad de recurgosnivel de mercado
internacional, coexiste el propoésito de instrairdconstruccion de una zona de libre
comercio. La contratacion conveniente a este algj@etemanda de un trabajo exacto
y metédico de parte de los paises y conjuntos quél enedian. El grupo Andino
puede y debe desear innovar su colaboracion amtiveste proceso, en circunstancia
necesaria para el tratamiento de una integraciamtinemtal mas acabada y
emprendedora, cuyo marco y objetivo es el espacia dona de Libre Comercio de

las América.

La Comunidad Andina es una corporacion de integradinanciera y social

constituido por Bolivia, Colombia, Peru y Venezugleompuesto por los érganos y
establecimientos del Sistema Andino de Integradi@s. cinco Estados Miembros
tienen una superficie aproximada de 4.710.000 lglbos cuadrados, que se
extienden desde las costas del Caribe hasta ld&ad#lco, en una region articulada
por la Cordillera de los Andes, rica en recursos@é#ticos, minerales, ictiolégicos,

agricolas y forestales.

La localidad de la Comunidad Andina remonta a 10fones de personas y el
Producto Bruto Interno prevalece los 286 mil milende délares. En 1998, las
exportaciones andinas al universo integraron 38.00Ilbnes de ddlares y las
intracomunitarias se colocaron en 5600 millonesdd&ares, conservando tasas

interrumpidas de desarrollo a en la década.
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Los principales objetivos de la Comunidad Andina: so

» Promover el progreso equilibrado y sistémico de Bagses Miembros en
circunstancias de ecuanimidad, mediante la comiposig la colaboracion
financiera nacional.

» Activar su desarrollo y la generacion de empleo.

» Promover su desarrollo y la reproduccion de empleo.

» Promover su colaboracion en el proceso de unificacggional con miras a la
alineacion progresiva de un mercado habitual latimericano.

» Reducir la vulnerabilidad externa y optimar la atidn de los Paises miembros
en el contexto econdmico internacional.

» Gestionar el progreso constante en el nivel de dedsus poblaciones.

El Sistema Andino de Integracién (SAI) es la organion que pronuncia y admite
sistematizar al conjunto de miembros y acuerdos cmmestituyen parte de la
Comunidad Andina. Los miembros de orientacion ypasscion son el Concejo
Andino de Ministros de Relaciones Exteriores y lamision de la Comunidad
Andina, constituida por los Ministros de Comercidngegracién. En una reunién

amplificada, la encomienda puede concentrar a ongenos.

El marco juridico del acuerdo de Cartagena es feammgenta juridica internacional
de la integracién andina, por el cual se establetsnobjetivos que precisan sus
componentes y se constituye su organizacion ceéedcil Tribunal de Justicia del
Acuerdo de Cartagena, suscrito el 28 de mayo dé,18@nstituye el o6rgano
territorial de la fraccion de unificacién; marca leglas que constituyen segmento
del ordenamiento juridico de la integracién y cgnada iniciacion de aplicabilidad

directa y el perfil vinculante de las disposicianes

La Comunidad Andina cuenta asimismo con otras seglee proceden de las partes
del Sistema Andino de composicion. Ellas son: Liapasiciones ratificadas por la
comision de la Comunidad Andina y por el ConsejodiAo de Ministros de
Relaciones Exteriores y las Resoluciones certiisgabr la Secretaria General de la

Comunidad Andina.
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2.2.2. La institucionalidad andina

No consta en el continente otra causa de igualdsd un género colectivo y
organizacional mas desarrollado y mejora de lacraqdn andina. Este sistema esta
conformado por peticiones que con varias generasiate perfeccionamiento y

organicidad, conformen su organizacion corporativa.

En primer término se cuenta con numerosos estafilatios fundamentales: El
Consejo Presidencial Andino, ElI Consejo Andino dénisfros de Relaciones
Exteriores, La Comision de la Comunidad Andina, TEbunal de Justicia, y el
Parlamento Andin®.

Ademas, hay otras instituciones de apoyo al proaesantegracion, como La
Corporacion Andina de Fomento (CAF), el Fondo Ladimericano de Reservas
(FLAR), El Convenio Andrés Bello, EI Convenio Hi6l Unanue, EI Convenio
Simén Rodriguez y la Universidad Andina Simoén BadjvEl Consejo Consultivo

Empresarial, y el Consejo Consultivo Labdfal.

Posteriormente, anteceden variados gremios y caahieaciones privadas y
administrativas que toleran una variedad origingriarganizativa en torno a las
corporaciones fundamentales del espacio de com@osimdina. En el argumento
manifiestan que el continente Americano y el ursgatel siglo préximo reflexionan
la realidad y las excelencias que ofrecen la coadidm Andina y establecer
compromisos mas importantes para el proximo coot@guerdan ser propuestas a
perfeccionar el mercado habitual, ocasionando eratas consecuentes, progresar
en el area de la unificacion visual, legalizar sanposicion y progreso fronterizo e
instituir una forma normal. De formalizar con esta®as la Asociacion Andina se
desarrollara en una plataforma permanente haciaolsstitucion universal y

beneficiara a la garantia de los intereses degafs®s negocios internacionales.

En el mercado usual, todo asunto de constitucamstiere por diferentes épocas que
se diferencian entre si por los compromisos queartgus paises miembros. En una

linea de mercadeo recapacitada como la primordéaladuerdo al tiempo, el

12 Intranetcomunidadandina org/Documentos/DInformativos/SGdi644.do
13 www.sela.org/.../T023600000665-0-Desarrollo_insiibnal_e integraciéon
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incomparable compromiso es la apertura proporc@mbellas empresas nacionales
que se alcanza eligiendo tarifas y restricciones ntkrcantilizacion; en una

Asociacion Aduanera, a la promocion interna secteaenta la aprobacion de una
valoracion externamente habitual adaptable a lagpeasaciones originarios de los
no asociados; y en un Mercado frecuente, se aotac& la independencia de
mercantilizaciéon de patrimonios y transaccionesmdiodo como referencia la

republica del Ecuador como un pais que integramescados andinos se detallan

las siguientes variables.

2.2.3. Datos Econdmicos

Poblacion miles de habitantes 14'306.876
Producto Interno Bruto millones de doélares 1'845.9
Producto Interno Bruto tasa de crecimiento anual 2,0%
Producto Percéapita dolares 5.012
Inflacién variacién acumulada 0,72%
ene-dic
Devaluacién variacion acumulada 1,6%
ene-dic
Tipo de Cambio por dolar (dic) 3,2
Exportaciones FOB al Mund: millones de doélares 1.080
Importaciones CIF del Mund: millones de dolares 6.000
Reservas Internacionales Ne millones de dolares 3.700
Deuda Externa millones de dolares 4.371

Datos basicos

Nombre oficial: Republica de Ecuador

Idioma oficial: Espairiol

Capital: Quito

Directorio de Autoridades (*)

Presidente: Rafael Correa Delgado

Ministro de Relaciones Exteriores: Eco. Ricardaifeafiroca

Ministra de Comercio Exterior: Econ. Francisco Rieaeira

(*) Autoridades ante el Consejo Presidencial Andidonsejo Andino de Ministros

de Relaciones Exteriores y la Comision.
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2.3. Segmentacion de mercado.

El nicho demercado es un proceso que radica en fraccionararaao de forma

general de un bien o servicio en diferentes cobees e internamente equilibrados.
La naturaleza de la division es estar al tantoodeclientes. Uno de los compendios
definitivos del triunfo de una organizacién es ahida de fraccionar apropiadamente

su mercado.

La divisibn es asimismo un esfuerzo por optimiza éxactitud de la
comercializacion de una organizacion. Es un asdetmcorporacion: concentrar en

un fragmento de mercado a personas con insufi@gparecidas.

El fragmento de mercado es comparativamente gramdgiilibrado de clientes que
se obtienen en un mercado, que poseen necesigades,de compra o practicas de
adquisicion equivalentes y que reaccionaran de ctArasemejante ante una

composicion de mercadeo.

Las exigencias del cliente suele ser excesivo papaesar ciertas tipologias, se
deben considerar diversas extensiones, partienddasleinsuficiencias de las
clientelas. Se encarga en demostrar ofertas deadwrelasticos al fragmento de
mercado. La oferta de demanda eléstica radica grragedimiento que manifieste
compendios del producto y servicio que todos lagremtos evallan y solo unos

cuantos estiman, cada iniciativa involucra un cammpso agregado.

2.3.1. Proceso de Segmentacion de mercados.

El mercado en el proceso para cubrir su segmemntagguiere considerar un estudio,
andlisis y preparacion de perfiles. El estudio ex@mina el mercado para instaurar
las privaciones constituidas por las promocionéstentes. Se hacen investigaciones
de indagacion y establece reuniones de conjuntog @acontrar motivaciones,
maneras Yy diligencias de los interesados. Porasie,pCharles W. L. Hill y Gareth
Jones definen la segmentacion del mercado commdlzera en que una compafia
decide agrupar a los clientes, con base en difereimoportantes de sus necesidades

o preferencias, con el proposito de lograr unaajartompetitiva.
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Obtienen informacién cubiertas de propiedades ycdéidad que se les da,
satisfacciones y apreciaciones estilos, esquemasasdey condiciones hacia la

condicion de los mercados; a manera de datos défitag y psicograficos.

Existen dos aspectos de vital importancia en meatacion de mercado. El

analisis y la preparacion de perfiles.

Con respecto al analisis se descifran los datos pegscindir de las variables y
edificar el fragmento con los clientes que paréinign una necesidad individual que
los distingue de los restantes nichos del mercadonsuficiencias incomparables.
La preparacion de perfiles se dispone en cada@oéleen procesos de cualidades
independientes, sean estas conductuales y denuagr.d8e designa a cada segmento

con plataforma a su particularidad imperiosa.

El fraccionamiento debe renovar habitualmente colm® fragmentos varian.
Asimismo se indaga el rango de particularidadeslgsienteresados reflexionan al
seleccionar una marca, este asunto se mencionaofrfamiento de clientes. Esto

puede revelar nichos de mercado.

2.3.2. Tipos de Segmentacion de mercado

Los tipos de segmentacion que se utilizan con migouencia son los geograficos,
demograficos, psicogréficos, comportamiento, ent#&os, para mayor

entendimiento se hace un breve analisis al respecto

« Segmentacion GeograficaEs la subdivision de mercados con base en su
establecimiento, tiene particularidades insumapkesequibles.

« Segmentacion DemogréaficaEs utilizada con gran insistencia y esta muy
concernida con la demanda y es comparativamentbl@a® evaluar. Entre
las particularidades demograficas estan: la éplacancorporacion, las
asignaturas y el género.

« Segmentacion Psicografica Fundamenta en reconocer particularidades
concerniente con tendencias, emociones y gestia®sser humano,

manipulando extensiones de caracter, tipos de géleeexistencia yalores.
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« Segmentacion por comportamiento se representa al comportamiento
concerniente con el producto, manipula variableaactos éxitos esperados

de una utilidad y la tasa a la que el usuario naaelgproducto.

Una idea de transacciones es una representaciomm gorprecisa de los

procedimientos basicos de una accion proyectad&sAte que se inicie un negocio,
precisa tener una imagen transparente de la vdrlaccion que anhela manipular.
Una accion de conquista abriga las insuficiencesus clientelas. Hay que tener
presente que el cliente compra lo que demandauéopgueba que si no ocurre,
sencillamente esta organizaciéon no vende, lo gpeesenta que desaprovecha las

oportunidades de mercado.

Siempre hay que recordar que para que se hagaemmianual para el desarrollo de

estudio de mercado, es necesario dar respuesaiglgentes preguntas.

¢, Qué producto o servicio procurara el negocio?
¢, Quiénes seran los usuarios?
*Como ofreceran los productos o servicios?

¢, Qué insuficiencia de los usuarios cubrira el oo

La idea de negocio correspondera quedar establecidaroductos que se puede
brindar, sean productos o servicios, lo trascemdiest que los potenciales usuarios
se encuentren dispuestos a pagar por ello.

Considerando diferentes opiniones de negocio, Quseguira reconocer el tipo de
dependencia en el que se logra ganar. Los clisotesin mecanismo fundamental de
cualquier accion. Es trascendental tener clarofcerniente con los usuarios a los
que esperas vender. Debe tener un adecuado nureeusudrios con deseos de
solventar los productos y servicios, caso contrdai@accion no logrard utilidad. Este
es un motivo trascendental para preferir el fragmeie clientes, esta informacién

se obtiene a través de una investigacion de mercado

Otro aspecto de gran importancia es el como designforma de llegar con los
productos al interesado, que puede ser a la visiemmbdega o negocio, en

distribuidores. Viene a ser el canal de comer@alin que prefieras.
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Qué insuficiencia de la clientela sera compensaddgs productos o servicios y la
idea de acciones correspondera obtener constarteermermente a las clientelas y
sus insuficiencias. Es transcendental indagar ge&a los futuros usuarios cuando

amplian sus opiniones de trabajos o ideas de asion

Dichas ideas de acciones se asemejan por mediosnaeideologia objetiva y
creativa, que se puede producir de varias formasocaleas ampliadas sobre
insuficiencias especificas y acciones concretam &snlleva a relacionarse con el
medio, se observa los cambios, y andlisis sobre tadidarlos. Los cambios se
proporcionan en el medio, region, pais. En sintesisnejores ideas de negocio se
amplian determinando alternativas de acciones egmesos de mercados

denominados nichos.

Los nichos de mercado que aun no han sido expletagoan ser envueltos por un
negociante con destrezas y recursos adecuadoseatogho. Si logras conservar un
equilibrio entre lo que los usuarios anhelan y l® @lcanzas suministrar con el
precio y costos apropiados, lograras conseguireneficio.

Nunca desconozcas que la renta del negocio eselaagonoce una posicidbn con
mayor fuerza en el mercado.Una oportunidad de digpeia para crear una
organizacion se debe indagar asemejando una caraoeva no atendida aun en
representacion incorrecta, optimizando y perfe@moie una organizacion ya

efectiva.

Una accion nueva siempre demanda de acciones skemas con la vision de una

tecnologia nueva.

Haciendo referencia al tipo de segmentacion eneztadose debe conocer a qué
publico nos dirigimos, es por esto que la divisim mercado es intensamente
transcendental al tiempo de demonstrar un bene@icasistencia hacia nuestros
clientes. Con este analisis se evidenciaran lasajende fraccionar a nuestros

clientes para poder alcanzar a quienes nos coraiel® forma eficaz.

Cuando existe la necesidad de segmentar y dirigiringortante razonar el

comportamiento del interesado debido a que los igstas dirigen sus
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recomendaciones a ciertas entrevistas que estahlgzogramas para el producto o
servicio. No siempre se transfieren informacion refflexionar los intereses de los
clientes. Es decir que la difusion es atractivdable y que atrae la atencion y se
relaciona con las necesidades de los interesaddsju® razonar la conducta de los
interesados es el primer paso en el instante ddaigun objetivo racional para una
mision de calidad.

Fraccionar representa fraccionar a los clientesomjuntos de personas que tienen
particulares caracteristicas acorde al productegiElel didlogo final representa
equilibrar el grupo mas conveniente, lo que eslfectjue reconozca la informacién
de mercadeo. Estas disposiciones son fundamemdalespara la mision como para

las habilidades de medios que se perfeccionansgorémedimientos de difusion.

- Tipos de segmentacion.

1. Segmentacion demografica:Se fraccionar el mercado utilizando variedad,
origen propio e incorporaciones. La época es a deelauinicial.

2. Segmentacion geograficaUtiliza el sitio como una variable particularidad
como las insuficiencias de las clientelas a vermsstorman obedeciendo a donde
existen: sean estos en lugares urbano, rural, lsabor

3. Segmentacion psicograficaSe asienta en culturas, modelos de compromiso,
utilidades y resoluciones. Se reflexiona la sedgawdn demografica porque
armoniza la investigacion psicolégica con modoxdstencia.

4. Segmentacion del comportamientoFracciona a las personas en conjuntos con

base en la condicién del beneficio y la calidad.

5. Segmentaciéon de beneficiosSe fundamenta las insuficiencias o dificultades de
las clientelas. La imagen es que los consumidodesiieren transacciones como

expectativa que proceden bienes desiguales.

Tomando como referencia a clientes, de vehiculososeentran en cuestiones de

seguridad, beneficio, estabilidad, practica y adstriacion de la imagen.
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Cuadro N.- 14:
Ejemplo de una investigacion de mercado para elent

N. | La Segmentacion del mercado también se puede detdrmar con los siguientes
parametros.

Segmentaciéon del mercado
1.- Seleccionar los criterios de segmentacion autbusi
1 | 2.- Segmentar el mercado.
3.- Desarrollar perfiles de los segmentos reswdgant
Definicién del segmento objetivo
2 | 4.- Valorar el atractivo de cada segmento.
5.- Seleccionar el segmento o segmentos efectivos.
Posicionamiento del producto
3 | 6.- Identificar conceptos de posicionamiento ma@a segmento.

7.- Seleccionar, desarrollar y comunicar el posiamiento escogido.
Fuente: Charles W. L. Hill y Gareth Jonés

El propésito de la desmembracion del mercado escaplel mérito de las
circunstancias de mercado efectivas que sopor@averdcer la corporacion de
preferencias preparando el estudio de la capaasiacdomo el acuerdo de las ofertas
de bienes o servicios de insuficiencias delimgadzos requerimientos de las
fracciones reconocibles, los mecanismos conmensgrgbel potencial de mercado
viable mediante comercializacion e informacion, damental objetivamente
diferente?®.

En la experiencia, los mercados se fraccionan def@sna.

- Mercado Internacional: Es aquel que esta en difesgraises.

- Mercado Nacional: abarca toda el area nacionalglardercambio de negocios.

- Mercado Regional: Es una zona territorial estabkeclibremente, que no
concuerda de forma ineludible con los limites dstathos.

- Mercado Metropolitano: Se presenta en una supeifitiinsecamente y cerca de
una localidad comparativamente grandiosa.

- Mercado Local: Es la que se desenvuelve en unlestadiento instaurada o en

flamantes centros productivos entre una supengtopolitana

Al finalizar este capitulo se puede evidenciar guestudio de mercado facilita la
toma de decisiones empresariales, ademas refuaraaspleccionar la alternativa

mas acertada y acrecienta la perspectiva de sugera

14 Charles W. L. Hill y Gareth Jones definers&ymentacion del mercado.
15 www.uv.es/frasquem/dci/DirCom
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2.4. Andlisis de la investigacion de campo.

Al realizar una investigacion de mercado, debegdiséos siguientes pasos:

Tal vez éste es el trabajo mas dificil, ya que lms@ que se obtenga
un juicio perfecto del inconveniente, el plan degedimiento existira
erroneo. Debe considerarse que constantemente [@y da una
Defini . _ . L
cion eleccion de procedimiento y cada dilema provoca deavacion
del determinada, por lo que el investigador debe stdwveal curso de
problema . , —
gestion y evaluar sus potenciales derivaciones.
Coexisten dos caracteristicas de investigacion: fagntes
fundamentales, que establecen originalmente erneqibn de campp
por medio de indagaciones, y fuentes secundayissse constituyen
. | con toda la investigacion escrita efectiva sobreostenido, ya sea en
Necesidades
y fuentes de estadisticas administrativas (fuentes substitutadrafias a la
informa L _ . . , .
cion organizacion) y estadisticas de la propia orgaimimacl investigados
debe saber puntualmente cual es la indagacionaneiae y disponer
adonde formalizara la investigacion.
Disefio Si se adquiere investigacion por medio de encuestabra que
recopila : . - . .
ciénp y delinear éstas de forma distintas a como se emamnala preparacion
tratamien | de investigacion de fuentes subsiguientes. Asimissia@laro que es
to estadisti | . _— . .
co de los diferente el procedimiento descriptivo de ambasadataristicas de
datos investigacion.
Procesa Una vez que se refiera con cualquier investigagéa necesarja
miento -y rocedente de cualquier tipo de origen, se derivsu goroceso
analisis de| P a P gen, ® /
los datos estudios. La coleccion de datos debe cristianiearindagacion ut|l
gue sirva como base en la toma de decisionesppqud un adecuado
proceso de tales datos es importante para ltayraeta.
Ya que se ha procesado la investigacion propordmnsolo faltara el
Informe investigador de su informe, el cual correspondeséd @vidente

pertinente y no intransigente.[Baca Urbina, 1995]

Fuente: Pérez, Alexis (2008)

16 Pérez, AlexisGuia metodoldgica para anteproyectos de investigacaracas. (2004)
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2.4.1 Definicion del producto.

En esta parte debe innovar una representacion gdudéll beneficio o los
productos que se proyecten transformar. Esto debsiderar las normas de
calidad autorizada por la secretaria de Estadefavirse a las normas 1SO

9000 por ejemplo.

En caso de tratarse de una pieza mecanica, muelma dierramienta, por
ejemplo, el producto debera acompafiarse de unad@egscala que muestre
toda las partes que lo componen y la norma deathkeh |0 que se refiere a

resistencia de materiales, tolerancias a distaneta.

La naturaleza y uso de los productos pueden cai@ega partir de
incomparables puntos de vista. Existen una serieordenamientos que
reconocen caracterizar un beneficio a partir detagecriterios los mismos
qgue deben ser clasificados como duraderos combespamientas, muebles
entre otros, o como no duraderos alimentos frescosnvasados. Los
productos de consumo, ya sea intermedio o condey@simismo logran

especificar como:

a) De beneficiq los que a su vez se subdividen en elemental@eso ¢os
viveres, cuya adquisicion se proyecta, y de beboefior lanzamiento,
cuya adquisicion no precisamente se planea, conoedsucon las
ofrendas, los apartados diferentes.

b) Productos que se alcanzan por igualacignque se subdividen en
homogéneos por ejemplo, vinos, latas, aceitesdabies y heterogéneos
por ejemplos muebles, autos, casa, en el cual@oeri mas el estilo y la
manifestacion.

c) Productos que se alcanzan por singularidgdcomo la asistencia
hospitalaria, el servicio concerniente con vehiguloon los cuales
acontece que cuando el interesado descubre lo @ueensa, siempre

vuelve al mismo territorio.
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d) Productos no investigadogcementerios, abogados, hospitales, que son
transacciones 0 servicios con los cuales jamas retengle poseer
correspondencia, pero cuando se requieren y sdéizloano que sea

agradable.

Asimismo se obtienen al catalogar los produeisuna representacion
universal como bienes de consumo intermedio q&t ieslustrial y bienes
de consumo final. Con esto el investigador reshltarespecificar al

producto segun su medio ambiente y uso concretta Bebina, (1995)
2.4.2. Tipo de mercado.

Existen diferentes autores que tratan una ddadsi de las
sistematizaciones en cuanto a tipo de mercado peesenta y se

fundamentan en categorizaciones concretas coealg@ografica.

Cuadro.-15.

De acuerdo al area geografica que abarca.

a| Locales Aquellos mercados localizados en un t@mbi

geografico muy restringido.

b| Regionales| Son los que abarcan varias localidadiegyradas en una

region geografica o economica.

c | Nacionales| Aquellos mercados que integran la utadli de lag

operaciones comerciales internas que se realizan eais.

d | Mundial Es el conjunto de operaciones comercial@seediferentes

paises.

De acuerdo a lo que se ofrece, se consideran woeatlvas

a| De Cuando se ofrecen bienes producidos para su venta.

mercancia

b | De servicios| Son aquellos que ofrecen servicios, el mas imptatan

es el mercado de trabajo. [Hernandez Hdez.,1999]

Fuente: Economia de la Empresa. José M. Ridab G.

17 Bibliografia: Economia de la Empresa. José Mifidho Gonzalez. Editorial Algaida
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Capitulo 3.

Disefio de la propuesta.

Objetivo del capitulo.
Direccionar la investigacion de mercado a trawarmanalisis DAFO.
3.1. Identificacion del problema.

3.1.1. Andlisis de la situacion.

El capitulo tres esta direccionado especificamardesarrollar el analisis DAFO, el
mismo que puede ser adaptado de acuerdo a lasidestsss del producto y del
mercado hacia donde se dirige, frente a estai@ifles se puede mencionar que
este punto es muy significativo en el presentedsst El analisis DAFO, es de gran
particularidad para los financieros, como radica uen analisis estratégico del
contexto con relacion a las demas fuerzas que foqpaste del mercado, en ellos

estan inmersos el publico objetivo y la competilad.

Existe la necesidad de recopilar informacion y rceaea verificacion de todo lo que
ha experimentado las evidencias en la indagace&no, actualmente se colocara datos
resumido a la vista del publico para visionar cteeate de lo que se puede hacer

para encontrar un espacio que permita continuauoateterminado plan.

Hay que manifestar que el analisis DAFO es unalibdali del profesional que
conlleva a orientar el proceso al empresario queddecrear un DAFO primordial,
eso si, encaminando a examinarlo como una narragiéntadora sin ingresar a
concluir a opiniones complicadas ni en disposicsoeecesivamente determinantes,
esto se debe a que el analisis DAFO correspondsm egecutados por expertos;
como sus iniciales demuestran, el analisis DAF@osepone de cuatro segmentos

claramente diferenciados.
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Debilidades Factores internas o de la

Amenazas empres
Fortalezas Factores externos o del
Oportunidade entorno

A continuacién se analiza cada uno de estos segmgntleterminar la diferencia

entre si.

Cabe mencionar que las investigaciones realizadis gl presente trabajo de tesis
han ido despejando elementos importantes reladasal mercado, tales como las
diversas insuficiencias del ciclo de vida del paidu Se ha logrado datos
transcendentales del tamafio del mercado poteteidémanda general del mercado
de referencia o la saturacion del mismo. Otro @spae vital importancia es acerca
de la preferencia de la demanda asi como las mtrse de las clientelas, e
inclusive se ha revelado insuficiencias que seergorocurando. Otra informacion
de vital importancia estéa relacionada con la coanma y sus escenarios referentes a
sus habilidades y sus destrezas que son partemi@npara empezar a conocer el

mercado.

3.2. Andlisis DAFO.

- DEBILIDADES.

En este punto de analisis se indica las mas imuedade las debilidades con
respecto al mercado y al resto de competidoresiblPogente existe capacidad
financiera menor, por lo que el mercado poten@ahiialmente reducido, se debe

conocer minuciosamente cuales son los puntosesebil

- AMENAZAS.

La desvalorizacién creciente de los productos dmitacion, la ventaja de un ente
competitivo en situarse en un lugar geograficocaimbio gradual en los habitos de
consumo, entre otros son las amenazas. Se debgigrfir conjuntamente aquellos
componentes que logren ser perjudiciales a cortmediano plazo para los

negocios.
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- FORTALEZAS.

La fortaleza esta relacionada con las diversagidaties empresariales, y se necesita
iniciar con una ventaja competitiva al momento fitecer el producto al mercado de
referencia. Es necesario recordar que las vent@jasonsisten siempre en ser los
mejores 0 los mas econOmicos. A veces existe lasitad de considerar ventajas
respecto a qué tipo de mercados se puede movemagor prontitud y adaptaciéon
a sus insuficiencias. En ocasiones la ventajaistengstar al corriente de que
distinciones especiales existen. Ademas se pudiligaiu una combinacion

proporcionada de diversas mejoras.

En algunos momentos la fuerza depende del conauisnde un mercado definido,

por la proporcionada incapacidad de la competiiid

- OPORTUNIDADES.

Es transcendental reconocer adonde existe unai@alergrietas, que son aspectos de
gran importancia y de lo que puede pasar en etadera fin de que facilite los

beneficios de ciertas caracteristicas o condicimmbnistas, ademas de toda una
serie de informaciones que se ha ido captando ragelse recopila datos para el

estudio.

Las privaciones que se han manifestado en la pgeesdarta, si estd orientado a
revestir los productos o servicios que brindaa conformidad de accion atractiva,
asimismo las distintas relaciones del mercado. ardirectivos el analisis DAFO
es una herramienta eficaz el mismo que puede eBrse esquematicamente de la

siguiente forma.

Fortalezas Debilidades
. Personal capacitado . Maquinarias a medio uso
. Infraestructura apropiada . Subutilizacion de recursos
. Panificacion adecuada . jornada laborales inadecuadas
Oportunidades Amenazas
. Apertura de nuevos mercados | . Nuevos competidores
. Convenios gubernamentales . Aplicacion de nuevos impuestos
. Desarrollo tecnoldgico oportuno | . Sustitutos imprevistos
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3.3. Definicién de objetivos

Se detalla punto por punto los objetivos que setepden obtener con la
investigaciéon comercial. De esta forma, se sabeAsgupuede esperar del estudio y
que no representa un punto dificil de elaborarp pesulta imprescindible, sobre
todo para conocer el alcance del mismo y no espesaltados sorprendentes o

soluciones magistrales.

Los objetivos deben se€laros, Concretos, Realistas, Cuantificados, Dédidais,

con la finalidad de que sean desarrollados opontenge.

Los objetivos deben ser redactados, a fin de déetarrtos conocimientos que viven
para efectuar el estudio de mercado, y de losatifes comienzos de investigacion

que favoreceran al negocio.

3.3.1. Técnicas de elaboracion de un estudio dermado.

Un manual para el desarrollo de estudio de mergaéosirva para herramienta de
un exportador emprendedor hacia los mercados Asdimecesita de los siguientes

pasos:

1- Introduccién .- El objetivo del manual es dar respuesta stasetudes que
existen en un emprendedor a la hora de elaborastudio de mercado. Es
importante elaborar un estudio de mercado dangoroa los emprendedores que

deseen iniciar su actividad tratando de consopdayectos empresariales.

1.1. Es necesario considerar las siguientesppdra el manual propuesto.
a.- Se elabora el estudio de mercado, donde dannas fases que deben seguir el
realizar dicho estudio, incluyendo un modelo desentacion.
b.- Contar con importantes fuentes de informgcgm describen con especial
atencion de ventajas y desventajas a fin de sefeuc apropiadamente de

acuerdo a las insuficiencias.

1.2.- La importancia de un estudio de mercado.

1.3.- Tipos de estudios de mercado.
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2.- Estudio de mercado

2.1.- Fases de un estudio de mercado.

2.2- Presentacion de un estudio de mercado
2.2.1. Contextualizacion.
2.2.2. Andlisis de la demanda
2.2.3 Analisis de la oferta.
2.2.4. Andlisis de la comercializacion
2.2.5. Principales conclusiones

3. Principales fuentes de informacion

3.1. Fuetes de informacion primaria
3.1.1. Grupo de discusion
3.1.2. Entrevista en profundidad
3.1.3. Observacion directa
3.1.4. Técnica del cliente misterioso
3.1.5. Laencuesta
3.2. Fuentes secundaria
3.2.1. Principales fuentes secundarias iatern
3.2.2. Principales fuentes secundarias exser

4. Estudio de mercado (Ejemplo)

4.1. Contextualizacion
4.1.1. Presentacion de la empresa
4.1.2. Definicion del objeto de estudio
4.1.3. Delimitacion geografica del me@agddescripcion
4.2. Analisis de la demanda
4.2.1. Comportamiento de la demanda
4.2.2. Identificacion y evaluacién de $egmentos de mercado
4.2.3. El tamafio de mercado
4.3. Andlisis de la oferta
4.3.1. Comportamiento de la oferta
4.3.2. Estructura del sector
4.4. Analisis de la comercializacion

4.4.1. Andlisis del producto
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4.4.2. Andlisis del precio
4.4.3. Analisis de la distribucion
4.4.4. Andlisis de los proveedores
4.5. Principales conclusiones
4.6. Modelo de cuestionarios utilizadosktmabajo de campo
4.6.1. Cuestionario utilizado parafeuesta
4.6.2. Guion de la entrevista a exqgert
4.6.3. Guion de la entrevista a geede parques infantiles
4.6.4. Desarrollo de grupo de dis@usi
4.7. Fuente de informacion utilizada
5. Bibliografia. Sean éstas primarias o seatiad, que sirvieron de base para el

desarrollo cientifico de los conocimientos permitie ampliar la investigacion.
3.3.1.2.Indagacion de la informacion.

Las diversas tematicas y fuentes de indagacion, |paransformacion de su estudio,
en situacion de los procesos de los fundamentass ytipos de la investigacion.
Debido a que el directivo esta emprendiendo en tadaquestiones que deben
considerar en el momento de preparar un estudmeateado, al iniciar con todo lo
relacionado al mundo de las técnicas que se regueor los directivos para llevar a

cabo las averiguaciones.

El presente estudio conlleva una formacién deteadary administrada por expertos,
procurando conocer sus metodologias de uso y gitopp para que cuando exista
un emprendedor se analicen los propios mediosyvadrde métodos equivalentes en
la indagacion competitiva y como se incluye a tsadél proceso de estudio de

mercado.

Las técnicas que manejan los expertos en alguresooes son complejas y poco
frecuentes, dichas técnicas logran ser el origdngldatos, por las caracteristicas de

la informacioén a obtener.
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3.3.2. Fuentes internas y externas

Las fuentes internas y externas segun su procedéedos datos se debe considerar
como el origen de la informacion clasificadas eentes de datos primaros y las
fuentes de datos secundarios. De acuerdo a |laafetampuede elegir entre un tipo de

iniciacion, por costo, tiempo a utilizar o powigencia de la investigacion.

- Fuentes primarias.

Las fuentes principales son aquellas que suminisdetos determinados sobre el
problema a estudiar. Provienen de estudios deloseada medida, para detectar un
problema, examinar un escenario o una opinion sabitema o para medir datos de

mercado.

Por norma habitual, suele relacionarse datos adcksz por la organizacion, los
analisis obtenidos de las relaciones con los megscagvidencian argumentos
determinados a los principios de datos fundamentglee se enmarca en los

aspectos Internos.

Ante esto, un emprendedor no se podria proyectar faita de experiencia
empresarial y de no contar con relaciones transregakts con los mercados estara

en desventajas ante aquellos competidores quéanléogrado.

Precisamente, cuando se hace referencia a lasefudatdatos primarios y hemos
indicado que cuando proceden de la propia empmsa@sideradas internas, pues

cuando dichas fuentes de datos se adquieren & tlavérceros.

- Fuentes de datos primarios externos

Por mucho tiempo los datos externos han estimadoegitos basicos solicitados por
empresas especialistas en estudios de mercadoallsiempre ha sido considerado

un costo significativo que esta al alcance dedgam®mpresas y agrupaciones.

Cada vez hay mas investigaciones que determinéitugisnes publicas y privadas,
de direcciones, gremios de administradores, busquael acciones técnicas,

agrupaciones Independientes, representacionesiparegiones de jurisdicciones,
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entre otros. Varios estudios son infundados y est@disposicion para quienes deseen
analizar, requiriendo, pertenencia al colectivapprcionado.

Para los emprendedores que no estén preparadodactetnologia,necesitan
fomentar conocimientos a través de estudios tenigné deslizar personalmente las
aspiraciones, para ejecutar las consultas corrdggurs a examinar el escrito “in
situ”.*® Siendo una labor que conlleva a tiempo para obtelnespacio virtual, ain

en el caso de que no se cobre directamente poriegrgar nuevos retos.

Es trascendental considerar que los administraderésn proyectado y constituyan
previamente un potencial en los procesos de legamian, especificamente todo lo
relacionado al Internet, debido a que aprovisianaganismo pertinente a la red y si
es viable la banda ancha, resaltando la rentadilal mediano y largo plazo e

incluso ejecutan la generalizacion, para podetesgiar su vigencia al instante.
- Fuentes secundarias.

Las fuentes de datos secundarias personificanaseeindental papel ademés en el
lapso de la indagacion contienen datos genériassrightivos o de calidad, estudios
gue han estado delineados particularmente par@e&tgimiento de inconvenientes o

asuntos investigativos con datos relacionados.

Son informados por entidades publicas y suelentiexisodo aquel que desea
estudiar. Los informes divulgados por corporacicadsinistrativas que son de libre

acceso y se pueden conocer y analizar oportunaraergelugar de labores.

Ademas estan propagadas por entidades privaddab@adas tratando de amortizar
la inversion, con el propdsito de modernizar laestigacion. No obstante con datos
divulgados gratuitamente a nivel de indagacion iguiente permite descubrir la

investigacién que se desea consequir.

A continuacion se expone aspectos relevantes goendeontemplarse para iniciar
este estudio.

8 In situ es una expresion proveniente del vocatila lo cual significaén el sitio” “en el lugar’ o simplemente &qui
mismo”
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Se prepara el estudio con una preseleccion cong@atas datos en distintas tablas
tratando de escoger aquellas que tienen el nivetta media mas elevada, lo cual
conlleva en apoyar datos de nivel de estudios ificzaiones profesionales de tipo
medio y medio alto significativo con un buen nivéé¢ actividad comercial

priorizando aquellas que va a producir una cordiemlien un nicho de mercado
sobre ventas en diferentes meses del afio de lacgmolde un producto en los

mercados nuevos para él.

Es importante conocer a fondo a través de la igaestn todo sobre el proceder de
Su publico objetivo en estas localidades a lasquiere administrar. Se consideran
dos opciones: La primera es a través de un estiglipracticas de compra a una
empresa especializada el mismo que aportaria datedignos y la segunda

utilizando nuevos estudios que se hayan llevadiba pidiendo al emprendedor que

invierta en dicho estudio sobre todo en la etapaid® de su actividad.

Los estudios recientes sobre la problemética siamedites entre ellos: Organismos
varios, Instituciones publicas, Asociaciones engmiakes y demas Entidades cuya
mision es favorecer y preparar el progreso indalston reflexivos de la gran calidad
y de la funcidn orientadora para el empresariorestdrlo si no tiene experiencias los

estudios de mercado.

Existen programas para llevar a cabo los proyecios requieren inversion
administrativa y que en tiempos pasados se dejadamcriterio del sector

gubernamental, se debe llevar a cabo un estudimeteado que demuestre la
viabilidad del mencionado proyecto, para el cumiinto de dichos estudios que
indiscutiblemente tienen sus costos a nivel locptgvincial como datos concretos
de establecimientos comerciales de ventas de pxlusimilares para la

mercantilizacion.
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- 3.3.2.1. Tipologia de la informacion a obtener.

Teniendo claro las fuentes de datos y su utilizaeiemas del tipo de investigacion
proporcionan su organizacion correctamente, siremta de forma ordenada a los
objetivos de la investigacion que se pretende fbrarallevando a cabo un estudio
acerca de las actividades que se quieren logrelgresiendo ideas dedicando datos
secundarios y primarios que se tiene al alcandeféamacion elaborada, tratando

previamente por expertos.

Los estudios de mercados estan relacionados eedaa) que son llevados a cabo
por expertos y que por tanto se encuentran yaftranados al investigar en los
origenes de datos proporcionados si se utilizand&s que se enumeran por cuenta

propia, los resultados que se logren no son itisuties.

Se debe recordar que las técnicas de investigagién se exponen se internan en
averiguaciones que se desconocen a priori, y bleksrse en muestras para tratar de
comprender la globalidad de una situacion. Nstasiie, hay que exteriorizar lo
mas significativo sin ingresar en complicacionesai@ocimientos; para ello existen

dos grandes grupos las cuantitativas y cualéativ

3.3.3. Investigacién de campo.

Se aplica como un proceso sistematico de recoleatigo procedimiento y analisis
constituyen fundamentos a través de estrategiasabdeccion directa como la de

informacion respecto a la investigacion.

- Técnicas cuantitativas.

Al utilizarla permiten medir o cuantificar el alande un determinado fenémeno ya
que se indaga, cuantas personas de un conjuntoomimidores tendrian la
oportunidad de conseguir un producto a un predieragnado. Indudablemente es
trascendental valorar los negocios de una empresaa definitiva demostracion. Y
simultaneamente permite disefiar la destreza deosasids establecida a sus

objetivos. Los métodos mas utilizados son encuestdievistas y paneles.
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- Elecciéon de la muestra.

El procedimiento para formalizar una indagaciéncdikdad que proporcione datos
fiables, estan en la correcta eleccion de la maigsen el disefio del cuestionario.
Las muestras deben ser de un tamafo suficiente Qaea se consideren

significativos, esto es, para que efectivamente sepresentativas del grupo al que
se quiere estudiar. Pero para que sean eficaceddo®entos de la muestra deben

estar elegidos aleatoriamente.

Se utilizan una serie de procesos que varian derde al tamafo del grupo que
quiere investigar y de otros elementos. El delinglatamafio de la muestra se
establece fundamentalmente por el nivel que seraaspi que adquiera
representatividad. Para ello intervienen obseneslate la investigacidon que se
espera conseguir de forma consecutiva con laidehlde examinar la situacion
especifica y bien gestionada. Para obtener pregabiartas, cerradas, de eleccion, o

con preguntas filtro que se confirman cada cieettoplo.

La necesidad de tabular las consecuencias signifisa mediante técnicas
estadisticas, desviaciones tipicas, correspondenesaudios y otros parametros de

medicion que solicitan indiscutiblemente.

Se muestran ademas los testimonios de forma eeid®eidiante relaciones, escritos,
tablas y otros compendios que permitan manifestarfacilidad del estudio de las

derivaciones de la indagacion adquirida.
- Paneles.

Los paneles se utilizan en un conjunto fijjo y paewente seleccionado por su
representatividad del publico objetivo al que sbedexaminar. Los paneles son
esencialmente propicios para suponer de repreg@mtaormal y constante las
practicas de una sociedad que a través de las déaiones de entrevista de

capitales de indagacion como transmision o fredaen
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- Técnicas cualitativas.

Las técnicas cualitativas permiten facilitar todoimacion existente en habitos de
consumo como las caracteristicas que percibenrtmuptos, ademas emplazan la
participacion de expertos, en disefio y ejecuciérespdés del analisis, cuya

insuficiencia de situar el mejoramiento del mercado

Las metodologias cualitativas mas significativas: stnvestigacion  directa,

entrevista en profundidad y reuniones en conjunto.
A continuaciéon se manifiesta en qué fundamentda caa de ellas.
Observacion directa.

Se basa en la capacidad para ofrecer directamente metodologia, con
responsabilidad, preseleccion y practicas de coosyrel proceder que tienen los
consumidores y/o compradores. La observacion s e cabo en procesos de
racionamiento o de uso del beneficio. Los procgsm® procesar proyectos de
responsabilidad o modelos de reflexion y los obgstifundamentales de las

exploraciones.

Dejar ver con qué periodicidad se obtiene ekbeio.

- Descubrir quien, cuando, cédmo, con qué peridditj en qué territorios, y en qué
contextos se usa el beneficio. Y, adicionalmenigomunando también una pauta
establecida de investigacion, se puede valorarsddée la administracion de

servicio al beneficio a fin de que.

- Los términos expresados muestren los interesados| instante de valorar a
simple perspectiva el producto, tanto si lo dessobsin entremetimiento del

mayorista, cuando existe mediacion del mismo.

Existe la necesidad de considerar que prestesiadicionales solicitan

Tener presente ademas las objeciones mas fitesuen

Cuales son los requerimientos mas frecuenta® $a prestacion o producto.
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Hay otras situaciones que permite facilitar last@swa continuar y representar
recapitulaciones. La destreza propuesta es naturalitiva y supuestamente

espontanea para el emprendedor.

Este planteamiento se afirma a partir de aspeaiessg estan haciendo de forma
tradicional, natural y de una gran actividad adaahde indagar las condiciones de
los interesados. Sin embargo, la indagacién dekgeirdo de vista técnico de la
indagacion de mercados es mucho mas proyectadagauédinada y establecida, y
el andlisis de los datos seleccionados se estadiiegeriendo una tactica adecuada.

Las observaciones son variadas y se lleva a sabser tan amplia en su relacion y
representacion, considerando lo conveniente parmgirendedor que procede a
iniciar un negocio con su propio capital. Es negesidevar a cabo los objetivos
trazados, por lo tanto la observacion debe sermnatigespontanea, y particular, es
decir efectuada in situ, en una atmosfera no exwerado explicitamente, y sin
utilizar elementos competentes de sustento, cordeogamaras u otro tipo de

mecanismos.

Es necesario considerar el tipo de servicio o heoefel terreno, la expedicion
efectiva para el establecimiento del espectadora paplicar procedimientos
oportunos, lo mas conveniente es conocer cual @suakio que se va a tratar, por un
cliente, consumidor mas a fin de no llamar la datenale los compradores o
consumidores. En este sentido, es bueno contda@probaciéon de los propietarios

del negocio donde se va a establecer la deliberacié

Es trascendente reflexionar un periodo para esttseceptibilidades de los mismos en
base a la representacion como un cliente mas.t8irgbrio o0 espacio es legal, para
poder llevar a cabo las indagaciones con un egp@ditastintivo se admite que es de
beneficio para perfeccionar su gestion, se llegat® con indiscutible disposicion y
procesos Yy los resultados logran satisfaccione® yratan de llevar a cabo la
indagacion deliberada, considerando métodos prapwdos de indagacion, lo mas

trascendental para las indagaciones es recapseiieg lo observado.
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- Entrevista en profundidad.

Este tipo de entrevista conlleva a realizar pragcbn experiencia en el lugar de los
hechos cuya informacion se obtiene de los espsteig)ipara lo cual es importante
enfocar el tema de la entrevista explicitamentesdBeel punto de vista de los
Estudios de Mercado, es necesario seguir un proéadio para ampliar su accion y

lograr beneficios planteados.

Es beneficioso proyectar la relacion adecuada paraar lo mas aconsejable en la
generalidad de los conocimientos. Para ello sebles& una representacion o
comercializacién de preguntas y propuestas deoljstivos que proyectamos
investigar. No es preciso establecer con exactiudfrecimiento que se obliga

presentar, pero hay que tener claro el problema.

Asimismo es trascendental que un experto manifiestetotal libertad, no se debe
desechar las discreciones del entrevistado y eéstigador al escuchar sus
razonamientos. Es imperioso que el razonamientmoeacimientos universales con
aportes de datos determinados de gran utilidad ey apticipadamente no se ha
preparado y debe seleccionar los elementos adexuadmmprometidos de una
disposicion. El experto en explicitos conocimienédgunas veces lleva un tiempo

considerable estableciendo un compromiso impresxdend
Por ejemplo

Al informar acerca de mecanismos, materiales y magas que se utilicen en un
enlace decisivo que constituya una distribuciondiegctivo colocara de formidable
indagacion sobre el contenido y en conjunto poaeenes reveladoras para perfilar

recapitulaciones en patrocinio de los objetivosigados.

Para lo cual es preciso que el directivo deba gvasague se efectien metas
esperadas a través de logros de objetivos manejaaitibdades aplicadas en el

instante adecuado y cuando efectivamente se pnecise

Los competitivos del estudio de mercado, hacensénén las metas institucionales

con la finalidad de lograr mentas institucional@emo método eficaz para situar a
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los expertos eficaces. Otra forma de realizarltoesando es a través de la persona
gue evidencia los Objetivo propuestos.

Una entrevista planificada y dirigida de la mejomfia posible, tiene una duracién
aproximada de 30 a 60 minutos aproximadament®@ &spende del problema a
tratar y del grado de espontaneidad que se instluaste el razonamiento, este tipo
de técnica se tiene en cuenta considerablement@rglonente sensible, la empatia,
el rompimiento universal seguir todas aquelladasegue se manipulan en los

conocimientos de informacién particular.
- Reuniones en grupo.

Esta destreza no es adecuada para un individexperto debido a que la practica
reside primordialmente en reunir a personas, dectarexclusivo que entre ellas no
hay correspondencia y que se impliguen con temasespondientes. Hay

conocimientos, entre ellos el “Focus GrodpExiste reunir minimo 6 personas y un

maximo de 12, para ello consta un especialista.

Existen métodos que permiten puntualizar elemeti¢ogna alineacion determinada
y un adiestramiento cuyas consecuencias requieeegiaita determinacion con

definiciones adecuadas. Actualmente se derivadasiad de grabar las reuniones,
siempre que lo permitan los colaboradores y seacmente viable, para conocer el

contenido de forma total cuyo analisis sea perfg&widencie eficiencia y eficacia.

Los argumentos conllevan a reflexionar que los itesrsuponen un transcendental
precio en expansion de capitales y de especialisiasultdneamente del valor
econdmico, se debe incurrir a participantes, cwgiaccorrespondera ser relacionado

con su aptitud profesional a nivel de compromiso.

¥ Focus Group tal como se lo denomina en inglésGoupo Focal, como se lo llama en el idioma espafiol, esipm de

técnica de estudio empleada en las_ciencias sociale en trabajos comerciales que permite conocer stediar las
opiniones y actitudes de un publico determinado
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La responsabilidad ocupa el nivel competitivo qaegfieren de forma inalterable y

de acuerdo al estudio de mercado programando ocacief alcanzar los elementos

relativos, con el estilo del costo que percibe exdiiciario, reflexiones historicas,

carencias, entre otras indagaciones de beneficio

3.3.4. Interpretacion de datos.

Las encuestas que se realizan son fundamentalela doma de decisiones

demostrando que existe la necesidad de realizamanual y a través de él

desarrollar estudios de mercados, cuyos benefigiado los exportadores existentes

y exportadores emprendedores que inician sus regoon diferentes productos y

servicios con miras a comercializarlo en los meassadhdinos.

3.3.5. Informe final.

Para realizar un informe acerca del manual pamrsildio de mercado se deben

considerar una serie de aspectos basicos panzetwtadera planificacion pudiendo

desarrollar

proyectos acorde a los requerimiegtoecesidades del exportador

emprendedor y por su puesto al mercado que coersiaés apropiado.
Cuadro.-16.

Aspectos a considerar para desarrollar el manual

~

DS

# | Aspectos a Considerar Contenido
1 | Definicion del problema - Qué queremos estudiar
- Cudl es nuestro proposito
- Qué queremos conocer
2 | Analisis previo de la situacion | - Interna y externa
3 | Analisis DAFO - Debilidades y amenazas
Fortaleza y oportunidades
4 | Definicién de objetivos - Qué queremos conseguir
-Objetivos: claros, realistas y concisos
5 | Analisis de la informacién| - Fuentes internas
disponible - Fuentes externas
6 | Eleccion de la muestra - Pablico objetivo
7 | Eleccién de técnicas de estudio - Cuantitativas, cualitativas
8 | Recogida - Elaboracion e interpretacion de dat
9 | Informe final - Presentacion de conclusiones

Elaborado por: Autor de la tesis.
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3.4.Andlisis situacional.

Esquema de elaboracion del estudio de mercado.

Definicion del problema
- Que se estudia

- Cudl es el proposito

- Que se desea conocer

Andlisis previo de la situacion
- Externa
- Interna

Analisis DAFO

Definicion de objetivos
- Que se desea conseguir
- Objetivos claros y concisos

Andlisis de la informacién
disponible
- Fuentes internas
- Fuentes externas

Eleccién de la muestra
- Publico objetivo

Eleccion de las técnicas de
estudio
- Cuantitativas
- Cualitativas

Recogida elaboracion e
interpretacion de los datos

Informe final y conclusiones

Como se puede evidenciar este es un modelo migadtil que adquiere importancia
para realizar una investigacion de mercado.

Analizando la definicién del problema permite de&tedodos los pormenores que
existen en este entorno Yy que facilita identrfilzes acciones a desarrollar. El
andlisis previo de la situacidén conlleva a fomemfaconocimiento en el aspecto

externo que es el mercado o interno que se rekadon la empresa. De igual forma
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el analisis DAFO permite demostrar la situaciorleeque se encuentra la empresa
partiendo dicho andlisis de las debilidades y amesgara contrarrestar con las
fortalezas y las oportunidades. La definicion dgetivos es lo que nos permite
conocer hasta donde se quiere llegar y a partiellde planificar las acciones
necesarias para lograrlo. Es importante tener prespie un producto puede estar
dirigido al publico en general pero sin embargalebe seleccionar a qué tipo de
cliente es el que estd determinada la meta y t& par aquella eleccion hacer la
respectiva investigacion de campo, aplicando tésnisean estas cualitativas o
cuantitativas. Una investigacion de campo bienizadh conlleva a obtener
resultados confiables y a través de ellos la int¢agion necesarias para proceder a
ejecutar las actividades propuestas. El informe spueecalice depende de todos los
argumentos que se han dado en cada paso y es lgagaepermitir definir las

conclusiones finales.

3.5.Anélisis Interno.

- Caracteristicas del segmento meta

En esta etapa debe identificar, de manera objdtgaposibles clientes que pueden
tener su empresa, donde estan, cuantos son, qaéterasticas. Para definir su

segmento necesita conocer datos tales como: Eebaal, ingresos, gustos, habitos de
compra, estado civil, tamafio de familia, ubicacémrtontinuacion un ejemplo de la

importancia de segmentar un mercado. La investigade mercado para incluir en

un negocio la comercializacion de un producto degmo.

- Primero segmenté geograficamente

¢, Qué sectores va a cubrir?.

- Segundo, segment6é demograficamente

¢, Que producto va a vender ¢ qué edades abarca?

¢ A qué tipo de clase social va dirigido el prodficto

¢,Dénde encuentra a los consumidores de acuesdoegddes seleccionadas.

¢,Obtuvo su mercado potencial?.
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- Demanda potencial

Una vez que ha definido el segmento de mercado yriatacaracteristicas de éste,

estime el consumo aparente de su producto o servici
- Numero de clientes potenciales

¢ A qué tipo de clientes va dirigido el producto?

- Consumo mensual aparente del mercado
¢.Cuanto se va a vender?

3.6. Andlisis Externo

Oferta Exportable

Calidad, Cantidad
1 Gestidon de Cumplimientos de _‘
produccion normas técnica_s del
mercado destir
. L, Productos
Formalizacién, que
Gestion de cumplimiento  de satisfacen
empresarial obligaciones, — lo que el
finanzas, capacidad mercado
externo
By Envases y embalajes,
Gestion de incoterms, DFI,
exportaciones medios de pagos

Al realizar un analisis externo se considera urtgso en la empresa cuya finalidad
es sacar provecho de los productos dirigidos hlasiamercados externos cuya

finalidad es expandir las ventas y aprovechar laartonidades de difundir las
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ventas. Al realizar un analisis acerca de lasunstancias internas de la empresa y
del mercado local y del entorno en el cual openaalgunos casos las empresas
internacionalizan sus operaciones, a través deelgmrtaciones y se deben

considerar los siguientes aspectos:

- Alcanzar beneficio de las oportunidades de logaties de Libre Comercio
(TLC’s).que existan.

- Organizar una partida anexa de ingresos para dalvéas eventualidades del
mercado.

- Desarrollar la capacidad de la empresa a despigaslumen de elaboracion,
lograr un nivel mas eficaz de capacidad beneficidsala organizacion con
desplazamiento de aplicacion a los procesos.

- Acrecentar el volumen de elaboracion para solvem@stos unitarios de
elaboracion y ganar capacidad en el mercado interno

- Disminuir eventuales fluctuaciones fruto de ungado interno establecido.

- Desarrollar la aptitud y capacidad de los prodycasaves de la practica que se
logra cuando la organizacion y sus productos seeptan a la competitividad
universal, lo que a su vez trasciende en un progesslas competitividades
gerenciales.

- Diferenciar el compromiso de estar en un solo nikrca

- Desarrollar el poder de contratacion para la oldende insumos.

- Perfeccionar los gastos y bienes de capital.

- Nuevos productos o perfeccionamiento de los yaeniss.

- Ampliar el tiempo de existencia de un producto ratoducirlo en diferentes
mercados.

- Ampliacion de la produccion y reproduccion de eroplg persuasion de divisas.

- Fomentar ventajas comparativas.

Para realizar u andlisis externo es importanteiderss estrategias como un proceso
elemental para instaurar los componentes que Isgatdn, para alcanzar perspectiva
competitiva en el mercado externo. La organizatitrna correspondera expresar a
la habilidad programada. La gestion se concibe ctamaplicacion de capitales y

destrezas de la organizacion en el medio que carépidamente, considerando las

76



circunstancias y valorando los compromisos de rdoua los objetivos y metas
claras. Es necesario que se consideren una sei@etdees para una empresa que se
dedique a la exportacion, combinando cada unolde. eEl esquema que se presenta
a continuacion es una muestra de un proceso guesagjuirse para lograr objetivos
claros y concretos.

La dimension de la empresa exportadora dependéa deombinacion de los

siguientes factores

Tipo de producto que | Bienes de consumc | Perecederos
se comercializa
Duraderos
Pesados

Equipos

Instalaciones
completas

Mercancias abordadas y
consolidadas y plazos de
realizacion para empresas.

Bajo licencia, empresa

Objetivos a alcanzar , -
mixta, empresa propia

Fabricacion en pais

extraniert
Medios con que se cuentan
Equipo humano Medios materiales
Red comercial, Capacidad de produccion.
organizacion, capacidad de aumento de capi

formacién progresiva
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3.7. Marketing Mix.

Producto: Precio:

Variedad de productos, calidad, Precio de lista, descuentos,
caracteristicas, marca, envase, complementos y forma de
tamafios, servicios, garantias |y paqos

Cliente meta
Posicionamiento

buscando
Promocion: Plaza:
Publicidad, venta personal, Canales, cobertura, surtido,
merchandising, relaciones ubicaciones, inventario,
publicas. transporte logistica.
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Capitulo 4.

Elaboracion de los resultados.

Objetivos del capitulo.
Desarrollar sistematicamente la elaboracion ddteefs.

4.1. Resultado de los datos.

4.1.2. Fuentes primarias.

Cuando el producto es puesto en marcha necesilalagdgien un determinado
periodo. El estudio de mercado conlleva a domisgeetos de gran trascendencia
gue direccionan hacia la competitividad, para eBonecesario dar respuesta a las

siguientes preguntas.

- ¢ El producto que se ofrece sera de gran aceptaniél mercado?
- ¢, Como se percibe el producto en comparaciorelcde la competencia?
- ¢ Las expectativas de los clientes seran favesabl

- ¢ Las caracteristicas del producto seran praicia

Existen herramientas basicas como fuentes pamapie deben ser consideradas;

tales como:

- Conceptos

- Productos

- Cumplimiento
-  Nombres

- Envases

- Investigacion
- Publicidad

- Seguimiento

- Crecimiento y Madurez

79



Entre las fuentes de informacién primaria se dastaademas, la descripcion, el

desarrollo de la técnica y las ventajas y desvasitaj

Otro aspecto de la informacién primaria son logpgsude discusion, las entrevistas
en profundidad, las observacién directa y técnidek cliente oculto donde se
formule en cada una de ellas la descripcion, squdello de la técnica, las ventajas

y desventajas.

Entre los que prevalece la descripcion y el deBarde la técnica estan las encuestas
donde predomina la descripcion, el perfeccionaroielet la técnica que considera
ciertas fases como la informacién que quiere obteridipo de encuesta, el disefio
de cuestionario, tamafo de la muestra, trabajoadepo, tratamiento de datos y

analisis de resultados, ademas de las ventajasveikajas.
4.2. Fuentes secundarias.

En las fuentes secundarias se exteriorizan rassiigaciones generadas con
anterioridad cuya finalidad es que sean ditexe a otras. Los principios de la
informacion secundaria establecen una reveladdauacsdn conjuntamente en el
proceso de la informacibn que hacen referencia frnracion genérica,

representativas o0 de particularidad, estudios qusegn etapa disefiadas
exclusivamente hacia el proceso de obstaculos mopitos investigativos con datos

correspondientes a la investigacion y contiengéosdeuantitativos o cualitativos .
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Conclusiones.

El desarrollo de la investigacion ha permitido izzal las conclusiones acerca del

trabajo investigado.

- Un manual de investigacion de mercado es una hmmémbasica para el
exportador emprendedor que comercializan sus ptoslua los mercados

Andinos.

- La utilizacién y aplicacion del manual facilita eumplimiento de objetivos

planteados.

- Las entrevistas a expertos amplios el esquemeerafiat respecto al producto, el
mercado Yy los clientes.

- En las entrevistas 0 encuestas no siempre estoaalce los datos cuantitativos

en muchas ocasiones se debe a razones técnicas.

- Los datos complementarios y preliminares son baspara iniciar un proceso

indagatorio de un estudio de mercado.

- Las fuentes de datos secundarios son informaciergsnas provenientes de

instituciones tanto publicas como privadas.

- Un estudio de mercado requiere de la confiabildiatbs recursos para la toma de

decisiones.
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Recomendaciones.

Tomando como referencia las conclusiones emitgasecomienda lo siguiente.

- Si un manual de investigacion de mercado es camgldaina herramienta basica
del exportador emprendedor es necesarios que OO una investigacion de
campo acerca de las necesidades existentes emdasados Andinos cuya
finalidad es promocionar productos y serviciosrdeoa las necesidades de

mercados definidos.

- Para el logro de los objetivos planteados se resala que en primera instancia
se considere las observaciones directas previaa @lanificacion y la utilizacion
de plantillas con factores definidos a observanisma que va a permitir anotar
los resultados de las observaciones con miras iir elas conclusiones

respectivas.

- Se recomienda la aplicacion de entrevistas en pdadad que se realizan con
expertos para lo cual se sugiere las preguntagabia fin de que el entrevistado
aflore sus pensamientos y criterios respecto ahtdPara evitar dejar de lado
detalles importantes se debe hacer un resumerdaims obtenidos de mayor

interés.

- Si no se logra conseguir a través de encuestantrevistas los datos
cuantitativos, se recomienda utilizar fuentes degrimarios y externos en
sectores definidos tales como Entidades MuniefpaCamara de Comercio,
Ministerio de Industrias, Empresas, Gremios, eatres Organismos sean estos

publicos o privados.

- Para el proceso indagatorio se recomienda comsidi@entes especificas y de
calidad donde se avizore cualitativamente larméxion, criterios de expertos, y
sobretodo un analisis donde se evidencien lasidatdds, amenazas, fortalezas y
oportunidades, a fin de tomar la decision adecuesiaecto a iniciar un proceso

de comercializacion de determinado producto.
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Siendo las fuentes de datos secundarios consideeatizrnas y que provienen de
instituciones tanto publicas como privadas es de gnportancia recurrir a ellas

para obtener una informacion adecuada y fidedigna.

Si un estudio de mercado requiere de la confiailide los recursos para la toma
de decisiones se recomienda utilizar los recurpaga la toma de decisiones,

cuyas probabilidades de éxitos son muy elevadas.

En la realizacion del estudio de mercado existentes secundarias por lo tanto
se sugieren que estas sean seleccionadas enesieintde acuerdo a las

necesidades del estado de mercado.

En una investigacién de mercado es necesario goagsa uso de las doce reglas

de oro.

Si el manual de desarrollo propuesto estd dimeecio para comercializar con
los mercados Andinos se recomienda que seaideoado una de las

herramientas de mayor utilizacion para realitastidio de mercado.
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Miembros de la Comunidad Andina

&
miembros de la Comunidad Andina

Estados miembros

==Estado Plurinacional de Bolivid969

mmRepublica de Colombi@l969

mimRepublica del Ecuadd@i969

I BRepublica del Per(1969

Estados asociados

—Republica Argentingd2005

EERepublica Federal de Bragf005

B=Replblica de Chil€2006

==Republica del Paragud2005

=Replblica Oriental del Urugug2005

Beul a Republica de Chilabandond el Acuerdo de Cartagena en 1976. Después,
retornaria como miembro asociado de la CANR@dG
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msml a Republica Bolivariana de Venezuétegreso a la CAN eth973 Se retird
en 2006 de la Comunidad como protesta a los fuilit@sque firmarian
Colombia y Peru con Estados Unidos.

Anexos N.- 2

Estudios de mercado
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¢, COMO SE HACE UN ESTUDIO DE MERCADO?

DEFINICION DEL PROBLEMA.

ANALISIS PREVIO DE LA SITUACION ACTUAL.

ANALISIS INTERNO

ANALISIS DE RECURSOS PROPIOS Y DISPONIBLES.
ANALISIS DE COSTES.

EL MARKETING MIX.

ANALISIS DEL PRODUCTO

ANALISIS DEL PRECIO

ANALISIS DE LA POLITICA DE COMUNICACION.

ANALISIS DE LA DISTRIBUCION.

DETERMINACION DEL MERCADO POTENCIAL

ESTUDIO DE ACTITUDES Y EXPECTATIVAS DEL PUBLICO OHITIVO
ANALISIS EXTERNO.

ANALISIS DEL SECTOR Y DEL MERCADO DE REFERENCIA
INDICE DE SATURACION DEL MERCADO POTENCIAL.
ANALISIS SOCIOECONOMICO DEL MERCADO POTENCIAL
EXPECTATIVAS DEL MERCADO Y CICLO DE VIDA DEL PRODUCO.
ANALISIS ESTERTEGICO DE LA COMPETENCIA.

ANALISIS DAFO

DEBILIDADES, AMENAZAS, FORTALEZAS, OPORTUNIDADES.
DEFINICION DE OBJETIVOS

TECNICAS DE ELABORACION DE UN ESTUDIO DE MERCADO.
SEGUN LA PROCEDENCIA DE LOS DATOS.

FUENTES PRIMARIAS.

FUENTES SECUNDARIAS.

SEGUN LA TIPOLOGIA DE LA INFORMACION A OBTENER.
TECNICAS CUANTITATIVAS.

ENCUESTAS.

PANELES

TECNICAS CUALITATIVAS.

OBSERVACION DIRECTA.

ENTREVISTA EN PROFUNDIDAD.

REUNIONES EN GRUPO

CONCLUSIONES.

ESQUEMA DE ELABORACION DEL ESTUDIO DE MERCADO
DOCE REGLAS DE ORO.

RELACION DE FUENTES SECUNDARIAS
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GUIA DE APOYO AL EMPRENDEDOR

“COMO REALIZAR UN ESTUDIO DE MERCADO”
GLOSARIO DE TERMINOS.

BIBLIOGRAFIA RECOMENDADA

PASOS PARA REALIZAR UNA EXPORTACION

EVALUACION DE LA EMPRESA

Estudio De Mercado y Localizacion de la Demanda
Exportador Recibe Confirmacion de la Apertura da Garta de
Crédito a su Favor y Contrata el Transporte

Exportador tramita en caso de requerirse regisindasio.

Visto Bueno, autorizacion expresa o inscripciéioadad correspondiente
No requiere certificado de origen

Se requiere certificado de origen solicitud deltiieado de origen
Preparacion de la mercaderia

El exportador adquiere y diligencia el certificatkexportacion
Productos que no requieren visto bueno

Productos que requieren visto bueno intervencipnegas
Presentar la mercancia en aduanas

Embarcar la mercaderia
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Guia de Plan de Exportacion.

1- Introduccion: ¢ Por qué la empresa debe exportar?
2- Parte I: Politica de exportacion de la empresa.

3- Parte Il: Analisis situacional.

"IlJProducto / Servicio.

[I[JOperaciones.

[1JOrganizacion y personal para la exportacion.
[J[JRecursos de la empresa.

[J[JEstructura de la industria, competencia y demanda.
4- Parte 1ll: Comercializacion.

C[Jldentificacidn, evaluacion y seleccion de mercauljstivo.
[1[1Seleccion de productos y precios.

“1[JMétodos de distribucion.

CJJTérminos y condiciones.

[1[1Objetivos de venta y proyeccion de resultados.

5- Parte IV: Estrategias.

[l ]Estrategias para paises objetivos primarios.
[I[]Estrategias para paises objetivos secundarios.

6- Parte V: Analisis economicos.

T1l1Proyeccion de estados de resultados.
C1l1Proyeccion de flujo de fondos.

C10JAnalisis de indicadores.

7- Parte VI: Implementacion.

CJ[JPlan de implementacion.

[1[1Seguimiento.
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8- Anexos.

Anexos N.- 3

Paises miembros
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Manuales del exportador por paises miembros

Estados Miembros:

Bolivia.

Repiblica de Bolivia - .. .
Regresentanbe Direccion Calle G, El Cangrejo
CARLOS AGUIRRE BASTOS Embajada:

Teléfonos: 269-0274

Fax: _264-3868

E-mail:

Welb:

Apartado:
Colombia.

MANUAL DEL EXPORTADOR
| Republica de Col bi
Res:ése:fantee ombia Direccion Calle 53 Este,
- GINA BENEDETO DE VELEZ Emhajada: Urbanizacion Marbella

Teléefonos: 264-9266 / 264-9731

Fax: 223-1134

E-mail: emcolpan@cocwpanama.net

Web:

Apartado:

Ecuador.
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Republica del Ecuador
Representante
PABLO VILLAGOMEZ ai

Per.

Repiblica del Perna
Representante
JOSE ANTONIO BELLINA
ACEVEDO

- Estados Asociados:

Argentina

I Repiiblica Argentina
* | Representante
ERNESTO MAMO PFIRTER

Direccion
Embajada:

Calle 50y 53,
Urbanizacion Marbella

Telefonos:  264-2654

Fax: 223-0139

E-mail:

World Trade Center, piso
12, Ofc. 1203 - Calle Joseé
de la Cruz

Direccion
Embajada:

263-1556 f 223-1112

Teléfonos: 5.5 —ocs

Fax: _269-6809

E-mail:

embaperu@cablecnda.net
Web:

Apartado:

Calles 50 y 53,
Uranizacion Obarmiao, Edif.
Banco Atlantico, Piso 7

Direccidon
Embajada:

Teléfonos: 264-6561 / 264-6989

Fax: 260-5331

E-mail: _embargen@c-com.net.pa
Web:

Apartado:
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Brasil

O Repiiblica Federativa de Brasil
Representante Direccion

Calle Elvira Méndez 24,

LUIZ TUPY CALDAS DE MOURA Embajada: - El Dorado, ler. Piso,

Campo Alegre

Teléfonos: 263-3322

Fax: 2659-6316

E-mail: embrasili@org.pa,

Web: www.embrasil.org.pa

Apartado: _0816-00543

Chile
* Repiiblica de Chile N . .
. - RaEresentante Direccion Via Espar_la, Banco de
JAIME ROCHA MANRIQUE Embajada: Boston Pisa 11

Teléfonos: 264-4317

Fax: 263-5530

E-mail: echilepa@cwpanama.net

Web:
Apartado:
Paraguay
= x;ggéﬁfa:fel raraguey Direccion  Calle Juan XXIII

EDUARDO MANUEL YNSFRAN ~ Embajada:
SALDIVAR (Encargado de Negocios)

Teléfonos:  263-4782

Fax: 269-4247

E-mail: embapar pa@cwpanama.net

Web:

Apartado:

Uruguay.
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MANUAL DEL EXPORTADOR e

{4 === Republica Oriental del Uruguay .
s Representante Direccion Calle 50

DOMINGO SCHIPANI Embajada:

Telefonos: 264-2838 / 264-8389

Fax: 264-8908

E-mail:

Web:

Apartado:

La Comunidad Andina (CAN) es un organismo regional de cuatro
paises que tienen un objetivo comun: alcanzar sardwdlo integral, mas
equilibrado y autdbnomo, mediante la integracionr@adsudamericana y
latinoamericana. El proceso andino de integraciéningcio con la

suscripcion del Acuerdo de Cartagena el 26 de rdayiD69.

Esta constituida por Bolivia, Colombia, EcuadorerP ademas de los

organos e instituciones del Sistema Andino de tat@gn (SAIl). Antes

de 1996, era conocida comoR&cto Andino o Grupo Andino.

Venezuela fue miembro pleno hasta el 2006. Chilgir@mente fue

miembro entre 1969-1976, pero se retir0 duranteégmen militar de

Augusto Pinochet debido a incompatibilidades enkae politica

economica de ese pais y las politicas de integraledda CAN. Este pais
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es Miembro Asociado desde el 20 de septiembre @6, Ziero ello no

supone el reingreso a la CAN.

Ubicados en América del Sur, los cuatro paisesnasdagrupan a casi

101 millones de habitantes en una superficie dé830D0_kildmetros

cuadrados, cuyo Producto Interno Bruto nominalssiena ascenderia en

el 2011 a 600 291 millones de dolares
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