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1 MAPA DE LA ASIGNATURA

ANALISIS MULTIVARIADO DE MARKETING

PROPOSITO GENERAL DEL MODULO

Hoy en dia no es posible desligar la investigacion de mercados, de ninguna actividad académica
que esté orientada al marketing, no sélo por las cambiantes tendencias del mercado, sino
porque las dinamicas del consumo se han transformado radicalmente, hoy el consumidor ha
dejado de ser pasivo, para convertirse en un ente de control y dinamizador del proceso de mar-
keting.

El consumidor actual es mucho mas exigente que el de afos atras, la gran cantidad de oferta de
productos y servicios en el mercado, lo han llevado a ser mas critico frente a sus habitos de
compra, lo que le ha generado al marketing, la necesidad de comprender alin mas a ese consu-
midor, de entender sus necesidades, anhelos, aspiraciones y de ofrecer alternativas de valor
agregado para tener éxito en el ambito comercial.

En este sentido, la investigacion de mercados basada en los analisis multivariables, tiene como
finalidad analizar simultaneamente conjuntos de datos, para asi determinar, cual es la contribu-
cion de cada uno en el resultado del evento o el objeto de investigacion. Esta técnica constituye
una actividad fundamental en cualquier organizacion moderna. Su funcién principal es propor-
cionar informacion para la toma de decisiones, por lo tanto debe ser entendida como una activi-
dad que aporta conocimiento de valor para comprender situaciones o problemas, que reducen
el riesgo o la incertidumbre en la toma de decisiones y que en otras ocasiones, sirve para con-
trastar la efectividad de acciones tomadas en el pasado.

Analisis Multivariable de Marketing aportara los instrumentos necesarios para determinar de
acuerdo a los resultados de la investigacion de mercados, cuales variables se relacionan con
otras, para arrojar insigths de valor que estén en funcion de las decisiones comerciales, estraté-
gicas y del marketing mix en las compaiiias.

OBJETIVO GENERAL DE LA ASIGNATURA

Proporcionar a los estudiantes, los conocimientos propios a la investigaciéon de mercados con
enfoque multivariable, tanto en su dimensién teérica como practica, como un instrumento
orientado tanto al desarrollo de acciones de marketing, como a la consecucion de informacion
sobre la realidad del mercado y de los consumidores, proporcionando asi mismo herramien-
tas de aplicacion y utilidad para el ambito empresarial y de mercadeo.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

UNIDAD 1:

Transmitir al estudiante el concep-
to, finalidad y aplicacion de la
investigacion de mercados con
enfoque multivariado, en su cali-
dad de instrumento que sirve de
input al sistema de marketing en la
toma de d i y imi
to general de las dinamicas del
mercado.

UNIDAD 2:

Conocer una teoria y metodologia
practica y clara para la

UNIDAD 3:

Familiarizar al estudiante con las

del proceso de segmentacién de
ablicos enfocado a la investig

;IOn de mercados.

basi en el y
tabulacion de datos desde una
optica lo mas aplicada posible, asi
mismo los pasos y técnicas de
pr ion de resultados a nivel

empresarial.
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1 UNIDAD 1 GENERALIDADES: INVESTIGACION DE
MERCADOS CON ENFOQUE MULTIVARIADO

Iniciate en el tema de la mano de expertos mediante videos didacticos cortos.

66

Las siguientes direcciones corresponden a
videos que te ayudaran a la comprensiény el
mejor aprovechamiento de la unidad y que pueden
ser bajados de YouTube.

P i () 238/444

La importancia de la Investigacion de Mercado Enlace

La importancia de la investigacion de mercados: Video que logra mostrar desde diversas perspectivas la
importancia de la investigacion de mercados, ademas de las principales preguntas y variables que intervienen en
este proceso y las diversas técnicas de investigacion.
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P » ) 844/1525

Diez casos de investigacion de mercados Enlace

Trabajo realizado por un estudiante del Instituto Tecnoldgico del Norte en México, donde se ejemplifican algunos
casos exitosos de investigacion de mercados y las técnicas de investigacion utilizadas para ello.

1.1 RELACION DE CONCEPTOS

El desarrollo del tema central de la Unidad 1, se hard con base en la definicién del analisis multivariable. En nuestro
caso se tienen 2 mapas conceptuales, asi:

Mapa conceptual 1 analisis multivariado -Unidad 1

ANALISIS MULTIVARIADO DE MARKETING

Entendiendo el comcepto

Etapas a seguir para el analizis

Disti i ivariables

Es un conjunto de metodos estadisticos que tienen como objetivo analizar
conjuntos de datos simultaniamente, el sentido de que hay varias
variables medidas para cada individuo U ocjeto estudiado.

Objetivos

Dependencia

Interdependencia

Disefio de analisis

Disefio de analisis

Interpretacion de
resultados

Validacion de analisis

Objetivos
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Autoria propia
Mapa conceptual 2 andlisis multivariado -Unidad 1

El analisis multivariado como herramienta

para la toma de deciciones

La investigacion de mercados como
parte integral de la organizacién

La cultura organizacional Productos y servicios Apricacion de resultado
el rendimiento de la empresa con valor agravado en la empresa

Autoria propia

1.2 OBJETIVO GENERAL

Transmitir al estudiante el concepto, finalidad y aplicacion de la investigacion de mercados con enfoque

multivariado, en su calidad de instrumento que sirve de input al sistema de marketing en la toma de decisiones y

conocimiento general de las dinamicas del mercado.

1.3 OBJETIVOS ESPECIFICOS

9 Comprender la esencia del anélisis multivariado de marketing, ademas de sus objetivos y aplicacién practica

en la investigacién de mercados.
9 Aplicar el anélisis multivariado de marketing como una estrategia para la toma de decisiones acertadas en

las empresas.
9 Analizar los distintos métodos de analisis multivariado de marketing
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2 TEMAS ANALISIS MULTIVARIADO DE MARKETING:

2.1 TEMA 1 ENFOQUE DEL ANALISIS MULTIVARIADO DE
MARKETING Y SUS OBJETIVOS PRACTICOS.

Para poder comprender adecuadamente el tema del anélisis multivariado de marketing, es fundamental y esencial
gue se aborden los elementos que fundamentan la investigacion de mercados para la empresa.

Antes de comenzar con este tema te invitados a pesar en |os siguientes:

éEs posible predicir el nivel de gastos de una persona, de acuerdo a sus ingresos, nivel educativo y sexo?

Autoria propia

éCuales son los atributos fisicos y emocionales que busca un cliente a la hora de elegir entre un carro y no otro?
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Autoria propia

éCrees que el estrato socio econdmico, el sexo y la edad influye en la seleccién de la universidad y asi mismo la
carrera o programa académico?

UNIVERSITY
- \p.
L 1
1785 T gk

UNIVERSITY

1833 University
| I | ;I S 4 I

Autoria propia
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Las respuestas a estas tres preguntas es si, ya que en el
contexto actual, las personas toman sus decisiones de
compra basados cada vez en mas variables, si bien hace
algunos afos se podia segmentar perfectamente al
mercado de acuerdo a su ubicacion geografica, ya que
se compartian gustos y necesidades, hoy se hace
indispensable el estudio de mercados basados en
variables de tipo psicologico, social, aspiracional y de
estatus, para asi responder de forma correcta a las
necesidades de cada publico objetivo de la empresa.

7

211 ¢QUE ES EL ANALISIS MULTIVARIABLE EN
MARKETING?

Esta técnica de investigacion, agrupa varios métodos estadisticos que tienen como objetivo analizar
simultaneamente conjuntos de datos, en el sentido de que hay multiples variables que intervienen o determinan
el resultado de una investigaciéon de mercados.

Su razén de ser radica en un mejor entendimiento del objeto de estudio, obteniendo informacién Relevante
para la toma de decisiones, que los métodos estadisticos univariantes (una sola variable) y bivariantes (dos
variables) son incapaces de conseguir

Hair et al. (1999) dice:
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“Las mujeres y hombres de negocios de hoy no pueden seguir
aproximaciones ya pasadas en las que los consumidores eran
considerados homogéneos y caracterizados por un numero pe-
quefio de variables demograficas. En su lugar, deben desarro-
llar estrategias que atraigan a numerosos segmentos de clien-
tes con caracteristicas demograficas y psicograficas diversas
en un mercado con multiples restricciones (legales, econémi-
cas, competitivas, tecnologicas, etc.). S6lo a través del analisis
multivariante las relaciones multiples de este tipo podran ser
examinadas adecuadamente para obtener un entendimiento

mas completo y real del entorno que permita tomar las deci-

siones mas adecuadas.” , ,

PARA QUE SIRVE EL ANALISIS MULTIVARIADO DE MARKETING

Ejemplo:

http://www.telecable.es/

El Club Atlético Nacional requiere un estudio de mercadeo con el fin de determinar el valor de sus abonos e
indumentaria para el afio 2015, para la siguiente investigacion se requiere el estudio de las siguientes variables:

I Aficionados del Club Atlético Nacional (publico objetivo)
I Rango de Edades
I Condicién socio econdmica
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) Variable Psicolégica para determinar de acuerdo con su personalidad y el estilo de vida qué productos
y estilos dentro de la indumentaria prefiere el cliente.
) Variable geogréfica (por su presencia en varias ciudades del pafs)

Después de realizado este estudio se llegd a la conclusién que:

Dentro del publico objetivo del Club Atlético Nacional que es este caso son todos sus aficionados a nivel nacional,
existen varios sub segmentos con gustos y necesidades particulares, por tal motivo se determiné el lanzamiento
de diversos productos que logren abarcar a toda su poblacién.

Precios mas exequibles para nifios y adultos mayores.

Diferenciacion de precios entre: Populares (sur y norte), occidental alta, occidental baja y oriental alta y oriental
baja.

Ademas, se concluyé que la ciudad donde se ofertardn los abonos es Medellin y su area metropolitana, ya que es
en esta zona en donde Nacional funge como el equipo local.

Las tiendas oficiales del Club tendran indumentaria de acuerdo al clima de la zona (ejm: en Bogotd se ofreceran:
chaquetas, bufandas y buzos)

Gracias al analisis de las muiltiples variables que tiene el publico objetivo del Club Atlético Nacional, que en
apariencia son iguales, se pudo determinar que existen varios sub segmentos que necesitan de estrategias
diferenciadas de mercadeo para satisfacer sus necesidades.

Ejemplo 2:

El Grupo Exito es uno de los grupos empresariales mas grandes del pafs, su producto o portafolio basico es:
grandes superficies de supermercados.

Gracias a los estudios de mercado ejecutados por su Departamento de Mercadeo e Investigaciones, han podido
constatar que su segmento de mercado es muy amplio, que abarca personas desde el estrato 2 hasta el estrato 6,
adicionalmente su preferencia de productos, ubicacién de productos y atencién al cliente no es igual, por este
motivo, han desarrollado de forma exitosa, nuevas lineas de negocio que estan encaminadas a ofrecer el mismo
servicio pero adaptado a las necesidades de cada uno de sus segmentos objetivos de la siguiente manera:
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Linea de negocio pensada para el estrato 6

salsa de

tomate
KETCHUP
mermelada de

mora

Linea de negocio pensada para el estrato 4 y 5.

URTI

DONDE (oMPRAR VALE MENOS!

Linea de negocio para el estrato 2y 3

http://www.grupoexito.com.co/
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La sociedad moderna implica que los seres
humanos no toman las mismas decisiones
de compra, aun si comparten algunas
caracteristicas. El andlisis multivariable
permite conocer al cliente de forma mas
exacta.

Esta técnica le ayuda al investigador a
tomar decisiones dptimas en el contexto
en el que se encuentre, teniendo en
cuenta los resultados disponible por el
conjunto de datos analizado

Objetivos del analisis multivariable

Permite determinar que aunque dos
personas compartan la variable sexo por
ejemplo, pueden ser distintas en gustos,
por este motivo es necesario realizar un

cruce de variables que aborde en
profundidad sus caracteristicas.

Proporcionar métodos para el cruce de
variables, cuya finalidad es el estudio
simultaneo de datos.

Autoria propia
Ejemplo:

El siguiente ejemplo demuestra la importancia del cruce de variables para el lanzamiento exitoso de una nueva
linea de negocio:

ANALISIS UNIVARIABLE:

Tenemos a dos mujeres. (Variable sexo)

éiPiensas que esta informacién es suficiente para lanzar un producto que esté enfocado en satisfacer las
necesidades de este segmento?

ANALISIS BIVARIABLE:

Estas dos mujeres son de estrato socio econdmico 6




-
=
e S
Autoria propia Imagen via: www.freepix.es

Con esta informacidn adicional éconsideras que es factible el lanzamiento de un nuevo producto?

ANALISIS MULTIVARIABLE

A esta informacion dada anteriormente, se suma la variable de que ambas viven el Bogota en la zona de la Calera:

Imagen via Pinterest
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éConsideras que con la informacién antes proporcionada, es posible realizar el lanzamiento de unas chaquetas
exclusivas de la marca Zara?

La investigacion de mercados con enfoque multivariable, acerca a las empresas a una realidad mucho mas exacta
sobre sus publicos de interés, posibilitando que se tomen decisiones acertadas frente al lanzamiento de un
producto o la renovacion del portafolio de la marca.

PISTAS DE APRENDIZAJE

No pierda de vista que:

El andlisis multivariado en el marketing es una técnica de investigacién que
agrupa varios métodos estadisticos que tienen como objetivo analizar simulta-
neamente un conjunto de datos.

No olvide que:

El andlisis multivariable, proporciona métodos para el cruce de variables, cuya
finalidad es el estudio simultaneo de datos.

Traer a la memoria:

Que la razén de ser del andlisis multivariable en el marketing es obtener infor-
macion relevante para la toma de decisiones.

Recuerde que:

El andlisis multivariado permite determinar y realizar cruces de variables para
abordar a profundidad sus caracteristicas.

Tenga presente que:

Las empresas pueden llegar a modificar sus productos v ofertas, gracias al anali-
sis multivariado.
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2.2 TEMA 2 EL ANALISIS MULTIVARIADO COMO HERRAMIENTA
DEL PROCESO DE TOMA DE DECISIONES.

66

Cuando una empresa pretende crear estrategias eficaces de
marketing adaptadas a las necesidades reales de sus consumi-
dores, se hace indispensable el acceso a informacién sobre los
mercados potenciales y sus probables preferencias frente al
mix de marketing, a la competencia y también a otras variables
del entorno. La empresa necesita de buena informacion para la
creacion de estrategias y para controlarlas. Sin esta informa-
cion lo Unico que pueden hacer las companias es especular y
esperar obtener resultados favorables, sin embargo por lo ge-

neral esto es una garantia de fracaso.

Sistemas de informacién de marketing (SIM)

Este sistema facilita el acceso y posterior recoleccién de datos, de esta manera el equipo de marketing puede
tomar decisiones basado en informacion real.

La investigacion de mercados con enfoque multivariado es el insumo principal para alimentar al Sistema de
Informacién de Marketing ( SIM), que constituye la fase para la toma de decisiones de marketing.

Cuando la informacién es confiable, el conocimiento de la realidad del mercado se hace con mayor claridad, que
cuando se hace desde la perspectiva de una empresa desde el escritorio de empleado.

Las ventajas que ofrece es:

I Reduccidn de los costos operativos.

I posibilidad de acceso instantaneo a la informacion.
I Rapidez en la toma de decisiones.

I Mejoras en los productos ofertados a los clientes.

I Ventaja competitiva frente a los demds oferentes.
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I Actualizacidn constante de las bases de datos y por ende de servicio post venta.
Cuando se incorpora la investigacion de mercados como parte fundamental de la cultura organizacional, todos los
integrantes de la empresa estan en funcién de nuevos negocios relacionados con el objetivo estratégico de la

compafiia y en la busqueda de soluciones a la problematica comercial.

Sistemas de inteligencia de marketing:

Son los procedimientos usados por la empresa para mantenerse actualizado con todo lo que sucede en el
ambiente interno y externo de la compaiiia.

Sistema de apoyo de las decisiones de marketing:

Es el conjunto de herramientas y analisis estadisticos que permiten aprovechar de forma acertada la informacion
arrojada por los demas subsistemas del marketing.

Estamos frente de un nuevo consumidor:
D Nativo de la red.
I Escéptico.
B Quiere solo lo nuevo.
I Especialista del placer.
I Consciente del valor.
I Atesora su tiempo.
I Inicia la social-consciencia.
I Acostumbrandose a lo gratis.
Marketing Digital.
1. Innovacién.
2. Value for Money y Precio.
3. Branding y Comunicaciones.

4. Fuerza de ventas.

5. Canales y Cross Channel.
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Green Marketing.

6. Trade Marketing.

7. Promociones al Consumidor.
8. Servicio y Servuccién.

9. CRM.

10. Detabased Marketing.

Fuente: Gonzalez Calle (2014) Docente Investigacion de Mercados —Universidad Pontificia Bolivariana

66

El consumidor de hoy es cada dia mas exigente,
conoce y exige que el mercado le dé siempre nuevas
experiencias, cada vez se hablan de nuevas variables
del mercadeo, que aunque se agrupan dentro de las
principales 4P, le exigen a las empresas adaptarse y
ser mucho mas competitiva, pero cuando decimos
competitivas no nos referimos a crear promociones,
sino a ofrecer plus diferenciadores. Sumado a este
punto la incursion del marketing digital y la preocupa-
cion del consumidor por el medio ambiente.

TE INVITAMOS A REFLEXIONAR:

¢Qué has visto o escuchado ultimamente que te llame la atencion del mercado?

o
Ol YYoxicon 3efens:fs
efensisfayuda)areforzar
\@ {Bu sistem f de'defensas.

http://www.alpina.com.co/productos/yox-con-defensis/




. ANALISIS MULTIVARIADO DE MARKETING
UNIREMINGTON PREGRADO DE MARKETING ‘ 22

CORPORACION UNIVERSITARIA REMINGTON
RES. D440 WIEN AP0 21 0 19

Club Colombia
Inspiracion

Club Colombio=

EE
-

www.clubcolombia.co

http://www.cafequindio.com.co/

http://cervezafresca.com/2010/02/07/la-cerveza-
peroni-popular-en-italia/

CUV—->T

http://www.tehatsu.com/es/

http://www.ramo.com.co/historia.html
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Todas las marcas anteriores, han tomado decisiones
basadas en el conocimiento de su cliente, esto nos
demuestra el gran trabajo que han realizado sus in-
vestigadores de mercado, haciendo cruces que permi-
ten determinar lo que realmente busca el cliente al
comprar su producto.

77

éConsideras que cudl de estos servicios es competencia de la aerolinea Avianca?

Avianca

A STAR ALLIANCE MEMBER

o
-\

http://www.avianca.com/

Copa =
Airlines 2&\.

C Op aa ir. com
A. http://www.copaair.com/

23
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B. https://www.skype.com/es

Webinars

» ¥ é@ .

es.wikipedia.org/wiki/Conferencia_web

66

En primera instancia podrias pensar que solo Copa
Airlines es competencia ya que ofrecen el mismo pro-
ducto, sin embargo, en realidad todos los anteriores
ejemplos planteados, son competencia de Avianca, ya
que en el caso de Skype y Webinars son servicios
sustitutos, que de una u otra forma estan robando
clientes de Avianca.

En esencia los mercados se reducen a:

24
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Localizar a un grupo de personas que tienen una necesidad que se pueden satisfacer con un
producto o servicio que nuestra empresa puede producir.

El bienestar y éxito de una organizacion, depende en gran medida a la capacidad que tengan sus gerentes de
tomar decisiones acertadas y estratégicas

Lo que obliga a las empresas a necesitar informacion es:
I Mayor precisién competitiva
™ La busqueda de expandir mi mercado a nuevos nichos de negocio
I Reduciry en la medida de lo posible eliminar por completo el costo de los errores por
I lanzar al mercado, productos que no satisfacen las necesidades del consumidor.
I Nuevas expectativas frente a la marca por parte del consumidor.

Productos que se han extinguido del mercado colombiano por la falta de conocimiento del consumidor:

Disfruta de unanoche

www.historiacocina.com/es/cerveza-colombia www.maruchan.com.mx/
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www.historiacocina.com/es/cerveza-colombia

www.blockbuster.com

Aunque las marcas antes descritas tuvieron gran oportunidad de ser exitosas en el mercado colombiano, por lo
novedoso de su contenido, empaque y promesa de valor, los equipos de mercadeo no tuvieron en cuenta que
eran productos pensados para otras culturas o que no renovaron a tiempo su portafolio de servicios y por este
motivo terminaron fracasando.

Es a partir de los nuevos conocimientos, que las empresas adap-
tan sus estrategias a los cambios del mercado y transforman su
pensamiento, su estructura y sus estrategias, para mantener sus

La informacion

objetivos de rentabilidad por la satisfaccion del cliente, la cual es
la razon de ser de las empresas.

Ejemplo:

Cuando se conoce como piensa el cliente, cémo y dénde toma sus decisiones, su frecuencia y patrones de compra,
se tiene una probabilidad mas alta de acertar con las estrategias empleadas en la mezcla de mercadeo.

éConsideras que los productos para el cuidado del hombre Ego conocen a sus publicos objetivos?
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NO MAS
SHAMPQOO

DE MUJERES

SHAMPOO

PARA HOMBRES

www.quala.com.co/colombia/nuestras-marcas/cuidado.../ego-shampoo/

66

Quala empresa productora de la linea Ego, logré com-
prender que en el mercado Colombiano solo existian
productos de cuidado capilar para mujeres, por este
motivo aprovechoé esta necesidad y lanzo al mercado
un producto altamente exitoso dirigido para hombres.

WiIve1oo-

ENERGIA PARA TU DIA A DA

www.quala.com.co/colombia/nuestras-marcas/bebidas/vive-100/
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Este producto también es producido por la empresa
Quala, una de las mas exitosas en el desarrollo de
nuevos productos en el pais; en este caso identifica-
ron la creciente demanda de bebidas energizantes y
aprovecharon las caracteristicas del mercado para
ofertar una bebida econémica y con similares caracte-
risticas s a su competencia, obteniendo asi grandes
ganancias y la satisfaccion de las necesidades de sus

publicos. , ,

Aplicacién de resultados para la empresa

El analisis multivariado aporta resultados que

o . ¢ b g
pueden ser capitalizados para enriquecer la curva de ™ f§ & i,‘im
. . , . ¢ g¥ ¥ 5
experiencia de la empresa, asi mismo aumenta la e \éi\({,/\/
eficiencia al permitir una reduccién de costos vy GENERACION DE $
. . . . ENCUESTA CLUSTERS dé.
mejorar la experiencia del cliente frente al producto. oy
o .

. y . . . : VALoR
La nueva informacion arrojada por la investigacion :
de mercados, posibilita la transformacién de la | — e
esencia de la empresa, ya que se realiza desde la o \
perspectiva de los clientes quienes son la razén de Tt
ser de los negocios. / CAMPARA DE

v s [~1
A 8 a

PSICOGRAFICOS
Gustos y preferencias,
estios de vida, etcétera.

Especializacidn tecnologia en disefio y desarrollo de investigaciones de mercado, (2014) Mddulo virtual del sena
Sena

Una de las decisiones mas importantes que se toman con el andlisis multivariado es la posibilidad de crear
diferenciadores:
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Atributos, consistencia,
durabilidad, confianza, re
uso

Diferenciacion
de producto

Contrataciony
capacitacion de
personal superior.

Ofrecen atencion

personalizada, entrega Diferenciacion
rapida, cuidadosa y en servicio

convincente.

Excelente coberturay
respaldo en todos los
canales de distribucion del
producto.

Autoria propia
El valor agregado en el producto:

La mayor satisfaccion de las necesidades del cliente es el objetivo principal del marketing, por este motivo el
desarrollo de nuevos productos y servicios debe estar fundamentado en un conocimiento profundo de sus
aspiraciones y deseos.

El andlisis multivariado de marketing, permite conocer con anticipacion qué es lo que el cliente esta dispuesto a
comprar, para de este modo poder satisfacer sus necesidades; por este motivo una empresa que tome en cuenta
los resultados de las investigaciones de mercado como insumo principal para el desarrollo de nuevos productos y
servicios, tiene muchas probabilidades de triunfar en el marcado, ya que el cliente sentird que la marca piensa en
lo él busca. Esta situacion a su vez repercutira directamente en el cumplimento de los objetivos comerciales

Ejemplo:

Para conocer codmo varias empresas en el mundo estan realizando propuestas de valor agregado debes ver los
siguientes cortos videos en YouTube:

29
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> i ) 103/203

P » {) 113/228

> O ] 013/030

llustracion 1 Chevystar Connect - Apertura remota de puertas - Comercial Enlace
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Cémo se mencioné anteriormente, el valor agregado del pro-
ducto en el mercadeo actual no puede reducirse a promocio-
nes 2x1, 20% de descuento o regalos como sombrillas y reci-
pientes; el cliente de ahora busca experiencias de valor para
asi generar vinculos emotivos con la marca, valores que solo
pueda encontrar en nosotros.

En los tres ejemplos planteados anteriormente, se evidencia
como diferentes marcas pueden ofrecer valor agregado y
aunque no estén vendiendo directamente el producto, si
pueden garantizar que fue una experiencia tan satisfactoria
que generara la recompra del producto.

PISTAS DE APRENDIZAJE

No pierda de vista que:

La diferenciacién del producto se puede realizar por medio de atributos propios
del producto, la garantia y la novedad.

No olvide que:

El valor agregado es el conjunto de atributos emocionales, que hacen que nues-
tro producto sea diferente al de la competencia.

Recuerde que:

El SIM facilita el acceso y posterior recoleccién de datos, de esta manera el
equipo de marketing puede tomar decisiones basado en informacién real.

No olvide que:

El andlisis multivariado de marketing, permite conocer con anticipacién qué es lo
que el cliente esta dispuesto a comprar, para de este modo poder satisfacer sus
necesidades.

Tenga presente que:

La mayor satisfaccion de las necesidades del cliente es el objetivo principal del
marketing, por este motivo el desarrollo de nuevos productos y servicios debe
estar fundamentado en un conocimiento profundo de sus aspiraciones y deseos.
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2.3 TEMA 3 METODOS DE DEPENDENCIA,
INTERDEPENDENCIA'Y ESTRUCTURALES

Las técnicas multivariables
se pueden clasificar en tres:

Método de
interdependencia

Métodos de dependencia Método estructural

En el Analisis Multivariante podemos encontrar dos tipos de variables: Variables cuantitativas y las Variables
cualitativas.

Cuando nos referimos a _ nos estamos refiriendo a aquellas en las que los valores

tomados por diferentes individuos tienen un significado propio. De hecho, son una medicién o cuantificacion de
una determinada caracteristica

Ejemplo:

™ Edad
B Altura
M Peso

I Nivel de ingresos
I Estrato socio econdmico
I Numero de hijos

Tipos de variables:
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Son aquellas variables en las que las distintas caracteristicas de los elementos estudiados son cualidades o
categorias alfabéticas. Sin embargo, con el fin de facilitar la tabulacién de los datos, estas variables se convierten
en unos codigos, sin que tenga que existir ningln tipo de relacién entre el valor asignado vy el significado de la
categoria representada, mas adelante en la unidad 3 se explicard cémo es el proceso de tabulacion de datos.

EJEMPLO:
I Nacionalidad
D sexo
I Religion
- -
Dependiente Anafll.is-is de Regrsi{)n .
Métrica 4 Analisis de Supervivencia
Métodos de MANOVA
Dependencia < | Coorelaciéon Candnica
Analisis Discriminante
Dependiente { Regresion Logistica
No Métrica | Apajisis Conjoint
-
Tecnicas (A comp. Principales
Maltivariantes Datos Métricos{ Analisis Factorial
Métodos de Escalas

Interdependencia [Analisis Cluster

Analisis de Correspondencias
Datos no  {Modelos log-lineales

Métricos | Apalisis Cluster
Modulos estructurales L

Salvador Figueras, M (2000): "Introduccion al Andlisis Multivariante", [en linea] Scampus.com, Estadistica
<http://www.5campus.com/leccion/anamu

Método de dependencia:

Son aquellas cuyo comportamiento es explicado o pronosticado por una o mas variables independientes; es decir
gue son variables que para ser explicadas necesitan de otras variables:

Ejemplo:

Explicar las ventas en funcidon de numerosas variables independientes (niUmero de vendedores, inversion en
publicidad, promocion, pago a los vendedores, viaticos).
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El objetivo principal de los métodos explicativos es: Encontrar la relacion existente entre las variables
dependientes y las independientes.

Si la variable dependiente es cuantitativa se puede aplicar la siguiente técnica:

Variable dependiente cualitativa

/ \ e
Analisis de superviviencia

Analisis de regresion e :
Analisis de la varianza
¢Que es?
ue es?
¢Que es? ¢Q
¢Que es?

Un objetivo es relacionar simultaniamente varias variables
metricas dependientes e independientes calculando
Es similar al analisis de regresion pero se combinaciones lineales de cada conjunto de
diferencia en que la variable independiente variables que maximicen la correlacién
es el tiempo de supervivencia existente entre los dos conjuntos de variables
de una persona o cosa.

Se utilizan en situaciones en las que la muestra total esta dividi-
Es la tecnica indicada a usar cuando en el da en varios grupos basados en una o varias variables indepen-
analisis hay una o varias variables dientes on metricas y las variables dependientes
dependientes metricas cuyo valor analizadas son métricas.
depende de una o varias variables Su objetivo es averiguar si hay diferencias significativas entre
independientes métricas. dichos grupos en cuanto a las variables dependientes se refiere.

Salvador Figueras, M (2000): "Introduccion al Andlisis Multivariante", [en linea] Scampus.com, Estadistica
<http://www.5campus.com/leccion/anamu

Ejemplos:

Analisis de regresion:

Por medio de la investigacion queremos determinar el gasto anual en discotecas de una persona a partir de su
nivel de ingresos, nivel educativo, sexo y edad.

Analisis de supervivencia:

Intentar predecir el tiempo que una persona permanece desempleada de acuerdo su nivel de estudios y edad.

Analisis de la Varianza:
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éExisten diferencias en el nivel de diabetes por sexos?, iAfecta también, el tipo de ocupacion de la persona el
hecho de tener diabetes?

Correlacién canodnica:

Nos interesa analizar cémo estan relacionadas el tiempo dedicado al trabajo y al ocio de una persona de acuerdo
con su nivel de ingresos, su edad y su nivel de educacion.

Si la variable es dependiente cualitativa, se deben utilizar los siguientes métodos de investigacion:

Dependiente
cualitativa

Analisis Modelos de

Discriminante: regresion logistica: Analisis conjoint:

Autoria propia

Anidlisis Discriminante: Esta técnica proporciona reglas de clasificacion dptimas de nuevas observaciones de las
gue se desconoce su grupo de procedencia, basandose en la informacion proporcionada por los valores que en
ella toman las variables independientes.

Ejm: Determinar los factores que permitan determinar si una empresa es rentable o no lo es.
Regresion logistica: Son modelos de regresidn en los que la variable dependiente es no métrica

Anidlisis Conjunto: Es una técnica que analiza el efecto de variables independientes no métricas sobre variables
métricas o no métricas.

Ejm: Alpina quiere disefiar un nuevo producto lacteo, para su lanzamiento necesita especificar la forma del
empaque, su precio, el contenido por envase y su composicién. Presenta diversas composiciones de estos cuatro
factores. 100 clientes proporcionan un ranking de las combinaciones que se le presentan. Se quiere determinar
los valores dptimos de estos 4 factores.

Salvador Figueras, M (2000): "Introduccion al Andlisis Multivariante", [en linea] Scampus.com, Estadistica
<http://www.5campus.com/leccion/anamu
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Método de interdependencia

Son las que serviran para explicar el fendmeno estudiado y en ocasiones se denominan como variables
explicativas, factores o variables proditorias. Tratan de dar significado a un conjunto de variables o bien tratan de
agrupar las cosas.

Ejemplo: cuando se realizan estudios de segmentacién de mercados que estudian variables independientes como:
sexo, edad, ingresos etc.

Se dividen en:

Variables independientes

Analisis Factorial y Analisis Escalas A st
de Componentes Principales Multidimensionales s cluster

Consiste en: Consiste en: Consiste en:

Se utiliza para analisar interrelaciones Su objetivo es clasificar una muestra de entidades (individuos o variables) en un
entre un nimero elevado de variables métricas explicando numero pequefio degrupos de forma que las observacionespertenecientes
dichas interrelaciones en términos de un nimero menor a un grupo sean similares entre si y muy disimilades del resto.
de variables denominadas factores (si son inobservables) o A disferencia del Analisis Discriminante se desconoce
componentes principales (si son observables) el numero y la composicion de dichos grupos.

Su objetivo es transformar juicios de semejanza opreferencia
en distintas representadas en un espacio multidimencional
como consecuencia se construye un mapa en el que se dibujan
las posiciones de los objetos comparados de forma que aquéllos
percibidos como similares estan cercanos unos
de otros y alejados de objetos percibidos como distintos

Salvador Figueras, M (2000): "Introduccion al Andlisis Multivariante", [en linea] 5campus.com, Estadistica
<http://www.5campus.com/leccion/anamu

Ejemplos:
Analisis factorial:

Cuando un psicologo quiere determinar los factores que caracterizan las preferencias de compra de una persona
a partir de sus respuestas a un test de personalidad.
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Escalas multidimensionales:
Una empresa de gaseosas del pais desea analizar las percepciones que un grupo de consumidores tiene acerca de

una lista de sus productos y marcas competidoras, esto con el fin de estudiar qué factores subjetivos utiliza un
consumidor a la hora de clasificar dichos productos.

Analisis cluster:

Un grupo de compradores (amas de casa) desean clasificar los grupos de alimentos (pescados, carnes, vegetales
y leche) en funcidén de sus valores nutritivos y nimero de calorias.

Método estructural

PISTAS DE APRENDIZAJE

No pierda de vista que:

El andlisis multivariado en el marketing es una técnica de investigacién que
agrupa varios métodos estadisticos que tienen como objetivo analizar simulta-
neamente un conjunto de datos.

No olvide que:

El andlisis multivariable, proporciona métodos para el cruce de variables, cuya
finalidad es el estudio simultaneo de datos.

Traer a la memoria:

Que la razén de ser del andlisis multivariable en el marketing es obtener infor-
macion relevante para la toma de decisiones.

Recuerde que:

El andlisis multivariado permite determinar y realizar cruces de variables para
abordar a profundidad sus caracteristicas.

Tenga presente que:

Las empresas pueden llegar a modificar sus productos u ofertas, gracias al andli-
sis multivariado.
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2.4 EJERCICIO DE APRENDIZAJE

Nombre del taller de aprendizaje: El analisis multivariado de | Datos del autor del taller: Diana Fernandez
marketing y su importancia en la toma de decisiones | Florez

empresariales

Escriba o plantee el caso, problema o pregunta:

¢Qué es el analisis multivariable en marketing?

éCudl es la razoén de ser del analisis multivariable?

¢Qué permite determinar el analisis multivariable?

¢Qué proporciona el analisis multivariable?

¢Cual es la funcién del sistema de informacién de marketing (SIM)?
¢Cuales son las ventajas del SIM?

¢Qué es el sistema de inteligencia de marketing?

éQue son las variables cualitativas o no métricas?

éCudles son las técnicas multivariables?

LW NOWULEWNE

Solucién del taller:

1. Eslatécnica de investigacion que agrupa varios métodos estadisticos que tienen como objetivo
analizar simultaneamente conjuntos de datos, en el sentido de que hay multiples variables que
intervienen o determinan el resultado de una investigacion de mercados.

2. Larazon de ser radica en un mejor entendimiento del objeto de estudio, obteniendo informacion
relevante para la toma de decisiones.

3. Permite determinar que, aunque dos personas compartan una variable, por ejemplo, el sexo,
pueden ser distintas en gustos.

4. Proporciona métodos para el cruce de variables, cuya finalidad es el estudio simultaneo de datos.

5. Su funcion es facilitar el acceso y posterior recoleccién de datos, de esta manera el equipo de
marketing puede tomar decisiones mas acertadas basadas en informacidn real.

6. Reduccién de los costos operativos, acceso instantaneo a la informacidn, rapidez en la toma de
decisiones, mejora en los productos ofertados a los clientes, ventaja competitiva frente a los demas
oferentes, actualizacién constante de las bases de datos.

7. Son los procedimientos usados por la empresa para mantenerse actualizado con todo lo que sucede
en el ambiente interno y externo de la compaiiia.

8. Son aquellas variables en las que las distintas caracteristicas de los elementos estudiados son
cualidades o categorias alfabéticas.

9. Método de dependencia, método de interdependencia, método estructural.
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2.5 TALLER DE ENTRENAMIENTO

Nombre del taller: ¢Qué es, para que sirve y cdmo se | Modalidad de trabajo: Foro
aplica el andlisis multivariado?
Actividad previa: El estudiante debié estudiar todo el contenido de la unidad nimero 1, adicionalmente
realizar el ejercicio de aprendizaje para reforzar conocimientos.

Describa la actividad:
1. éEs posible predecir el nivel de gastos de una persona, de acuerdo a sus ingresos, nivel educativo,
y sexo? Sirvase argumentar su respuesta en caso de ser afirmativa.

2. En sus palabras, analice écual es la funcién del analisis multivariable en marketing?

3. Elabore un ejemplo, de un estudio de marketing, donde se utilice el analisis multivariable,
siguiendo los pasos que se describen en el ejemplo.

4. éArgumente en qué consiste el sistema de informacion de marketing SIM?
5. Utilizando sus palabras, menciones iqué es el valor agregado en un producto?
6. La Compaiiia de alimentos ZenuU necesita crearle a su marca un valor agregado, que ayude a

legitimar su Slogan “aliméntalos con confianza” équé valor agregado se te ocurre para esta marca?

Compilacion de pistas de aprendizaje unidad 1:

PISTAS DE APRENDIZAJE

No pierda de vista que:

El analisis multivariado en el marketing es una técnica de investigacion
que agrupa varios métodos estadisticos que tienen como objetivo ana-
lizar simultGneamente un conjunto de datos.

No olvide que:
El andlisis multivariable, proporciona métodos para el cruce de varia-
bles, cuya finalidad es el estudio simultaneo de datos.

Traiga a la memoria:

la regresién logistica, son modelos de regresién en los que la variable
dependiente es no métrica.
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PISTAS DE APRENDIZAJE

Tenga presente que:

Las empresas pueden llegar a modificar sus productos v ofertas, gracias al anali-
sis multivariado.

No pierda de vista que:

La diferenciaciéon del producto se puede realizar por medio de atributos propios
del producto, la garantia y la novedad.

No olvide que:

El valor agregado es el conjunto de atributos emocionales, que hacen que nues-
tro producto sea diferente al de la competencia.

Recuerde que:

El SIM facilita el acceso y posterior recoleccion de datos, de esta manera el
equipo de marketing puede tomar decisiones basado en informacién real.

No olvide que:

El andlisis multivariado de marketing, permite conocer con anticipacion qué es lo
que el cliente esta dispuesto a comprar, para de este modo poder satisfacer sus
necesidades.

Tenga presente que:

La mayor satisfaccion de las necesidades del cliente es el objetivo principal del
marketing, por este motivo el desarrollo de nuevos productos y servicios debe
estar fundamentado en un conocimiento profundo de sus aspiraciones y deseos.

No pierda de vista que:

Las técnicas multivariables se pueden clasificar en 3, las cuales son: métodos de
dependencia, métodos de interdependencia, método estructural.

No olvide que:

Las variables cualitativas o no métricas, son aquellas variables en las que las
distintas caracteristicas de los elementos estudiados son cualidades o categorias
alfabéticas. Con el fin de facilitar la tabulacién de los datos, estas variables se
convierten en unos cédigos, sin que tenga que existir ningun tipo de relacién
entre el valor asignado y el significado de la categoria representada.
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PISTAS DE APRENDIZAJE

Recuerde que:

La regresion logistica, son modelos de regresién en los que la variable
dependiente es no métrica.

No olvide que:

El anadlisis discriminante, es una técnica que proporciona reglas de
clasificacién éptimas de nuevas observaciones de las que se desconoce
su grupo de procedencia basandose en la informaciéon proporcionada
los valores que en ella toman las variables independientes.

Tenga presente que:

Las variables independientes se componen de, andlisis factorial y anali-
sis de componentes principales, escalas multidimensionales y andlisis
de cluster.
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3 UNIDAD 2: SEGMENTACION DE MERCADOS

Iniciate en el tema de la mano de expertos mediante videos didacticos cortos.

66

Las siguientes direcciones corresponden a
videos que te ayudaran a la comprensiony el
mejor aprovechamiento de la unidad y que pueden
ser bajados de YouTube.

> SEGMENTAR

CRITERIOS
SEGMENTAR

P » {) 329/729

llustracion 2 Marketing estratégico. [02]. Segmentacion del mercado (*) Enlace

Segmentacion de mercados: explicacion sobre el proceso de segmentacion, los tipos de segmentacion que existen
y la definicion.
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> 1:3:71”/3:21

llustracion 3 Coca-cola segmentacion Enlace

https://www.youtube.com/watch?v=FI3D kTbjZg

Explicacién de como es el proceso de segmentacion de mercados de Coca Cola y cdmo la empresa ha logrado
conocer tan bien a sus publicos, que genera una extension de linea que se adapta a cada uno de ellos.

P ) 131/307

llustracion 4 ¢Como se segmenta el mercado? Variables de segmentacion Enlace

https://www.youtube.com/watch?v=ElfcClrtoOg

Video realizado por Sofia Esquieda docente de mercadeo del Lesa: ¢ Cémo se segmenta el mercado? Variables de
segmentacion.
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3.1 RELACION DE CONCEPTOS

El desarrollo del tema central de la Unidad 2 Segmentacion de Mercados, se hara partiendo de su definicion,
importancia para el mercadeo, los tipos de segmentacion que existen, los criterios para elegir un segmento, las
estrategias de analisis multivariable aplicadas y por ultimo el proceso de elaboracion de una segmentacion de
mercados. Para su comprension se presentan 3 mapas conceptuales:

Mapa conceptual 1 de Segmentacion de Mercados -Unidad 2

Segmentacion de mercados

La segmentacion de mercados es el proceso mediante el cual, se divide la totalidad del mercoado
en nichos mas fiosy é que pi isti y i

/ similares.

Tipos de segmentacion Criterios para elegir un segmento

T~

Se dividen en:

Ciudad o poblacién geografica Variables que 4= .
defsidad y cﬁnag hambYENNLl  Segmentacion geografica
30 Ironce, el ot Segmentacién demografica |dentificacion Suficiencia Estabilidad Accesibilidad

nivel de ingresos, nivel educativo
y ocupacion
" Variables que s - e
Estilos de vida Danbveaael  Segmentacion sicografica
Nesesidades , motivaciones,
personalidad, percepcion

Variables que
—
comprende

Variables que oo a o
comprende Segmentacién Psicolégica

actitudes
Cultura, religion, clase social Variables que s tacié . It I
Composicion familiar comprende egmentacion sociocultura

Indice de uso, lealtad a la marca Variables que Segmentacion relacionada
estado de conciencia == comprende con el uso
Tiempo, objeto, localizacién, Variables que Segmentacion por la situacion
persona comprende de uso

Comodidad, aceptacion social,
Durabilidad, economia,
costo/beneficio

Variables que
—
comprende

Segmentacion por beneficios

Autoria propia

Mapa conceptual 2 de Segmentacién de Mercados -Unidad 2
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Estrategia de segmentacion

Para hacer el proceso de segmentacion de mercados,
se deben utilizar ademas una serie de estrategias, que lo que lo que buscan
es hacer cruces de variables de acuerdo a los objetivos estratégicos
planteados por la empresa, para lograr la mayor
satisfaccion del cliente:

Estrategia concentrada
Estralegla mdnferenuada
/ Estrategia diferenciada

Se utiliza la misma estrategia de producto, precio
distribucion y promocion, para todos los segmentos,
aqui se busca satisfacer necesidades distintas
de cada uno de los segmentos con una unica ofeta comercial

Es la estrategia del especialista,
que busca una cuota de mercado
elevada en un nicho bien diferenciado

Desarrollar una estrategia de marketing-mix distinta
para cada unode los segmentos y asi mismo
ofrecer un producto adaptado a las necesidades
de cada uno de estos segmentos previamente
seleccionados.

Autoria propia

Mapa conceptual 3 de Segmentaciéon de Mercados -Unidad 2
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Proceso de segmentacion de mercados

Para llevar a cabo el proceso de segmentaciéon de mercados
se debe tener en cuenta:

Seleccion Delimitacion Categorias Analisis de Implementacion

descritivas segmentos

definir la poblacion Seleccion fisica de la muestra
Tamafo de la muestra

Autoria propia

Definicion de todos los conceptos planteados en el mapa conceptual:

3.2 OBJETIVO GENERAL

Conocer una teoria y metodologia practica y clara para la definicién del proceso de segmentacion de publicos
enfocado a la investigacion de mercados.

3.3 OBJETIVOS ESPECIFICOS

I Comprender cémo incide la segmentacién de mercados sobre la realizacién de planes de mercadeo
efectivos. Ademas, conocer las implicaciones que este tema trae para el lanzamiento o incursion de
un nuevo producto en el mercado.

I |dentificar los tipos de segmentacidn que existen en el mercado, ademés de las variables y posibles
cruces que determinan la seleccién de un nicho bien delimitado.

I Analizar cémo es el proceso de segmentacion de mercados, desde la delimitacién, el cruce de
variables, la seleccién de la muestra y posterior aplicacion de investigacion.
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3.4 TEMA 1 GENERALIDADES: DEFINICION

CONCEPTO GRAFICO DE MERCADEO

=

~ - =
Tie!

CONCEPTO GRAFICO DE MERCADEO

@im&mﬂ)

Fuente: Gonzalez Calle (2014) Docente Investigacion de Mercados —Universidad Pontificia Bolivariana

La anterior imagen logra describir perfectamente el concepto de mercadeo. Al principio la ama de casa esta
respondiendo a las necesidades basicas de su familia, sin embargo no logra llamar la atencion, ya que sus publicos
estan concentrados en otros aspectos.

47
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Esta situacion cambia cuando decide vender su producto de una forma diferente, es ahi donde radica la esencia
del marketing, es decir convertir la oferta de productos en una estrategia llamativa, diferente y con valores
agregados que estén encaminados a responder a las necesidades de sus clientes.

Entendiendo la segmentacion de mercados

—
<

Imagen via Pinterest

El anterior diagrama ejemplifica la segmentacion de mercados con multiples variables, es decir, cuando hacemos
segmentacion podemos encontrar varios nichos de mercado, pudiendo algunos de ellos ser comunes para un
nicho y otro, es ahi donde se hacen cruces para determinar mi publico meta.
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¢Que nos permite? ¢ Que es?

la esencia de la sergmentacion s La Segmentacién de mercado b ¢ Que pretende?

Autoria propia

éCrees que toda esta poblacidon esta interesada en consumir este producto?

Autoria propia

En este caso en particular y como se ejemplifica en el video nimero 2, Coca- cola es una empresa que ha
logrado segmentar tan bien su mercado, que conoce perfectamente las necesidades de cada nicho y lanza
productos disefiados para cada uno.
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éConsideras que los habitos de consumo de estas dos personas son iguales?

Autoria propia
En definitiva, la respuesta es no, ya que los seres humanos tienen percepciones y gustos diferentes segun su

cultura, edad, aspiraciones, estilo de vida etc. Es en este punto, donde la segmentacion de mercados juega un
papel determinante

Es importante tener
en cuenta que:

Es un PROCESO de
evaluaciéon permanente

Consiste en identificar
grupos y NO en
CREARLOS.

Los segmentos existen en

funcion de las Caracteristi-

cas de los consumidores y

no en funcién de los produc-

tos que satisfacen sus nece-
sidades.

Autoria propia
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Caracteristicas de la segmentacion

I

La segmentacion exige que los grupos de clientes objetivos
cumplan una serie de requisitos

Cuantificacion m

.-
\ cesibilidad e Sustanciabilidad

Posibilidad de contar

los miembros integrantes del
segmento generado

Posibilidad de acceder Grupo en numero suficiente para que sea rentable
alos mienbros del grupo. por su tamafio o por interés comercial
Posibilidad de desarrollar

planes de marketing y mercadeo
que se adapten a todo el segmento.

Autoria propia

Criterios para elegir un segmento

Identificacion Estabilidad Sustanciabilidad

Los especialistas deben ser capaces de
alcanzar de manera econdmica los
segmentos del mercado que desean
enfocar.

La identificacion o respuenta diferenciada,
es la condicion mas importante de la segmentacion.
Los segmentos identificados deben ser diferentes
en ténminos de su sensibilidad a las acciones de marketing
de la empresa.

Para poder elegir un segmento objetivo con conocimientos
de causa, es necesario poder determinar su tamafio,
Para que un segmento de un mercadeo evaluar la capacidad de compra,
sea un objetivo digno de considerarse, debe y sus caracteristicas principales en términos de
tener suficiente nimero de personas para que comportamiento de compra
justifique la preparacion de un producto o campana
promocional.

Autoria propia
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éCrees que es posible hacer una segmentacion de mercados si no puedes identificar
dénde estan ubicados?

Ejm: Una afamada empresa de licores, desea ampliar su nicho de mercado y comenzar a ofertar sus productos en
el Medio Oriente, donde predominan las costumbres asociadas al Islam. Dicha empresa de licores gasta una gran
cantidad de dinero en publicidad y actividades de activacion de marca, no obstante cuando hacen el lanzamiento
del producto obtienen resultados nefastos.

Cuando comienzan a hacer la investigacion de mercados, se dan cuenta que no hicieron bien el proceso de
segmentacion de marca, ya que no identificaron que esta poblacidon no consume licor.

Conclusién: es indispensable antes de realizar el lanzamiento de un producto en una nueva poblacidn, hacer una
investigacidn y correcta segmentacién de mercados, de lo contario se pueden incurrir en errores que van incluso
en contravia de las constumbres de una zona geogréfica determinada.

SAB) =

MILLER

Beneficios de la segmentacion de mercados
La empresa crea una oferta de producto o servicio
mas afinada a su publico objetivo

La empresa de tamafio mediano
pueden crecer mas rapido si obtienen

) D ] ] una posicion salida en los segmentos
Se facilita la seleccion de canales de distribucion especializados del mercado.

La empresa enfrenta menos competidores
en un segmento especifico
Disefo eficaz de la mezclan de marketing
paras atisfacer las necesidades de un nicho.

Autoria propia

Permite la identificacion de las necesidades del
cliente, dentro de un submercado.




. ANALISIS MULTIVARIADO DE MARKETING
UNIREMINGTON PREGRADO DE MARKETING | 53

CORPORACION UNIVERSITARIA REMINGTON
RES. D440 WIEN AP0 21 0 19

Errores comunes a la hora de realizar segmentacidon de mercados.
I No efectuar anélisis de rentabilidad de los segmentos.
I Creer que el segmento se mantendra estético y no evolucionara en el tiempo.

I Desconocer las necesidades del segmento.

PISTAS DE APRENDIZAJE

Tenga en cuenta que:

La segmentaciéon de mercados consiste en dividir un mercado total de un bien o
un servicio en varios grupos mas pequenos internamente homogéneos.

No pierda de vista que:

Las caracteristicas de la segmentacion son: cuantificacién, accesibilidad, homoge-
neidad y sustanciabilidad.

No olvide que:

Entre los beneficios de la segmentacién estan facilitar la seleccién de canales de
distribucién, generar ventaja competitiva y permite identificar necesidades del
cliente.

Recuerde que:

Entre los criterios para elegir un segmento esta: identificaciéon y la estabilidad.

Tenga presente que:

Para llevar a cabo la segmentacién de mercados se debe tener en cuenta las
categorias descriptivas.

3.5 TEMA 2 TIPOS DE SEGMENTACION

Tipos de segmentacién de mercados

Antes de comenzar como el segundo tema de la unidad 2 te invitamos a reflexionar sobre lo siguiente:
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Mercado sin segmentar Mercado segmentado
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Autoria propia
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Segmentacion de mercados

La segmentacion de mercados es el proceso mediante el cual, se divide la totalidad del mercoado
en nichos mas pequefios y homogéneos que presentan caracteristicas comunes y necesidades
similares.

Tipos de segmentacion.

Se dividen en:

., . Variables que Ciudad o poblacién geografica
— [—
Segmentacidén geografica comprende densidad y clima

Edad, sexo, estado civil
nivel de ingresos, nivel educativo

Variables que

Segmentacion demografica comprende

y ocupacion

~ 1 : - Variables que : :
Segmentacion sicografica L et o Estilos de vida

Nesesidades , motivaciones,
personalidad, percepcion

Variables que

Segmentacion Psicoldgica comprende

actitudes
S e . It | Variables que Cultura, religién, clase social
egmentacion sociocultura comprende Composicion familiar

Segmentacién relacionada Variables que
con el uso comprende ~

Indice de uso, lealtad a la marca
estado de conciencia
Segmentacién por la situacion Variables que

Tiempo, objeto, localizacion,
de uso comprende y persona

. Comodidad, aceptacién social
y - Variab| ' |
Segmentacion por beneficios Ehpsaii s Durabilidad, economia,

costo/beneficio

Autoria propia
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Segmentacion geografica

En la segmentacién geografica, el segmento se separa por su ubicacion geografica. La teoria que respalda este
tipo de segmentacion es que las personas que viven en el mismo lugar tienen necesidades similares

Algunos productos alimenticios se venden mejor en unas regiones que en otras, por ejemplo si estamos hablando
de alimentos que acompafian el desayuno del colombiano, la arepa es un producto propio de Antioquia, el pan
aunque se vende en casi todas las regiones es propio de Cali, la carimafiola y el bollo de yuca son productos propios
de la costa.

Algunas diferencias de consumo por regiones estan relacionadas con el clima, las regiones pacificas presentan
mayor oportunidad de vender trajes de bafio que en la zona centro, donde posiblemente se vendan mdés productos
como chaquetas, guantes o ruanas.

SINGAPORE
AIRLINES

http://www.singaporeair.com/SAA-flow.form

La aerolinea Singapore Airlines, ha logrado conocer
tan bien y segmentar a sus publicos objetivos, que
alcanza a satisfacer las necesidades, incluso con
factores como el vestuario de sus azafatas, asi sus
viajeros se sienten en casa y parte de esta cultura.

7
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http://www.adidas.co/on/demandware.store

66

La empresa de articulos deportivos Adidas realiza el
estudio de mercado para la venta de camisetas de
distintos paises, aunque quiza vendan algunas ca-
misetas en el extranjero, su target group y segmen-
to objetivo son las personas que viven en cada pais.

7

En la India no consumen carne de res por su religion y cultura, pues la vaca es considerada un animal sagrado.

Caso de estudio:

éConsideras que para la empresa de alimentos Zenu, es viable hacer una ampliacion de mercados y llegar a India

con sus productos?

La empresa de articulos deportivos Adidas realiza el
estudio de mercado para la venta de camisetas de
distintos paises, aunque quiza vendan algunas ca-
misetas en el extranjero, su target group y segmen-
to objetivo son las personas que viven en cada pais.

7
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66

Alerta: En resumen, la segmentacion de tipo geo-
grafico es una estrategia muy util a la hora de reali-
zar investigacion de mercados, ya que es facil alcan-
zar diferencias con bases geograficas.

77

(Edad, sexo, estado civil, estudios, ocupacién, nivel de ingresos) segmentaremos el mercado teniendo en cuenta
todas aquellas variables demograficas que influyan en el consumo de nuestro producto o marca

Segmentacién demografica

Ejemplo:

Los laboratorios Genfar, empresa lider en la produccion de farmacos se dispone a realizar el lanzamiento de un
nuevo suplemento de calcio, para el lanzamiento contratan a una prestigiosa empresa especializada en
segmentacion de mercados; después de realizada la segmentacion se pudo concluir:

El publico objetivo serian: mujeres, mayores de 45 afios, de ingresos medio altos. Después de conocer los
resultados del estudio de segmentacién se pudo direccionar la publicidad en esa via y lograr asi un impacto mayor
en el mercado.

Lenfar:

Segmentacién Sociografica.

Es tambien denominada segmentacion descriptiva o indirecta, tiene relacién con las variables econdmicas y
sociales de las personas. Algunos de los mds importantes cambios sociecondmicos que ha tenido la sociedad en
los ultimos afios son:

* Reduccién en la tasa de natalidada

* Aumento de la esperanza de vida

¢ Crecimiento del numero de mujeres que trabajan

e Retroceso de la edad de contraer matrimonio

58
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e Aumento de numero de divorcios

* Elcrecimiento de las familias monoparentales.

Estas variables antes descritas, son fundamentales para entender como el estilo de vida de las personas ha
cambiado y esto como influye en su decisién de compra.

Ejemplo:

http://www.zenu.com.co/

Zeml Pt 66

Zenu logré entender perfectamente los cambios so-
Lasagna / ‘»U. o ~ ciograficos de la poblacién colombiana, asi mismo
identificé6 un nicho de mercados con caracteristicas
similares y esta explotando un nuevo mercado con
sus productos de comida preparada.

mIX[d

I?(JC{J?EEW

Imagen via Pinterest

Segmentacidn psicolégica

e Las caracteristicas psicolégicas se refieren a los aspectos o cualidades naturales adquiridas por el
consumidor de forma individual.

e Se pueden segmentar de acuerdo a sus necesidades, motivaciones, personalidad, percepciones,
aprendizaje y actitudes.
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Ejemplo:

Adidas esta preparando una campafia de lanzamiento de sus
nuevos tenis deportivos solo para escaladores extremos;
planea realizar un estudio de segmentacion con el objetivo
de identificar cudl seria el publico objetivo al que ird dirigido
el mencionado producto, el estudio arrojé, que el publico
dispuesto a comprar este producto son personas con una
personalidad aventurera y extrema, no le temen al peligroy
estan familiarizados con explorar nuevas sensaciones y
productos.

http://www.reddscolombia.com/




UNIREMINGTON’

OlPOEACION UNMRSMA REMMNGTON
RES. 2ed) WEN A o N

NO MAS
SHAMPQOO

DE MUJERES

SHAMPOO

ANALISIS MULTIVARIADO DE MARKETING
PREGRADO DE MARKETING 61

QJ

BLack

PARA HOMBRES

http://www.quala.com.co/colombia/nuestras-marcas/cuidado-personal/ego-shampoo/

66

La cerveza Reedses un claro ejemplo de un pro-
ducto que fue creado de acuerdo al estilo de vida
de su consumidor, asi mismo la marca eGo.

Segmentacionrelacionada
con eluso

Esta es una forma de segmentar muy populary
efectiva, ya que divide a losconsumidoresen
categoriasen los siguientes términos:

D Uso del producto

|:| Lealtad

D Status de conciencia

66

Alerta: La segmentacion por tasa de uso establece
diferencias entre usuarios pesados, usuarios
medios, usuarios ligeros y no usuarios de producto.
Ejm: una investigacion de mercados muestra que
entre el 25% y 30% de los consumidores de cerveza
consumen el 70% del total de la cerveza que se con-
sume, por este motivo las empresas cerveceras, en-
focar sus campafas a estos consumidores pesados,
es decir este 25% de la poblacién.

|
9




. ANALISIS MULTIVARIADO DE MARKETING
UNIREMINGTON PREGRADO DE MARKETING | 62

CORPORACION UNIVERSITARIA REMINGTON
RES. D440 WIEN AP0 21 0 19

Ejemplo:

En 1990 Carlos comprd un Renault 4 producto de varios afios de trabajo, en 1998 su situacion econdmica mejoro,
lo que le posibilité cambiar de vehiculo; teniendo en cuenta que durante 8 afios generd un apego emocional con
su primer vehiculo, decide que el Renault 12 seria su mejor opcion.

En al afio 2014, Carlos aunque contento con el rendimiento de su vehiculo, decide que de nuevo es tiempo de
cambiar su vehiculo para modernizarse, por lo que comienza a evualuar las distintas posibilidades del mercado.

éCreerias que Carlos comparia el nuevo modelo 2014 del Renaut 4?

Imagen via Pinterest
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66

Es muy probable que Carlos también quiera adqui-
rir su nuevo vehiculo con la marca Renault, ya que
durante afios se ha generado una relacion de fide-
lizacion con la marca, es por este motivo que los
encargados de Marketing de la empresa deben diri-
gir gran parte de sus esfuerzos comerciales en per-
sonas como Carlos, que ya tienen interés y amor

por la marca. , ,

Colgate, prestigiosa marca de cremas dentales en el mundo quiere hacer una campafia de fidelizacion de clientes,
para lo cual contrata una empresa que se encarga de investigar las tendencias del consumo por parte de clientes
de las empresas, lo que Colgate requiere saber es cuantos de sus consumidores son fieles a la marca,
independiente del precio o las promociones que hagan sus competidores, en conclusion Colgate logré descubrir

cuales de sus clientes son fieles a la marca para asi crear campafias exclusivas para ellos y perpetuarlos como
clientes de su empresa.

Caso de estudio:

Imagen via Pinterest
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Alerta: Cada vez mas los especialistas refuerzan
la lealtad a la marca, ofreciendo beneficios a sus
clientes mas frecuentes:

4 N%E)en
Ahora tendras iodo
madas y mejores beneficios as o

LifeMiles
-

Mas detalles Foreon ane

http://www.exito.com/puntosexito/

https://www.lifemiles.com/indexes.aspx

Segmentacidn Socio cultural:

I Su objetivo es realizar una descripcién mas humana de los compradores. Que comprenda informacion
sobre sus valores, actividades, cultura y opiniones.

I La segmentacion por estilo de vida o sociodemogréfica, desea ir mas alld y abordar el dominio de las
motivaciones y de la personalidad en relacién con el consumo.

D Este concepto se desarrolla en tres niveles de andlisis: los valores individuales, que son las creencias
firmes y duraderas. Se encuentra también las actividades, intereses y opiniones y por lo ultimo los
productos comprados o consumidos.
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v Buena fuente de hierro Nestlé.
v Buena fuente de Hecho con

e e dezinc CEREAL INTEGRAL

EN LINEA|

https://nestle-fitness.com/es/

Este producto, marca un estilo de vida de personas saludables y deportistas

66

Este tipo de segmentacion reconoce las situaciones u
ocasiones como un factor determinante para la deci-
sién de compra.

Algunos productos se promueven de acuerdo a oca-
siones especiales; la industria de tarjetas de felicita-
ciones se promueven para ciertas fechas especiales
en el afo, la industria de los relojes, las joyas, pro-
mueven sus productos para regalos como el dia de
madres, compromiso de matrimonio, graduaciones

b

Segmentacion de acuerdo a la situacion de uso

Ejemplo:

Ana es la mama de Vicente, cuando su hijo obtiene buenas calificaciones siempre lo lleva a Mc Donald’s




. ANALISIS MULTIVARIADO DE MARKETING
UNIREMINGTON PREGRADO DE MARKETING | 60

CORPORACION UNIVERSITARIA REMINGTON
RES. D440 WIEN AP0 21 0 19

www.mcdonalds.com.co/ tomado noviembre 2014

En el cumpleafios de mi mama, siempre le compro rosas de Don Eloy

http://www.rosasdoneloy.com/
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En otras circunstancias o en otras situaciones, el
mismo cliente podria tomar otra decisién de compra

frente al producto.

En la segmentacién por comodidades o ventajas, pone su atencion no tanto en las diferencias socio demograficas
de los compradores, sino en las diferencias en los sistemas de valores. Dos personas pueden tener exactamente
el mismo perfil demogréfico, pero pueden tener sistemas de valores muy distintos, en funcidn del tipo de producto
que se compra.

Segmentacion por comodidad o ventajas del producto

Una persona puede comprar una marca de refrigerador porque es el electrodoméstico mas especializado en su
categoria, pero al mismo tiempo puede comprar un televisor muy costoso por su disefio y estética.

Ejemplo:

B V L G A R l DESTINATIONS ~

HOTELS & RESORTS

Our vision

Bulgari Hotels & Resorts Is the leading luxury
hospitality collection in the world. Comprised of
a few, selected properties in major
cosmopolitan cities and luxury resort
destinations, its aim Is to convey the
excltement of the Bulgari brand, its imeless
glamour and Its heritage of magnificent ltallan
Jeweller. Each property shall be located in the
most prime luxury neighbourhood in the city, or
most prestigious area of the resort destination,
and shall feature some unique physical
characteristics that make It truly remarkable.
Each shall make a strong reference to the local
culture, yet be designed with an Italian
contemporary luxury feel, enriched by rare and

http://en.bulgari.com/about/about_bulgari.jsp?cat=cat00105#editorial_01.jsp?cat=cat00113&mFolder=abvl_co
_business_philosophy
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Tomada de: http://www.apple.com/la/iphone/?cid=wwa-co-KWG-IPHONE-COM

La nueva Clase A.

Compact Insanity.

https://www.mercedes-benz.com/en/
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Todos estos productos satisfacen necesidades bdsicas como: transporte, comunicacién, descanso etc, sin embargo
la decision de compra estd basada en la posibilidad de adquirir aceptacion social, estatus, comodidad y estilo de
vida.

Estrategia de segmentacion:

Estrategia de segmentacion

Para hacer el proceso de segmentacién de mercados,
se deben utilizar ademas una serie de estrategias, que lo que lo que buscan
es hacer cruces de variables de acuerdo a los objetivos estratégicos
planteados por la empresa, para lograr la mayor
satisfaccion del cliente

Estrategia concentrada
/ Estrategia diferenciada

Se ‘llll|IZa la misma estrategia de producto, precio Es la estrategia del especialista,
distribucion y promocion, para todos los segmentos que busca una cuota de mercado
aqui se busca satisfacer necesidades distintas elevada en un nicho bien diferenciado
de cada uno de los segmentos con una unica ofeta comercial

Eslralegna mdﬂerenc:ada

Desarrollar una estrategia de marketing-mix distinta
para cada unode los segmentos y asi mismo
ofrecer un producto adaptado a las necesidades
de cada uno de estos segmentos previamente
seleccionados

Autoria propia
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ESTRATEGIA INDIFERENCIADA.

Ejemplo:

LLEGO EL MOMENTO DE PONERNOS LA CAMISETA Y GRITAR:
iPOR LA TRICOLOR O NADA!

allin or nothing

En este tipo de producto, no se realiza cambio de
estrategia, ya que todas las estrategias comerciales
estan dirigidas para todo un pais y sirve para todos

los segmentos desde niflos, mujeres, hombres y
ancianos, sin importar su condicién social. , ,
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ESTRATEGIA DIFERENCIADA

Ejemplo:

@ beompainia Nacional de Chocolales

lificadores de Leche ‘
Café molicdo
S —
e ———
o

Café Café Chocolate de Mesa Chocolate

Instantaneo Molido Gourmet
; choco)
(oleafe Lyne|

SR LAESPECIAL

TN e
BORADO
@(-‘l—
Sllatis @l ) fidioriaf

L
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Brands and products

Ghocolate
d)a/zla/z( I

COLOMBIAN
SINGLE ORIGIN

HOCOLATEDEMESA CON Az
C AR

LAESPECIAL

MONTBLANC

L(_(«.o

CHEVROLET

. ~ = » S, j — . , ——— | —
o o \ ‘e o ‘o o ‘o o WBTe o o e—e
Spark Spark GT Aveo Family Sail Sonic Cobalt Cruze Camaro SS

Desde: $ 21.990.000 Desde: $ 28.490.000 Desde: $ 23.990.000 Desde: $ 28.600.000 Desde: $ 37.390.000 Desde: $ 32.990.000 Desde: § 45.990.000 Desde: $ 141.990.000

= 00 &0 T 0 Sla S BBs o

Serie RS Luv Tracker Captiva Sport Orlando Thwerse TrailBlazer Tahoe
Desde: $ 29.690.000 Desde: $ 42.920.000 Desde: $ 50.990.000 Desde: $ 63.990.000 Desde: $ 64.990.000 Desde 95.990.000 Desde: $ 95.990.000 Desde: $ 130.990.000
ooo w. - e
° o 'as M -n&i e S t-w -y
N300 Pasa 1jeros N300 Cargo NHRRewand NNR Reward NPR Reward NQR Reward  Microbus NKR Reward
33.990.000 Desde: $ 34.490.000 $ 54.750.000 De D 000 Desde: $ 75.860.000 Desde: §$ 82.010.000 Desde: § 89.450.000  Desde: $ 68.960.000
@ @ E@ =3
Bus FRR Forward LVI50 Taxi 7:24 Taxi Elite

Desde: § 100.010.000 Desde: $ 180.910.000 Desde: $ 25.990.000 Desde: $ 33.990.000

www.chevrolet.com.co/ tomado noviembre 2014
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- (%) movistar

http://www.movistar.co/ tomado noviembre 2014

66

Todas estas empresas que anteriormente fueron
ejemplificadas, han logrado entender que dentro del
segmento que han elegido como su publico objetivo,
existen mas subsegmentos, asi mismo generan
productos y estrategias de comunicacién que estan
dirigidas especificamente a ciertos segmentos.
Nunca sera igual promocionar un carro Spark a una
camioneta Captiva, porque aunque ambos son clien-
tes de la marca Chevrolet, sus gustos, aspiraciones,

ingresos y deseos son distintos. , ,
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ESTRATEGIA CONCENTRADA:

Ejemplo:

ALMA DE GANADOR.
NUEVO BMW SERIE 3

BMW EfficientDynamics
R 11130 [ v 3

(H ) 3

http://www.bmw.com.co/co/es/

!

; Iy = v 2"
PASION, MAESTRIAY| “/}| 9 ‘
DEDICACION. - p—— =

L Colomb i Colombid Colomba

' - 2 . oy il
- m A'&",\';msyiﬂr CELEBRALO AQUT

http://clubcolombia.co/pages/validation?destination=/
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BVLGARI

http://en.bulgari.com/about/about bulgari.jsp?cat=cat00105#editorial 01.jsp?cat=cat00113&mFolder=abvl co

business philosophy

Esta estrategia de segmentacion implica generar
bienes y servicios para un nicho muy exclusivo y
por ende muy pequefo. Su éxito radica en la eleva-
da capacidad adquisitiva de este segmento.
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PISTAS DE APRENDIZAJE
rr D

Tenga en cuenta que:

En la segmentacion geogrdfica, el segmento se separa por su ubicacién geografi-
ca.

No pierda de vista que:

La segmentacion de mercados de tipo psicolégica intenta indagar por los estilos
de vida de los piblicos objetivos a los cuales se quieren dirigir los esfuerzos de
mercadeo.

No olvide que:

La segmentacién de mercados de acuerdo a la situacién de uso del producto,
consiste en identificar como se comporta el consumidor de acverdo a ciertas
fechas, acontecimientos o momentos especiales.

Recuerde que:

Una segmentacion por ventajas y comodidades, se determina de acuerdo a los
estilos de vida de los consumidores, la imagen social que se desea proyectar y la
adaptacién social.

Tenga presente que:

Existen 3 estrategias de segmentacion:

Estrateg ia indiferenciada: La misma estrategia de producto para todos
los segmentos.

Estrategia diferenciada: Estrategia de producto distinta para cada uno de
los segmentos que se encuentren.

Estrategia concentrada: Estrategia de mercadeo dirigida a un segmento
especializado y exclusivo.
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3.6 TEMA 3 PROCESO DE SEGMENTACION DE MERCADOS

Proceso de segmentacion de mercados

Para llevar a cabo el proceso de segmentacion de mercados
se debe tener en cuenta:

N

Selecciéon Delimitacion Categorias Analisis de Implementacion
descritivas segmentos

definir la poblacion Seleccion fisica de la muestra
Tamafio de la muestra

Autoria propia

PATRONES DE SELECCION DEL MERCADO META:

La segmentacion del mercado revela las oportunidades del mercado
a las que se enfrenta la empresa. Ahora ésta debe evaluar los
diferentes segmentos y decidir a cuantos y a cuales apuntar:

considerar tres factores: tamaino y crecimiento del segmento,
atractivo estructural del segmento y objetivos y recursos de la
empresa
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Autoria propia

Tamafo y crecimiento del segmento: se
debe evaluar si tiene el tamano y las
caracteristicas indicadas. Los grandes

segmentos requieren de una inversion
econdmica mayor, mientras que los
pequenos segmentos pueden ser
trabajados de forma personalizada.

Autoria propia

Ejemplo:

Una empresa de moda decide crear ruanas exclusivas para distribuir por todo el pais, sin embargo, cuando
comienzan a realizar la distribucion del producto, se dan cuenta de que no tiene buen movimiento, rotacion y
venta, esto se debe a que la mayoria de la poblacidén que usa estos productos, se encuentra localizada en zonas
especificas del pais como Boyaca y Cundinamarca, adicionalmente es una prenda que actualmente ha perdido
mucho comercio. En conclusion, la empresa no realizé una buena segmentacion y su mercado no tiene
posibilidades de expansion.

Atractivo * Un segmento podria tener un tamano y crecimiento

estructu ra| deseables y no ser atractivo desde el punto de vista de
su rentabilidad potencial. El autor Porter identifico cinco

del fuerzas para determinar el atractivo del segmento a

largo plazo, a continuaciéon se muestran en la figura:

segmento

8
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Competidores

potenciales Proveedores

Rivalidad entre
competidores

compradores

Autoria propia

La empresa debe entrar a evaluar la repercusion sobre la rentabilidad a largo plazo de cinco grupos: competencia
industrial, participantes potenciales, productos o servicios sustitutos, compradores y proveedores.

Ejemplo:

Un grupo de jévenes ingenieros de materiales de la Universidad Nacional de Colombia, han estado desarrollando
un proyecto para crear cemento y ofertar a las principales firmas constructoras del pais.

Cuando desarrollan este nuevo material de construcciéon comienzan a visitar a potenciales clientes, para presentar
los beneficios de este nuevo producto.

éConsideras que las principales firmas constructoras del pais, estan interesadas en adquirir el cemento
que desarroll6 este grupo de jovenes ingenieros?

ARGOS

Aunque el mercado del cemento es un negocio rentable a largo plazo, por el gran desarrollo urbano y de
infraestructura que esta teniendo el pais, es importante evaluar y considerar la competencia y posible monopolio
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gue existe en este mercado, por lo cual este negocio seria en un primer momento poco rentable para sus
desarrolladores.

Obj etlvos e Aun si un segmento muestra un tamano y crecimiento positivo, la
y empresa debe tomar en cuenta sus propios objetivos y recursos en
relacién con dichos segmentos
recursos ® Algunos segmentos atractivos deben ser desechados porque no

concuerdan con los objetivos o la empresa no tiene los

de Ia recursos fisicos y humanos para dar respuesta a las

necesidades del segmento

empresa

Autoria propia

Ejemplo:

A continuacién, se detalla el portafolio de productos que tiene la marca Zenu:

Vzen

Aliméntalos con Confianzal

Carnes Enlatados  Salchicha Jamon individual Linea asidtica Chorizo

frias  (larga vida)Supersalchicha Jamén estandar Lineamexicana Espafiol
Salchichas Minisalchicha Jamén premium Lineaitalian Salami
SMlorrT]at:]elas Vegetales ~Hamburguesa Salchichas Otros Jamoén
aichichones  Platos preparados i
Jamon CAmicos LineaHOT Lomo Serrano
Chorizos Mix

www.industriadealimentoszenu.com.co

Esta empresa se dio cuenta por medio de una investigacién de mercados que existe una gran oportunidad de
mercado en la creacion de una nueva linea de negocios de dulces.

¢Es factible para Zenu realizar una creacién de linea e incursionar en el negocio de los
dulces y las golosinas?
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A pesar de que para el mercado, el segmento de los nifios es muy atractivo por su alto consumo de dulces y
golosinas, Zenu no deberia incursionar en este mercado, ya que se sale de los objetivos estratégicos de su
empresa, adicionalmente las personas tienen asociada a esta marca a otro tipo de productos de alimentos.

66

Después de hacer una correcta segmentacion de
mercados, es necesario identificar dentro de esa
poblacién cuantas personas debo seleccionar para
hacer una correcta investigacion de mercados. A
continuacién se describe el proceso.

Delimitaciéon del tamaio de la muestra

El proceso de
muestreo

Definir la Decidir sobre Seleccionar el Seleccionar
poblacién el tamafio de procedimiento fisicamente
la muestra la muestra

Autoria propia
Para seleccionar el tamafio de la muestra se debe tener en cuenta los siguientes términos:
N: es el tamafios de la poblacidn o universo (niUmero total de posibles encuestados).

E: es el error muestral deseado. El error muestral es la diferencia que puede haber entre el resultado
Que obtenemos preguntando a una muestra de la poblacién y el que obtendriamos si preguntaramos al
Total de ella % Determina la precisidon con la que seleccionamos la muestra.
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Z: es una constante que depende del nivel de confianza que se asigne. El nivel de confianza indica la
probabilidad de que los resultados de nuestra investigacion sean ciertos: un 95,5 % de confianza es lo
mismo que decir que no podemos equivocar con la probabilidad del 4,5% Determinan el grado de
credibilidad a los resultados obtenidos. La z también se conoce como k.

P: es la proporcion de individuos que poseen en la poblacion la caracteristica de estudio. Este dato es
generalmente desconocido y se suele suponer que p=q=0.5 que es la opcidon mas segura.

Q: es laproporcion de individuos que no poseen esa caracteristica, es decir, es 1-p.

N: es el tamafio de la muestra (nUmero de encuestas que vamos a realizar).

Formulas

BN FORMULAS I

Para poblaciones infinitas: =
(mayores a 100.000) - n=

Se usa la siguiente férmula

Para poblaciones finitas: n=J;J—
(menores a 100.000) ‘ £.,.P49
Se usa la siguiente formula 22 N

Fuente: Gonzalez Calle (2014) Docente Investigacion de Mercados —Universidad Pontificia Bolivariana

Grado de confianza Valor de z
deseado (%)
99.73 3.00
99 2.58
98 2.33
96 2.05

95.45 2.00
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95 1.69
90 1.64
80 1.28
68.27 1.00

TAMANO DE LA MUESTRA

<

* Como entender error muestral:
-Si hacemos una encuesta de satisfaccion a los empleados con un error muestral del 3% y el 60% de
los encuestados se muestran satisfechos significa que entre el 57% vy el 63% (60% +/- 3%) del total de
los empleados de la empresa lo estaran.

- Si los resultados de una encuesta electoral indicaran que un partido iba a obtener el 55% de los votos
y el error estimado fuera del 5%, se estima que el porcentaje real de votos estara en el intervalo 50-
60% (50% +/- 5%).

* Guia para el calculo del nivel de confianza:

>

Grado de confianza | wvajor de z
deseado (%)
B3 g;gg Nota:
% %gg ver valores de la
98545 %:gg probabilidad
a0 164 de la tabla de distribucion
. 133 normal estandar.

Grado o nivel de confianza y
Valor de "z" asociade.
Ejemplo: para realizar una encuesta de satisfaccion a clientes de un determinado modelo de carro del que se
han vendido 10.000 unidades (N), en la que se quiere una confianza del 95,5% que determina que z=2,
deseamos un error muestral del 5% y consideramos que estaran satisfechos el 50% (p=q=0.5) necesitariamos
una muestra de 385 clientes.

Ejemplo: determinar el porcentaje de personas de un pais que ven un determinado programa de television. Si
la poblacion del pais es de 40 millones de personas, estimamos que lo ve el 20% de la poblacion (p=0.2 y
q=0.8), queremos una confianza del 95,5% que determina que z=2 y estamos dispuestos a asumir un error
muestral del 5% necesitariamos una muestra de 256 personas.

Fuente: Gonzalez Calle (2014) Docente Investigacion de Mercados —Universidad Pontificia Bolivariana
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Ejemplos de la seleccién de la muestra:

N: 2.650.000 personas
z: 2,05, porque el nivel de confianza es del (96%)

e: 0,03 por el margen de error muestral es del 3% Se usa la formula de poblacion infinita
p: por ser desconocido es del 0,5 ) » - por ser mayor de 100.000 elementos -
q: por ser desconocido es del 0,5, es decir, es 1-p.

n: bajo este supuesto de cuantas personas debe ser la muestra...

2 [ ‘
n=22x(p.q) gl n= (2.057X (0.5x0.5)galy = (4.2025) X (0.25) gl = 1.0506 gl 1= 1 15
» (0,03 » 0.0009 0,0009 ' ﬂ

e?
O e oy - | Vakr dez
9973 90
5§ §;§§
s 5§E
N: 1.950 personas £ e
88.27 1100

z: 2,58, porque el nivel de confianza es del (99%)

e: 0,02 por el margen de error muestral es del 2% Se usa la formula de poblacién finita
p: por ser desconocido es del 0,5 » - por ser menor de 100.000 elementos -
q: por ser desconocido es del 0,5, es decir, es 1-p.

n: bajo este supuesto de cuantas personas debe ser la muestra...

0.25

n=_PXQq n= _ 05x05 =
£ .pxq (0.02F_ (0.5x0.5) W) 00004025
22 N | (2,58) 1950 6,6564 1950
- 0,25 [ 0.25 _ ‘
” N= ~0,000600954+ 0,00013 N e d ) n=1.328

Fuente: Gonzalez Calle (2014) Docente Investigacion de Mercados —Universidad Pontificia Bolivariana

Analisis de los segmentos

Macro Micro
segmentacion:  segmentacion:
Tle-ne. como Busca cubrir
pbjet!\{o segmentos de
|”dent|f|car los clientes dentro
mercad(?ls de cada
producto producto
previamente
identificado
{ ]

_
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e Segmentacion descriptiva: )
Caracteristicas del comprador
2
e Segmentacion por beneficios buscados
J
* Segmentacion por estilo de vida |
e Segmentacion comportamental )

Autoria propia

Eleccidn del mercado

%%
o
Seleccion del segmento
a que se apunta
..
[

Analisis de atractivoy
competitividad

Autoria propia

Cuando ya hayas realizado todo el proceso de seg-
mentacion acompafado de la investigacion de mer-
cados, es importante que te hagas las siguientes
preguntas:
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= iEn qué negocio o negocios estamos?

= iEn qué negocios o negocios deberiamos estar?

= (En qué negocios no deberifamos estar porque estan fuera del objetivo estratégico
de nuestra organizacién?

= (Quiénes son mis clientes y dénde estdn?

1 ',//

potenciales?

¢Cémo descubrir nuevos segm

S03UBWSS SOASNU J1IGNISIP OWOI?

éso|euajod

Autoria propia
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PISTAS DE APRENDIZAJE

Tenga en cuenta que:

La Macro segmentacion: Tiene como objetivo identificar los “mercados producto”

Tenga cuidado con:

Creer que por que un mercado es atractivo, se puede convertir siempre en mi
segmento objetivo, ya que antes de tomar esa decisiéon es importante evaluar a
la competencia y mi capacidad de reaccién competitiva.

No olvide que:

La Micro segmentacion: busca cubrir segmentos de clientes dentro de cada pro-
ducto previamente identificado.

Tenga presente que:

La importancia de hacer una buena seleccion de la muestra para una investiga-
cién de mercados, radica en que nunca podremos tomar al total de la poblacién
del segmento, ya que esto implicaria grandes costos para la compania, por este
motivo se aplica la férmula antes descrita, que permite tener una buena muestra
para hacer la investigaciéon de mercados.

—

3.7 EJERICICIO DE APRENDIZAJE

Nombre del taller de aprendizaje: Aproximaciones a la | Datos del autor del taller: Diana Fernandez Florez
segmentacion

Escriba o plantee el caso, problema o pregunta:
1. éCudles son los criterios para elegir un segmento?

2. éMencione cudles son los tipos de segmentacion?
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3. éQué variable comprende la segmentacion por beneficios?

4. éCuales son las estrategias de segmentacion?

5. éDescriba el proceso de segmentacion de mercados?

6. éCual es la definicién de nichos para el mercadeo?

7. éCon que factores tiene relacion directa el macro ambiente?

8. éCual es la variable del marketing que determina el éxito de un proceso de distribucion?
9. éCuales son las caracteristicas de la segmentacion?

10. éCual es el objeto de la segmentacion socio cultural?

11. éQué pretende la segmentaciéon de mercados?

Solucién del taller:
1. R=lIdentificacion, suficiencia, estabilidad y accesibilidad.

2. R= Geografica, demografica, socio grafica, psicoldgica, sociocultural, en relacién con el uso,
situacién de uso y beneficios

3. R=Comodidad, aceptacién social, durabilidad, economia y costo beneficio
4. R=Indiferenciada, diferenciada y concentrada
5. R=Seleccion, delimitacién, categorias descriptivas, analisis de segmentos e implementacion

6. R=Son pequefios grupos de consumidores que tiene necesidades muy estrechas o combinaciones
Unicas de necesidades. Pequefios mercados no atendidos por otras empresas.

7. R=Factores culturales, sociales y costumbres del publico objeto de su negocio.
8. R=Llaplaza
9. R= Cuantificacidn, accesibilidad, homogeneidad y sustanciabilidad.

10. R=Su objeto es realizar una descripcion mas humana de los compradores, incluyendo sus valores,
actividades cultura y opiniones
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11. R=Pretende mejorar la precision del marketing de una empresa. Es un proceso de agregacion, cuya
funcion es agregar un segmento de mercado a personas con necesidades semejantes.

3.8 TALLER DE ENTRENAMIENTO

Nombre del taller: analisis tedrico y practico de Modalidad de trabajo:

Actividad previa: Leer la Unidad 2 y el articulo: “LA ENTREGA DE VALOR Y LA INVESTIGACION DE MERCADOS”
“HERMANOS SIAMESES.

Describa la actividad:
1. éQué es el marketing, atendiendo a los criterios expuestos por el autor Philip Kottler?
2. éDefina utilizando sus propios términos, que es la segmentacion de mercados?

3. Leaelsiguiente textoy de acuerdo a su opinién y al contenido de la unidad nimero 2, elabore un mapa
conceptual de una cuartilla sobre la importancia de la entrega de valor y la investigacion de mercados para
las empresas.

LA ENTREGA DE VALOR Y LA INVESTIGACION DE MERCADOS
“HERMANOS SIAMESES”

Decir que los clientes toman sus decisiones sobre Investigaciéon de Mercados porque reconocen que tienen
una necesidad de informacion sobre su mercado no es ninguna sorpresa, pero es un poco extrafio que ellos
no saben precisar la que necesitan. La falta de precision para describir esas necesidades se debe entre otras
muchas razones, a que desconocen la relacion entre Investigacion y la entrega de valor. Con esta hipotesis
vamos a tratar de llevarlos a través de ambos procesos y mostrarles en cada momento de la entrega de valor
cual es la investigacion que deben realizar.

En primer lugar hay que preguntarse: ¢ Para qué queremos una investigacion de mercados? Son multiples las
respuestas en las que, en la mayoria de los casos, encontramos que las organizaciones quieren resolver
problemas puntuales o coyunturales: Qué piensa el consumidor sobre el contenido de sal de mi producto?
Le gustara al consumidor este producto? Por qué se estan bajando las ventas de mi producto que ha sido
lider en el mercado? Serda que el cliente piensa que mi marca esta envejecida? Pagaria mas por una marca
gue le genere una idea de modernidad? Esta satisfecho mi cliente con el servicio? Es obvio que estas
preguntas pueden y deben ser resueltas con Investigacion de Mercados pero hay dos formas de obtener la
respuesta
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1. El camino del corto plazo o para apagar incendios:
Aungue no sea su intencion, esto es lo que realmente esta haciendo al elegir esta alternativa.

Consiste en plantear estudios de investigaciéon de mercados generalmente “pequefios”, un par de sesiones o
un ciento de encuestas que nos muestran una tendencia sobre lo que piensa el mercado. El planteamiento
metodoldgico de estos estudios se realiza de forma muy general : Un consumidor tipico, de clase media a
alta, amas de casa que nos cuentan el comportamiento de los otros miembros del hogar, una edad promedio
y maximo dos ciudades incluida Medellin en el caso de las compafiias paisas porque aqui es donde tienen su
mercado mas importante. Y la pregunta que me surge es ¢Por qué la mayoria de sus consumidores estan en
Medellin cuando esta ciudad representa 2.200.000 de habitantes solamente? Qué pasa con los consumidores
de las otras ciudades?

Las empresas que manejan de esta forma sus necesidades de informacién pueden clasificarse cuando mas en
lo gue llamamos Compafiias orientadas a la ventas, porque muchas de ellas todavia estan en la etapa de
orientaciéon al producto (centran su estrategia en las caracteristicas técnicas del producto y buscan sus
utilidades en los procesos de produccién y las orientadas a las ventas son las evolucién de las anteriores y
teniendo un producto que se fabrica con eficiencia se concentran en atender el mercado buscando sus
utilidades en el volumen de ventas). Es decir, con todo respeto, aunque realicen investigacién de mercados,
hagan publicidad, tengan catalogos muy bonitos, etc., ninguna de ellas estd pensando realmente en el cliente.

Realizar la investigacion de esta forma es comenzar por el final de la pelicula y asi nos quedaremos sin conocer
la historia completa, por eso solo tendremos mas preguntas sin respuestas y aumentaran los riesgos en la
toma de decisiones que es lo contrario al objetivo de investigacion. Realizar investigacion de esta forma
implica que usted le estara apuntando a muchos consumidores que no sabe si son realmente a los que les
interesa su producto o marca. Puede que también le acierte a los suyos, tiene la esperanza de que sean
muchos, es decir estd pensando en el volumen y no en la efectividad. Hace muchos afios, le oia comentar a
un publicista que Ogilvy (un decano de la publicidad en el mundo) sostenia que él sabia que el 50% de la
inversion publicitaria se perdia, el problema era que él no sabfa si era el primer 50% o el segundo 50%. Asi
nos sucede con la investigacién de mercados realizada de esta forma, no sabemos cual es la mitad de la
inversion que se pierde.

2. La segunda alternativa, el proceso de entrega de valor:

Las empresas que eligen ésta, estan orientadas al Mercadeo, es decir buscan sus utilidades a través de
satisfacer las necesidades del consumidor y surge un proceso de investigacion orientado a tal proposito.

Al revisar el proceso de investigacion de mercados uno se encuentra con que esta estrechamente ligado al
proceso de generacion de valor. Philip Kotler nos propone un proceso para la entrega de valor que comienza
con LA ELECCION DEL VALOR que incluye tres pasos: Segmentacién, PUblico Objetivo y Posicionamiento. Estas
tres acciones, son las funciones del Mercadeo Estratégico, con ellas definimos el rumbo de la compafiia.

LA SEGMENTACION, es una condicién indispensable para que una compafifa pueda orientarse al mercado,
ella debe conocer cudles son los grupos de consumidores que existen con relacién a su producto o servicio y
cémo se clasifican ellos segin los necesidades que requieran satisfacer. El estudio de segmentacién nos
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permite identificar el segmento de clientes mas atractivo (en términos de nimero de personas, caracteristicas
psicodemograficas, sus motivaciones, necesidades insatisfechas, accesibilidad, etc.).

Todas las compafiias deben saber cémo se segmenta su mercado; en algunos casos el proceso puede ser mas
sencillo y en otros es mas complejo como cuando las caracteristicas personales del comprador ejercen una
alta influencia en la eleccidn. Tal es el caso de los productos de consumo masivo o algunos corporativos, en
los que el comprador tiene un poder de decision o influencia alto como en la categoria de drogas humanas,
en las que la personalidad del Médico son importantes para definir una estrategia de atencién.

Esta Investigacion de Mercados se constituye en el mapa o ruta de navegacion de la empresa, pues de sus
resultados podremos definir el siguiente paso para la generacién del valor: ELEGIR EL PUBLICO OBJETIVO. A
partir de este momento sabemos a quién vamos a atender, a quien nos vamos a dirigir en el futuro, todas las
estrategias de mercadeo comenzardn a pensarse para él, es decir que nos permitirda CONCENTRACION O
ENFOQUE, vy en la distribucién de los recursos tendremos mayor certeza sobre cuanto necesitamos para
satisfacerlo.

Si ya tenemos un publico objetivo, sigue definir lo que queremos como POSICIONAMIENTO, qué queremos
gue el cliente piense de nosotros, como queremos que nos vea. Es aqui donde se define la promesa de valor
gue vamos a contarle al cliente, la imagen que le vamos a llevar. Es este el momento para realizar estudios
de posicionamiento e imagen con nuestro grupo objetivo, nos dird lo que quiere recibir, lo que se imagina
sobre nosotros y como desea vernos e igualmente lo hace con nuestra competencia, de esta forma sabremos
como diferenciarnos de ella. Y no sobra decir, que debe haber consistencia entre el Publico objetivo vy la
promesa.

A partir de aqui comenzamos con el Mercadeo Operativo, con el hacer y “abandonamos” el pensar. Al
mercadeo operativo le corresponde LA CREACION DEL VALOR. En esta fase desarrollamos productos,
definimos el nivel de servicio, el precio, la fabricacion y la distribucién. Cual investigacién corresponde en este
caso? Ahora si podremos realizar estudios sobre pruebas de concepto de producto y pruebas de concepto
publicitario sobre el posicionamiento, pruebas de producto, pruebas de empaque, pruebas de mercado y
sobre la distribucidon. Aqui el propésito de la investigacién y de la informacién es tratar de predecir la reacciéon
o el comportamiento del consumidor, hacer correcciones a las propuestas planteadas para que se ajusten al
segmento elegido.

Y llegamos a la Ultima etapa del proceso de entrega de valor: LA COMUNICACION DEL VALOR, que comienza
con la Fuerza de ventas, se sigue la prestacion del servicio al cliente, la promocion y la publicidad. La
investigacion orientada a verificar la efectividad de la estrategia de comunicacién y promocién como Pruebas
de reaccion de audiencia, Pre test y post test publicitarios, evaluaciones de satisfaccion con el producto y el
servicio son los estudios apropiados para esta etapa, que adicionalmente nos proporcionan informacion para
retroalimentar el proceso y realizar correcciones a las acciones cuando estas no se ajustan a lo definido en Ia
etapa estratégica.

éPor qué decidirse por el proceso de investigacion visto desde esta propuesta de entrega de valor? La
respuesta puede parecer obvia:

(® Los riesgos inherentes a la toma de decisiones se reducen: Sabemos qué hacer y para quién.
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(®  Permite una evaluacion objetiva de los resultados de mercadeo: la evaluacidon debe hacerse teniendo
como denominador el tamafio del segmento a quien se dirigid y cuando usted lo desconoce, evalua con el
total del mercado, dando un menor resultado de esta forma. Ustedes se imaginan una estrategia de Internet
evaluada contra el mercado masivo? Con toda seguridad saldria perdiendo.

(® Perolo masimportante para mi es que esta orientacién da mas espacio para la creacion y la innovacién
en la empresay hace que el proceso de innovacion y desarrollo sea dindmico, permanente y mas sencillo que
cuando se sientan a la fuerza genios a inventar un producto nuevo. Visto de esta manera, el consumidor nos
dice constantemente qué tenemos que hacer.

En aras de la objetividad y ecuanimidad debemos reconocer que esta forma de trabajar requiere mayor
presupuesto y tiempo sobre todo para la etapa del mercadeo estratégico pero piense de esta forma, aunque
el consumidor es dindmico y cambia constantemente un estudio de segmentacion tiene un espectro de
aplicabilidad que sobrepasa el par de afios, y obtiene suficiente informacién para desarrollar productos y
servicios nuevos con lo que es posible que encuentre ventajas competitivas, diferenciables y sostenibles
frente a su competencia, podra venderle su producto a quien realmente lo necesita con menor desgaste y
este cliente esta dispuesto a pagar por qué lo necesita; los presupuestos para publicidad, promocion, ventas
seran mas eficientes ya que solo tendremos que utilizar los medios que realmente le llegan al publico objetivo
y dejara de invertir en medios en los que el mensaje le llega a todo el mundo, hasta a los que no les interesa
su producto, encontrara alternativas de promocién diferentes al precio y finalmente tendrd un proceso de
mercadeo orientado en su totalidad al clientes.

4. éLa funcidn primordial de la segmentacion de mercados?

A. Crear mercados

B. Identificar mercados

C. Destruye mercados

D. Modifica mercados

5. éDe acuerdo al siguiente ejemplo, elija cual de las siguientes opciones es la acertada?

Una empresa dedicada a distribuir vitaminas para deportistas se dispone a lanzar un nuevo suplemento
vitaminico explosivamente para hombres mayores de 45 afios, ejecutivos y solteros de Colombia.

¢Cual tipo de segmentacion seria la correcta a la hora de iniciar con el estudio de la misma?

A. Relacién de uso
B. Sociografica

C. Psicoldgico

D. Demografica
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PISTAS DE APRENDIZAJE

Tenga en cuenta que:

La segmentacion de mercados consiste en dividir un mercado total de un bien o
un servicio en varios grupos mas pequenos internamente homogéneos.

No pierda de vista que:
las caracteristicas de la segmentacién son: cuantificacién, accesibilidad, homoge-
neidad y sustanciabilidad.

No olvide que:

Entre los beneficios de la segmentacion estan facilitar la selecciéon de canales de
distribucion, generar ventaja competitiva y permite identificar necesidades del
cliente.

Recuerde que:
Entre los criterios para elegir un segmento esta: identificacién y la estabilidad.

No olvide que:

Para llevar a cabo la segmentacién de mercados se debe tener en cuenta las
categorias descriptivas.

Tenga presente que:

En la segmentacion geografica, el segmento se separa por su ubicacién
geogrdafica.

No pierda de vista que:

La segmentacion de mercados de acuerdo a la situacion de uso del producto,
consiste en identificar cémo se comporta el consumidor de acuerdo a ciertas
fechas, acontecimientos o momentos especiales.

Recuerde que:

Una segmentacion por ventajas y comodidades, se determina de acuverdo a los
estilos de vida de los consumidores, la imagen social que se desea proyectar y la
adaptacién social.
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PISTAS DE APRENDIZAJE

1
Tenga presente que:
Existen 3 estrategias de segmentacién:
Estrategia indiferenciada: La misma estrategia de producto
para todos los segmentos.
Estrategia diferenciada: Estrategia de producto distinta para
cada uno de los segmentos que se encuentren.
Estrategia concentrada: Estrategia de mercadeo dirigida a un
segmento especializado y exclusivo.
Tenga en cuenta que:
La Macro segmentacion: Tiene como objetivo identificar los “mercados producto”
Tenga cuidado con:
Creer que por que un mercado es atractivo, se puede convertir siempre en mi
segmento objetivo, ya que antes de tomar esa decision es importante evaluar a
la competencia y mi capacidad de reaccién competitiva.
No olvide que:
La Micro segmentacion: busca cubrir segmentos de clientes dentro de cada pro-
ducto previamente identificado.
Tenga presente que:
La importancia de hacer una buena seleccion de la muestra para una investiga-
cién de mercados, radica en que nunca podremos tomar al total de la poblacién
del segmento, ya que esto implicaria grandes costos para la compaiiia, por este
motivo se aplica la féormula antes descrita, que permite tener una buena muestra
para hacer la investigacion de mercados.

_J
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4 UNIDAD 3 ANALISIS DE LA INFORMACION

Iniciate en el tema de la mano de expertos mediante videos didécticos cortos.

66

Las siguientes direcciones corresponden a
videos que te ayudaran a la comprensiony el
mejor aprovechamiento de la unidad y que pueden
ser bajados de YouTube.

E T e e T T e —" = . 8

P B ) 950/2035

llustracion 5 Video 8: Excel Avanzado 2010 Bases de Datos 11 Tablas dindmicas 1 Enlace
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apacitacion de los t ntrevistados

g
] \

Principios basicos de la entrevista eficaz:

El entrevistador debe de tener integridad y ser honesto.
Debe de tener paciencia y tacto.
Prestar atencion a la exactitud y al detalle.
Mostrar un interés real en el cuestionario.
No hacer comentarios positivos o negativos a las respuestas
del entrevistado. -
Mantener en secreto el cuestionario y las respuestas del
entrevistado

*  Respetarlos derechos de los demas

P P ) 714/1439

llustracion 6 : El Trabajo de Campo, la Revision, Verificacion y Captura de los Datos. Enlace

https://www.youtube.com/watch?v=gZ4epSSjmgQ Video que explica en forma detallada, los pasos para la
realizacion de la recoleccion de la informacion (trabajo de campo) en investigaciéon de mercados
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4.1 RELACION DE CONCEPTOS

Trabajo de campo

Fase determinante de la investigacion de mercados
ya que es el instrumento formal para recolectar la informacion
primaria

< /Fases Control de trabajo

Preparacion de los Realizacién de
entrevistadores entrevistas Superv|s|on de las

encuestas realizados

Fija las normas al modo de

seleccionar los entrevistados

Seleccion Capacitacion

Requiere entrevistador No requiere entrevistador

Autoria propia
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Proceso de tabulacion de la informacio

aficacion

Preparacién de la base de base de datos Analisis estadistico de los datos

Pasos

Generacion de la

tabla dinamica

Cualitativas nominales Cruce de variables

Identificar y

clasificar los tipos de variables
Analisis univariable
formato de tabulacién Andlisis bivariable
Codificacion Analisis multivariable

Digitacion

Cualitativas ordinales Cualitativas continuas
Cualitativas discretas

Reemplazo de cédigos
por valores reales

Autoria propia

Analisis de la informacion

Consiste en:
]

Los datos recolectados, deben ser revisados, contados e interpretados, p:
se siguen dos pasos muy importate:

Una vez obtenidos y organizados los datos de la investigacion, se
procede a la extraccion de conclusiones estadisticas, en el caso de las
investigaciones cualitativas éste el momento para analizar, conglomerar o
poner en conjunto los problemas, las hipotesis y las conclusiones
estadisticas, con el objeto de validar y confrontar los datos que
permitan conocer si son o no acertados.

Revision de los datos primarios: Cada cuestionario y cada dato han de
ser revisados, por un experto en métodos y técnicas de recoleccion de
datos. El analista debe dejar listos todos los cuestionarios para el recuento
de los datos.

Los datos recolectados, sea cual sea su fuente, han de ordenarse, estructurarse
y relacionarse nuevamente segun las tecnicas estadisticas, con el fin
de que sean claras y permitan sacar conclusiones y realizar un analisis
légico

Revision de los datos primarios: Cada cuestionario y cada dato han de
ser revisados, por un experto en métodos y técnicas de recoleccion de
datos. El analista debe dejar listos todos los cuestionarios para el recuento
de los datos.

Revalidacion de la muestra; Tanto el universo como su muestra representativa
son determinantes partiendo de unas definiciones y de una superstos
tedricos.

Frecuentemente se puede combrobar cémo la muestra no se ajusta a los
margenes de error previstos y evidencia una gran variacion entre la muestra
planeada y la muestra real. Hay que comprobar y medir esta variacion
momento de valorar su importancia y sus efectos en el proceso de
investigacion.

Al llegar a este punto, practicamente la investigacion esta lusta, sin embargo, la
respuesta a los problemas de investigacion deben traducirse en hallazgos y

recomendaciones que afectaran las politicas de
mercadeo de la empresa-cliente

Fuente: Especializacién tecnolégica en disefio y desarrollo de investigaciones de mercado- Médulo virtual del
Sena.
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¢, Cémo presentar un informe de investigaciéon?

Fases

Portada

Tabla de contenido
Ficha técnica
Resumen ejecutivo
Principales hallazgos
Definicion del problema o la oportunidad

Hipotesis
Metodologia aplicada
Limitaciones

Condiciones y recomendaciones
Anexos —I

¢Que incluir?

Plan muestral Tablas de apoyo
Instrumentos de recoleccion , )
Autoria propia
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4.2 OBJETIVO GENERAL

Familiarizar al estudiante con las técnicas basicas en el analisis y tabulacion de datos desde una dptica lo mas
aplicada posible, asi mismo los pasos y técnicas de presentacion de resultados a nivel empresarial.

4.3 OBJETIVOS ESPECIFICOS

I Dotar al estudiante de herramientas que le permitan hacer un buen trabajo de campo en el proceso de
investigacion de mercados.

™ El estudiante estara en la capacidad de entender, interpretar y realizar cruces de variables, para analizar el
comportamiento del consumidor.

I Realizar un correcto informe de gestién de una investigacion de mercados.

4.4 TEMA 1 TRABAJO DE CAMPO

Trabajo de campo

¢Que es?

Fase determinante de la investigacion de mercados

ya que es el instrumento formal para recolectar la informacion
primaria

< /Fases Control de trabajo

Preparacion de los Realizacion de
entrevistadores entrevistas Superwsmn de las
encuestas realizados

Fija las normas al modo de

seleccionar los entrevistados

Seleccion Capacitacion

Requiere entrevistador No requiere entrevistador
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Planificacién

66

Cuando llegas al proceso del trabajo de campo, ya
debes tener claro en primer lugar el segmento obje-
tivo al cual se desea apuntar, asi mismo debes apli-
car la operacion matematica que se describe en la
unidad 2 (proceso de muestreo) que permite identi-
ficar, dentro de todo el segmento objetivo, a cuan-

tas personas les debo aplicar la investigacion para
que esta me arroje datos significativos. , ,

Dentro del proceso de planificacion se debe tener en cuenta:

* Elpresupuesto
* Los objetivos
* Las normas de la investigacion

Todos los aspectos relacionados con: locacion de la investigacion, alimentacidon, suvenir, guién de
convocatoria.

Ejemplo:

Tenemos una empresa dedicada a la investigacion de mercados que se llama Merkadato; una empresa
importadoray distribuidora de licores llamada Dislicores nos contratd para realizar una investigacién de mercados,

gue les permita identificar cuando, cémo y qué tipo de licores consumen las personas durante sus fiestas y
reuniones en la ciudad de Medellin.

http://www.dislicores.com/es/content/dislicores-store-1




. ANALISIS MULTIVARIADO DE MARKETING
UNIREMINGTON PREGRADO DE MARKETING | 102

CORPORACION UNIVERSITARIA REMNGTON
RES. 2440 WEN LN 21 08 10

Presupuesto: Para la realizacién de la sesion de grupo, Dislicores nos entrega un presupuesto por persona de
$70.000 pesos.

Definicién Del Problema:

éCuales son los habitos del consumo de licor de hombres y mujeres entre los 20 y 35 afios que frecuentan la zona
rosa de Medellin (Parque Lleras y Rio Sur)?

Objetivos:

. Identificar qué tipo de licores consumen las personas que frecuentan la zona Rosa de Medellin, durante
sus fiestas y reuniones.

. Analizar qué tipo de planes incitan al consumo de licor
. Conocer en qué momento las personas prefieren el consumo de licor.
. Identificar el rango de edad en la que se consume mayor cantidad de licor.Seleccién de la Muestra:

Hombres y mujeres entre los 20 y 35 afios, que frecuenten por lo menos una vez a la semana la zona rosa de
Medellin, comprendida entre el Parque Lleras y Rio Sur, que consuman licor en este mismo periodo de tiempo,
ademas que compren productos en los establecimientos de Dislicores. Que sean entre los estratos 4, 5y 6.

Instrumento de investigacién: Sesién de grupo

Comida: Entrada: Tabla de quesos y carnes frias.

Plato fuerte: Baby Beef a la parrilla acompafiado con un vino tinto

Al final de la comida se le ofreceré a nuestra muestra, una cata de vinos exclusivos de Dislicores

Regalo: Ancheta de Dislicores compuesta por: vino blanco, vino rosado, botella de Baileys, queso holandés de
Alpina, caja de chocolates Hershey’s, pistachos, Salamiy cabano empacado Zend.

CONVOCATORIA

Periodo de fechas:

Como nuestra sesion de grupo se realizara el viernes 3 de noviembre, haremos la llamada de convocatoria el dia
miércoles 24 de octubre, adicional a esto teniendo en cuenta que nuestro publico objetivo es de estratos 4,5y 6
gueremos formalizar la invitacion con una tarjeta, enviada al domicilio o trabajo de la muestra seleccionada el 26

de octubre.

Ademas para confirmar la asistencia, llamaremos el dia 2 de noviembre en las horas de la tarde.
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Texto:

Buenas tardes sefior Felipe Bustamante, le habla Susana Torres de la empresa Dislicores, nos estamos
comunicando con usted porque queremos hacerle una invitaciéon muy especial, ya que usted es un cliente habitual
de nuestra compafiia; se trata de una sesion de grupo en la cual nuestra empresa desea conocer cuales son sus
habitos a la hora de consumir licor. Vamos a realizar un maridaje en el restaurante La Bolsa, ubicado en el Centro
Comercial Rio Sur el préximo viernes 3 de noviembre a partir de las 7: 30 p.m. y nos encantaria contar con su
presencia. ¢ Esta usted interesado en asistir?

Si la respuesta es positiva...

Muchas gracias por su interés de asistir a nuestro evento, para Dislicores es muy grato saber que contaremos con
su presencia, le recordamos que la sesién de grupo se realizard en el restaurante La Bolsa, el 3 de noviembre a
partir de las 7:30 p.m. en este espacio ademas de socializar con otras personas con gustos en comun, recibira por
parte de nuestra empresa una ancheta con productos exclusivos, ademas de una rica cena y una cata de vinos. Le
estaremos realizando una nueva llamada de confirmacion y deseamos que tenga un feliz resto de dia, hasta luego.

Si la respuesta es negativa...

Lamentamos que no pueda acompafiarnos en esta ocasion, esperamos que en un proxima oportunidad lo pueda
hacer, le agradecemos su tiempo y escucha, que tenga una feliz tarde.

Agradecimiento

Agradecemos de ante mano por su tiempo y atencion, deseamos que tenga un gran dia.

GUION DE CONFIRMACION

Fecha:

Jueves 2 de noviembre en las horas de la tarde.

Texto:

Buenas tardes sefior Felipe Bustamante, le habla Susana Torres de la Empresa Dislicores, me comunico de nuevo
con usted ya que queremos confirmar su asistencia a nuestra sesion de grupo, a la cual lo invitamos la semana

pasada con el objetivo de acercarnos mas a usted como cliente y a sus preferencias a la hora de consumir licor.

Si la confirmacion es positiva...
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Muchas gracias sefior Felipe, recuerde entonces que la cita es mafiana viernes 3 de noviembre a las 7:30 p.m. en
el restaurante La Bolsa en el Centro Comercial Rio Sur; estaremos aproximadamente hasta las 9 de la noche con
la actividad sesién de grupo y posteriormente un maridaje; que esté muy bien, lo esperamos mafiana.

Preparacién de los entrevistadores

66

Incluye su seleccidn y capacitacion. Se pretende
que los entrevistadores se familiaricen con una
serie de normas generales y con la investigacion
concreta en la que van a colaborar. Esta fase impli-
ca la elaboracion de un conjunto de instrucciones
sobre la aplicacion correcta del cuestionario e ins-
trucciones para cada una de las preguntas del

99

PERFIL DE UN BUEN ENCUESTADOR

* Saludable

* Sociable

¢ Comunicativo

* Apariencia agradable
* Educado

* Experimentado

* Conocedor del tema

Realizacion de entrevistas

En un paso anterior, el investigador debe seleccionar el tipo de herramienta mas apropiadas para la recoleccion
de la informacion (sesion de grupo, entrevista en profundidad, cuestionario Etc, en este paso ya se procede a
realizar la aplicacion de la herramienta de investigacion, se debe hacer una presentacién o saludo de bienvenida
en caso de ser una entrevista, el establecimiento de las reglas y explicarle claramente a los participantes el porqué
de la investigacion, las conclusiones que deben ser construidas entre todos, el agradecimiento y por ultimo la
entrega del regalo.

104
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Ejemplo:

Entrevista:

Requiere de un entrevistador o moderador de la seccion:
SALUDO DE BIENVENIDA:

Dislicores les da una cordial bienvenida a esta sesidn de grupo con tematica Maridaje, les agradecemos a todos
por haber aceptado esta invitacidon que tiene como objetivo conocer los habitos de cada uno de ustedes frente
al consumo de licor en fiestas y reuniones.

Mi nombre es Clara Loaiza y los estaré acompanando como moderadora durante esta sesion.

La informacion por ustedes proporcionada se usara para tomar mejores decisiones en mercadeo, con base en
las necesidades de nuestros consumidores.

Es muy importante que todos expresen libremente lo que piensan, aun cuando consideren que lo que estan
pensando no tiene ninguna importancia para nosotros. Por favor no se sientan evaluados solo queremos conocer
sus comportamientos y sus percepciones.

Nuestra compafiia confia en el éxito de esta sesidn, pero sobre todo en que sea un espacio agradable de discusion
y socializacion.

Hay alguna duda?

Recordacion de la grabacidn de la sesion:

Antes de comenzar con esta sesidn, es importante que sepan que estaremos siendo grabados y monitoreados
por medios audio visuales, esto con el objetivo de garantizar que toda la informacidon aqui obtenida quede
guardada y que no se nos escape ningun detalle al momento de recoger los resultados de esta muestra. Siéntanse
tranquilos y esperamos que esto no sea incdmodo para ninguno de ustedes.

Establecimiento de reglas

Antes de dar inicio, les pedimos por favor apagar o silenciar sus celulares para evitar interferir con el desarrollo
de esta sesion, sin embargo si la atencion de la llamada es urgente, les pedimos el favor de retirarse de la mesa;
asi mismo quienes necesiten hacer uso del bafo, lo pueden hacer en cualquier momento.

El moderador sera quien haga las preguntas y delegue quien habla primero, esto siempre y cuando, quien quiera
hablar levante la mano.

Les pedimos el favor de no hablar entre ustedes mientras otros hablan, pues esto puede generar distorsion en
la comunicacién y se puede tornar incbmodo para quien esta hablando.

OBIJETIVO:

Como bien saben esta es una sesion de grupo que tiene por objetivo determinar:

¢Cuales son los habitos del consumo de licor de hombres y mujeres entre los 20 y 35 afios que frecuentan la zona
rosa de Medellin (Parque Lleras y Autopista Sur)?

La idea de Dislicores, es que a través de un ejercicio de conversacidon conozcamos los habitos de ustedes, es decir
que licores prefieren consumir de acuerdo a la situacion, cuando lo hacen y cémo lo hacen.
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PRESENTACION DE LOS PARTICIPANTES:

Como nuestra intencidn es hacer de este espacio, un encuentro ameno y de conversacion, les pedimos el favor
a todos nuestros asistentes que brevemente se presenten, nos cuenten a todos que hacen, a que se dedicany
porque decidieron participar de esta sesién de grupo.

PREGUNTA DE DISTENSION:
Para empezar vamos a hablar en general sobre las bebidas alcohélicas y en primera instancia nos gustaria saber:
¢Qué es lo que mas les gusta de las sensaciones generadas por el licor?

BLOQUES DE INFORMACION

TEMA 1: Sobre las preferencias del tipo de licor a consumir en fiestas y reuniones.
1 - Si ustedes tuvieran que mencionar y clasificar las bebidas que consumen en fiestas y reuniones écémo
lo harian?
2- ¢Con qué ocasiones se asocian cada una de estas bebidas mencionadas?
3- ¢Con qué tipo de personas asocian cada una de estas bebidas? (Edad, género, nivel socioeconémico y nivel
educativo...)
4- Para ustedes écual de estos tipos de bebidas es mas atractivo?
Cerveza
Vino
Tragos cortos
Cocteles
. Whiskey
éPor qué?

>

moow

- En promedio ¢Cudantas copas o tragos de licor consume cuando esta en una fiesta o reunion?
A.De0Oal
B.De2a5
C.De6al0
D. Mas de 10

TEMA 2: motivadores del consumo del licor.

1 - ATRIBUTOS RACIONALES: ¢qué aspectos son importantes para ustedes a la hora de elegir un licor y no
otro? (el sabor, nivel de alcohol, el color, el aroma, la temperatura) ¢De qué manera esto es importante?
. ATRIBUTOS EMOCIONALES: é¢qué es lo mejor de tomarse un trago? ¢ Cuales cree que son los mejores momentos
para tomarse un trago? Cuando NO lo hace

TEMA 3: Habitos de consumo de licor
1- Ahoravamos a pensar en todos los momentos en que han consumido licor, ¢ podemos acordarnos de las

ultimas veces que consumieron?, ien dénde estaban? ¢Con quién? ¢De qué hablaban? ¢Qué hora era?
¢Cuanto tiempo estuvieron?
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2- Por un momento quiero que pensemos en todas las bebidas alcohdlicas que se pueden consumir
durante una reunion o fiestas. ¢ En qué ocasiones se toman? ¢ Qué beneficios o bienestar les traen esas
bebidas que no les traen otras?

3- Vamos a describir cada uno de los momentos en que esta presente el licor, y cuales son las marcas que
estd presentes en la mesa, cantidad de consumo y si estos momentos son emocionalmente significativo
para ustedes.

4- Enuna escaladel 1 al 10 califiquen como es la oferta de licores que se encuentran en los
establecimientos de la zona rosa de Medellin.

5- por ultimo nos gustaria saber ¢écudles son las primeras marcas de licor que vienen a su mente cuanto
piensan en fiestas y reuniones?

CONCLUSION:

Teniendo en cuenta toda la informacién obtenida a partir de esta conversaciéon que hemos tenido, nos gustaria
gue entre todos construyamos las conclusiones de este encuentro; les recordamos que toda la informacién que
ustedes nos entregaron nos servira para mejorar nuestro servicio.

AGRADECIMIENTO:

Bueno, hemos dado por terminada esta sesién de grupo, todos los aportes que nos han realizado son muy
valiosos para nuestra compaiiia, ya que nos ayudardn a tomar mejores decisiones de mercadeo y sobre todo
mejorar la oferta para nuestros clientes, adaptada a sus preferencias; esperamos que hayan pasado un momento
agradable y que podamos contar con ustedes en una proxima oportunidad.

REGALO:

En modo de agradecimiento por su participacién, tiempo y valiosa informacién, a nombre de la compaiiia
Dislicores, les hacemos entrega de este obsequio, esperamos que lo disfruten; asi mismo pueden disfrutar de la
cata de vino que hemos preparado para ustedes; que tengan una feliz noche.

Cuestionario

No requiere de entrevistador.
Ejemplos de cuestionario de preguntas cerradas:

Lo invitamos a responder el siguiente cuestionario. Sus respuestas seran confidenciales y andnimas. Esta
investigacion tiene como objetivo recoger su opinidén sobre la empresa “Las Guasimas”, lugar donde se encuentra
trabajando. Esto nos ayudara a evaluar y optimizar el grado de satisfaccion y de motivacion de los trabajadores
de esta empresa, por esto es muy importante que sus respuestas sean con honestidad. Agradecemos su
participacion.
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Por favor, marca con una X tu respuesta.
1. Sexo: Hombre () Mujer ()

2. Edad: 18 a menos de 28 ( ); 28 a menos de 38 ( ); 38 a menos de 48 ( ); 48 a menos de 58 ( ); 58 a menos de 68
() 68 0mas especifique.

3. Antigliedad en la empresa:
Menos de 5 afos ( ); De 5 a menos de 10 ( ); De 10 a menos de 15 afios ( ); De 15 a menos de 20 ( ); De 20 a
menos de 25 ()

4. He encontrado en el Departamento donde laboro el apoyo y las facilidades necesarias para que usted
desarrolle de modo dptimo sus labores. () Definitivamente si () Probablemente si () Indeciso ( ) Probablemente
no ( ) Definitivamente no.

5. Mis superiores que han asumido el desarrollo de los diferentes puestos son competentes y profesionales.
() Muy de acuerdo () De acuerdo () Ni de acuerdo, ni en desacuerdo ( ) En desacuerdo ( ) Muy en desacuerdo.

6. El modo de las vigilancias que han realizado los supervisores, es el mas apropiado.
() Totalmente de acuerdo () De acuerdo ( ) Neutral () En desacuerdo ( ) Totalmente en desacuerdo.

7. Las asignaturas de su mencién corresponden a las necesidades y exigencias personales y profesionales.
() Totalmente de acuerdo () De acuerdo ( ) Neutral () En desacuerdo ( ) Totalmente en desacuerdo.

8. Siento que el desarrollo de la capacitacion en la empresa posee un excelente nivel.
() Definitivamente si ( ) Probablemente si () Indeciso ( ) Probablemente no () Definitivamente no.

9. Considero que el programa de capacitacion me entrega una sélida formacion tedrico - practica, diversificada,
actualizada y a la vez integrada, precisando los grandes problemas de la empresa, a la luz de los requerimientos
actuales y futuros.

() Completamente verdadero ( ) Verdadero () Ni falso, ni verdadero () Falso () Completamente falso.

10. Considero que los programas de la capacitacion del personal de esta empresa son las pertinentes.
() Definitivamente si ( ) Probablemente si () Indeciso ( ) Probablemente no () Definitivamente no.

11. Considero que el programa de la capacitacién de mi area de trabajo son las pertinentes.
() Definitivamente si ( ) Probablemente si () Indeciso ( ) Probablemente no () Definitivamente no.

Fuente:
http://www.mat.uson.mx/~ftapia/Prototipos/Enero%2031%202014%20Ejemplos%20de%20cuestionarios.pdf
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Control del trabajo

66

Implica la supervision de las encuestas realizadas
por los entrevistadores. Consiste en la revision de
los cuestionarios recibidos, esto nos permitira de-
terminar su validez para el analisis. La edicion im-
plica el examen de diversos aspectos, unos directa-
mente sobre el cuestionario en papel y otros poste-
riormente (verificacion) sobre el soporte informatico,
una vez que los datos han sido grabados. La edi-
cién da lugar a la exclusion de aquellos cuestiona-
rios que no cumplen con el minimo de calidad esta-
blecido, haciendo disminuir el tamafo de la mues-
tra. Representa un proceso de control del trabajo

de los entrevistadores. , ,

Cuando se realiza trabajo de campo, el investigado esta sujeto a que algunas de las encuestas no sean contestadas
con veracidad, ya que en algunos casos, el entrevistado no estd familiarizado con el tema o no le interesa
participar de forma activa y veras en la investigacion.

En este ultimo proceso del trabajo de campo, el investigador debe evaluar cada una de las encuestas obtenidas y
descartar aquellas que no cumplan con los requisitos es decir:

I Que la encuesta no esté diligenciada.
D Que las respuestas dadas no sean acordes con las preguntas que se realizan.

I Que lainformacién no puede ser procesada por la calidad ya sea de la encuesta o la letra del entrevistado.

I se analizan los siguientes aspectos principalmente:
I Que no faltan paginas en el cuestionario.

I Que las preguntas claves del cuestionario estan contestadas de forma correcta, es decir, siguiendo las
instrucciones establecidas para ellos (por ejemplo, se reparten mas puntos de los fijados en una escala de
suma constante).

Ademds, también serd muy importante verificar los siguientes puntos:
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I La coherencia en las respuestas de los encuestados. Para ello se analizan las preguntas de control incluidas
en el cuestionario. Por ejemplo, no es coherente un encuestado que sefiala que no conoce determinada
marca, pero luego afirma haber la comprado alguna vez.

™ La no influencia del entrevistador en las respuestas del encuentado. Para ello se revisan todos los
cuestionarios de un mismo encuestador en su conjunto, para determinar que no se obseran patrones de
respuestas sospechosos.

© EducaMarketing 2005 Guia para realizar una Investigacion de Mercados
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PISTAS DE APRENDIZAJE

Tenga en cuenta que:

Las fases de un trabajo de campo son: planificaciéon, preparaciéon de entrevistas,
realizacion de entrevistas y control del trabajo.

No pierda de vista que:

Que las graficas son representaciones de datos, casi siempre numéricos, también
pueden ser figuras o signos.

No olvide que:

El concepto de bivariable, el cual establece relacién o asociacion ente dos (2)
variables y mide su intensidad.

Recuerde que:

Que la encuesta es la herramienta de investigacion de tipo cuantitativo mas
usada e importante.

Tenga presente que:

la investigaciéon de mercados es el proceso que permite minimizar riesgos y
ayuda a la toma de decisiones asertivas para la empresa v organizacién
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4.5 TEMA 2 TABULACION DE LA INFORMACION

Preparacion de la base de base de datos Anélisis estadistico de los datos

Pasos
Generacion de la
tabla dinamica

Identificar y " Cualitativas nominales Cruce de variables
clasificar los tipos de variables
Andlisis univariable g Cualitativas ordinales Cualitativas continuas
E—
L » 4 - ualitativas discretas
formato de tabulacién Pl B

Andlisis multivariable [

Reemplazo de cédigos
por valores reales

Autoria propia

La tabulacion de datos es la recoleccién de recuento, clasificacidn y representacion en tablas de todos los datos
recogidos, una vez han sido revisados y se ha comprobado la representatividad real de la muestra elegida, es de
ir la importancia que tendran los datos obtenidos para la toma de decisiones de caracter empresarial.

Preparacién de la base de datos:

Antes de comenzar a organizar la tabla dinamica y los datos, es importante que el estudiante comprenda que
existen varios tipos de preguntas de acuerdo a su respuesta o la informacidon que arroja, ya que segun su
clasificacion se escoge un tipo de grafica que representa los datos de forma correcta. A continuacién se detalla
esta clasificacion:
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Escala de
medida

Cualitativa

Cuantitativa

ANALISIS MULTIVARIADO DE MARKETING

e Cualitativa
¢ Cuantitativa

e Nominal
¢ Ordinal

e Numéricas
e Discreta
e Continua

e Sirve para * Se usa para Mide variables
diferenciar medir numéricas pero
las opciones variables solo con
de cualitativas variables
respuestay (palabras) enteros, son
aplica para en las que el productos de
variables orden de la conteos, orden
donde no jerarquia si en ndmeros y
hay ordlen 0 importa. tienen jerarquia
jerarquia
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e Admite
numeros
decimales o
faccionarios
(peso,
metros,
longitudes o
velocidad)




ANALISIS MULTIVARIADO DE MARKETING

UNIREMINGTON"’ PREGRADO DE MARKETING | 113

CORPORACION UNIVERSITARIA REMNGTON
RES. 240 WEN PO 21 T8 19N

PASOS PARA LA PREPARACION DE LA BASE DE DATOS

1. IDENTIFICAR Y CLASIFICAR LOS TIPOS DE VARIABLES:  Identificar y clasificar dentro de la encuesta, las
preguntas que incluyan variables nominales, ordinales, discretas y continuas.
2. DISENAR EL FORMATO (PLANTILLA) DE TABULACION

Para realizar este proceso, te comentamos seguir las siguientes indicaciones:

écomo
disenar el
formato de
la plantilla
de
tabulacion?

CODIFICACION

Uso de filas (encuestas o casos) y columnas (preguntas)

Utilizar la primera fila para las etiquetas (preguntas) y la
primera columna para el consecutivo de encuestados (ID)

Utilizacion de ID como campo unico de diferenciacion de los
encuestados

Resumir el nombre de la pregunta (no repetir el nombre
exactamente igual)

Una sola pregunta y una sola respuesta por fila o por columna

Diferenciacién por color de cada columna como ayuda visual

Este proceso consiste en asignar a cada pregunta un valor o cddigo que usualmente es un niumero. Es importante
gue tengas en cuenta que para poder tabular muy bien los datos y obtener resultados importantes de la
investigacion, debes codificar las respuestas por lo general las abiertas y numéricas no necesitan de codificacion.
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* Asignar un solo codigo para cada respuesta.

» Sefalar toda la o las columnas donde esta la pregunta (s) a codificar

* Ir a datos y alli escoger validacion de datos

* En la pestafia configuracion en “permitir” especificar nimero entero y
datos escribir el nimero minimo y el nimero maximo, de acuerdo con

los codigos de respuesta a usar en la pregunta que se va a codificar.

Tener en cuenta un cddigo adicional para la respuesta tipica "No sabe /
No Responde™.

En la pestafia mensaje de entrada en “titulo” escribir codificacion, luego
en “mensaje de entrada” escribir cada cédigo numéricoy su valor real.

* Luego en la pestafia mensaje de error, en "mensaje de error™ escribir el
texto que se desea aparezca cuando se comete el error de ingresar un
codigo que no tiene una respuesta asignada. Por ejemplo “este cédigo
no esta asociado a ninguna respuesta

TRANSCRIPCION DE LA INFORMACION

¢ Se ingresa una a una cada encuesta, desplazandose de izquier-
da a derecha, con la mano izquierda se oprime |a tecla tabulador
para ir de pregunta en pregunta y con la mano derecha se van
ingresando los codigos cuando la pregunta esté codificada y el
texto cuando la pregunta no lo esté

e Para visualizar siempre |a pregunta y el numero de |la encuesta
se deben inmovilizar los paneles, lo cual permitira visualizar
siempre la pregunta y el nimero de |la encuesta que se esta

ingresando a la plantilla, para esto hay que ubicarse en |la
segunda fila (después de las etiquetas) y una columna después
de la (s) columna (s) que quiero dejar estatica (s) para visualizar
siempre, en este caso minimo siempre después de ID
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ANALISIS ESTADISTICO DE LOS DATOS:

Partes de la tabla dindmica

Para la realizacién de las tablas dindmicas y poder ejecutar los cruces de variables, es necesario que ademas de
las instrucciones que se daran a continuacion, el estudiante estudie el video nimero uno de la unidad 3.

Antes de proceder a realizar la tabla dinamica es importante que verifiques que ningin dato haya quedado por
fuera de la base de datos.

| Coloque campos de pagina aqui |

Cologue campos de columna aqui

Cologue datos aqui

Inbe e|I} ap sodwed anbojon

™ Datos o valores: es donde se hacen los anélisis estadisticos y se muestran los resultados.
™ Fila: Variables con opciones que estamos analizando.
I Columna: Sirve para mostrar los resultados de los anélisis.

I Filtro y pagina: Se utiliza para anélisis multivariables (2 0 mas variables) cuando nos interesa conocer cada
segmento de forma particular.

Ejemplo:

De acuerdo a una encuesta realizada a hombres y mujeres sobre un fondo de pensiones obligatorias, nos interesa
saber: épor cudles medios se enteran de las noticias del fondo las mujeres?
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Sexo Femenino
Datos Total

Pagina Web 98
E-mail 99
Boletin 104
Material impreso 97
Otro 72

120

Medios se enteran de las noticias del fondo las mujeres

B Boletin ®WEmail ™ PaginaWeb ® Materalimpreso ® Otro
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Graficacién

Tipo de pregunta, de acuerdo al tipo
de respuesta

Abierta: Da mucha riqueza de Cerrada: damos las opciones Funcién de la pregunta:
informacién, aqui no se dan de respuesta. *Filtro
opciones de respuesta, el Dicotémicas: 2 opciones de + Bateria
entrevistado es libre de res- respuesta. *Amortiguador
ponder lo que desee Politbmicas: mas de dos *Control
opciones de respuesta.

Autoria propia

Pregunta tipo filtro: se usan para determinar si las unidades muéstrales aplican o no para mi investigacion. Son
las preguntas base.

Bateria: se aborda un tema con mds de dos preguntas simultdaneamente.

Amortiguador: Es una pregunta que sirve para realizar cambio de tema dentro de la encuesta, se presentan entre
una bateria y otra.

Gréficos para variables cualtativas.

Diagrama de barras:

Se puede aplicar a variables discretas y ordinales
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Categoria s

Categoria 3 [N Loiet

o
Categoria 2 [N erie 2

_ o Serie 3

Categoria 1 NN

0% 50% 100%

Diagrama de sectores:

* No deben ser usadas con variables ordinales
Pictogramas:

* Faciles de entender
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M ler trim.
W 22 trim.
= 3er trim.
M 492 trim.
Graficos para variables numéricas
Diagrama de barras para variables discretas
6
5
4 -
3 M Seri
> - eriel
1 W Serie 2
O i
" " . ™ Serie 3
N N N N
% % % %
< < < <
X X X X
o & o o
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Histogramas para variables contindas:

6
5
4N A
3 .>< —+Serie 1
2 & Y/. -=-Serie 2
1 —+-Serie 3
O I I I ]
Categoria Categoria Categoria Categoria
1 2 3 4
Ejemplo:

¢A qué porcentaje de hombres y de mujeres casados (as) les ha sido y no sido retenida
su mesada en Medellin?

60% ? . .
50% -
40% -

B No

0 -4
30% HSi
20%

10%

0%

Femenino Masculino

Este es el tipico caso de un analisis multivariable, ya que estan involucradas 4 variables al tiempo: Sexo, retencidon
de la mesada, ciudad y estado civil. Aqui lo importante es saber llevar las dos variables de filtro, es decir, de
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aquellas de las cuales solo nos piden unos segmentos especificos, a filtro o pagina. En este caso esas dos variables
son Estado civil (para escoger solo casados) y ciudad (para escoger solo Medellin).

Arrastrar campos entre las dreas siguientes:
Y Filtro deinforme ] Rétulos de col...

Estcivil v 3.Retemesa ¥
Ciudad >

1] Rétulos de fila > Valores

Sexo n CuentadeID <~

[] Aplazar actualizacion d...

Guion para animacién de repaso del tema: Escribir el guion de acuerdo al Manual explicativo de produccion de
recursos que se le entrega junto con estos formatos.

RESUMEN DE LOS PROCEDIMIENTOS PARA EL ANALISIS ESTADISTICO DE LOS DATOS

emmEERE Respuesta en Respuesta en frecuencia Respuesta en
" - . de multiple respuesta promedio
TIPO DE frecuencia numérica | frecuencia porcentual
ANALISIS . Mostrar . Mostrar . . Mostrar
Resumir Resumir Resumir Mostrar Resumir
ID datos |ID datos |ID ID datos
por por por datos como por
como como como
Univariable % del Normal, .
4 Cuenta |Normal v Cuenta Yo X | Cuenta X | Promedio | Normal
total solo F.N.
Eliaiaple % de la Normal
4 Cuenta |Normal v Cuenta ° X | Cuenta "1 X | Promedio | Normal
columna solo F.N.
Multivariable % de la Normal
4 Cuenta |Normal v Cuenta ° X | Cuenta "] X | Promedio | Normal
columna solo F.N.

Nota: el simbolo significa que aplica o se usa dentro de la tabla y el simbolo x que no aplica o no se usa dentro de
la tabla.
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GRAFICOS .
TIPO DE VARIABLE RECOMENDADOS OBSERVACION
. Grafico de torta y El area de cada sector es
Nominal . . .
pictograma. proporcional a su frecuencia
Ordinal Grafico de barra, grafico de | las alturas son proporcionales a las
columna frecuencias
Se deja un hueco entre barras para
. Gréfico de barra, grafico de indicar los valores que no son
Discreta :
columna posibles

El area que hay bajo el histograma
entre dos puntos cualesquiera indica
Histogramas la cantidad (porcentaje o frecuencia)

Continua
de individuos en el intervalo.
Sirve para comparar diferentes
conjuntos de datos en una sola
Cruce de variable Grafica de barra en 3D grafica, agrupando los temas

generales y luego dividen la
informacion en categorias especificas

Fuente: Gonzalez Calle (2014) Docente Investigacion de Mercados —Universidad Pontificia Bolivariana
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PISTAS DE APRENDIZAJE

Tenga en cuenta que:

El proceso de codificacién consiste en asignar a cada pregunta un valor o cédigo
que usualmente es un nomero

No pierda de vista que:

Antes de comenzar a organizar la tabla dinamica y los datos, es importante que
el estudiante comprenda que existen varios tipos de preguntas: nominal, ordi-
nal, discreto y continuo.

No olvide que:

La tabulaciéon de datos es la recolecciéon de recuento, clasificacién y representa-
cién en tablas de todos los datos recogidos, una vez han sido revisados y se ha

comprobado la representatividad real de la muestra elegida, es decir la impor-
tancia que tendran los datos obtenidos para la toma de decisiones de caracter

empresarial.

Recuerde que:

Existe un tipo de grdfica para cada tipo de pregunta, esto no quiere decir que si
utilizas otro tipo de grdfica estara mal el ejercicio, no obstante se interpretan y
entienden mejor los datos siguiendo la grafica propuesta.




. ANALISIS MULTIVARIADO DE MARKETING
UNIREMINGTON PREGRADO DE MARKETING ’ 124

CORPORACION UNIVERSITARIA REMMNGTON
RES. 2440 WEN LN 21 08 10

4.6 TEMA 3 ANALISIS DE LA INFORMACION Y PRESENTACION
DE INFORMES.

Analisis de la informacion

/ \

Consiste en:
]

Los datos recolectados, deben ser revisados, contados e interpretados, para ellofill
se siguen dos pasos muy importates:
Una vez obtenidos y organizados los datos de la investigacion, se

procede a la extraccion de conclusiones estadisticas, en el caso de las
investigaciones cualitativas éste el momento para analizar, conglomerar o
poner en conjunto los problemas, las hipotesis y las conclusiones
estadisticas, con el objeto de validar y confrontar los datos que
permitan conocer si son o no acertados.

Revision de los datos primarios: Cada cuestionario y cada dato han de
ser revisados, por un experto en métodos y técnicas de recoleccion de
datos. El analista debe dejar listos todos los cuestionarios para el recuento
de los datos.

Los datos recolectados, sea cual sea su fuente, han de ordenarse, estructurarse " " " " "
y relacionarse nuevamente segun las tecnicas estadisticas, con el fin Revisionldellosidatos|primarios:\Cadalcuestionarioyjcadaldatolhanide
de que sean claras y permitan sacar conclusiones y realizar un analisis o revnsad_os, porun e)fper_to O tecn_u:as (_19 [CEEER MG
16gico datos. El analista debe dejar listos todos los cuestionarios para el recuento
de los datos.

Al llegar a este punto, practicamente la investigacién esta lusta, sin embargo, la Revalidacion de la muestra; Tanto el universo como su muestra representativa
respuesta a los problemas de investigacién deben traducirse en hallazgos y son determinantes partiendo de unas definiciones y de una superstos
recomendaciones que afectaran las politicas de tedricos.
mercadeo de la empresa-cliente Frecuentemente se puede combrobar cémo la muestra no se ajusta a los
margenes de error previstos y evidencia una gran variacion entre la muestra
planeada y la muestra real. Hay que comprobar y medir esta variacion
momento de valorar su importancia y sus efectos en el proceso de
investigacion.

Fuente: Especializacidn tecnolégica en disefio y desarrollo de investigaciones de mercado- Mddulo virtual del
Sena.

éPor qué razodn la presentacion de informes es relevante dentro del proceso de investigacion de mercados? ¢ Por
gué razon la presentacion de informes es relevante dentro del proceso de investigacion de mercados?

M

Este es el producto o resultado final que se le entregara al cliente, su importancia radica en que se presentara la
utilidad de la investigacién y como esta podria aplicar los resultados a favor de la empresa..

Es el resultado tangible de la investigacion de mercados.
La investigacion sera juzgada en razon de la utilidad de la informacion y los resultados para el cliente.

El informe debe ser presentado oralmente y por escrito, debe tener una buena valorizacién en ambos casos.
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¢, Cémo presentar un informe de investigacion?

Fases

Metodologia aplicada
Limitaciones
Resultados de la investigacion (figuras, graficas, estadisticas)

Condiciones y recomendaciones

I

¢Que incluir?

Plan muestral Tablas de apoyo
Instrumentos de recoleccion
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66

Es la etapa del proceso de investigacion en la que se
exponen a los interesados los resultados o hallazgos
y recomendaciones a que se ha llegado con base en
la investigacion realizada.

En el informe presentado es muy importante anexar
los instrumentos disefiados y aplicados, asi como
encuestas, entrevistas, diarios de campo elaborados
etc. Que permitan validar o dar evidencia del trabajo
de campo. Sobra destacar la presentacion del infor-
me bajo normas internacionales de presentacion de
trabajos escritos y ojala con presentaciones. , ,

Ejemplo:
Caso de estudio:

Ficha técnica:

Esta constituye una pequefia tabla, que logra resumir de forma rapida los principales datos importantes dentro
de la investigacidon y debe contener los siguientes elementos:
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Ejemplo:
EMPRESA CONTRATANTE: FONDO DE PENSIONES S.A.
EMPRESA DE INVESTIGACION: Merkadeto Condultores
REFERENCIA DEL ESTUDIO: Nivel de satisfaccion y expectativa frente a los servicios ofertados.
OBJETIVO:

Evaluar el nivel del satisfaccion de los clientes Colombia, frente a los procesos y
conocer sus expectativas a futuro con la prestacion de servicios de la compaiiia.

NATURALEZA DEL ESTUDIO: Cuantitativa, descriptiva y concluyente.
TECNICA: Encuesta personal.

INSTRUMENTO: Cuestionario estructurado, con 10 preguntas,
UNIDAD MUESTRAL: Clientes Colombia

ALCANCE: Barranquilla, Bogotd, Medellin y Pasto

NIVEL DE CONFIANZAY MARGEN DE ERROR: 95%. Error muestral: 5%.

TAMARO DE LA MUESTRA: 300 personas

Para encontrar diferencias significativas se aplicé un cruce de variables por rangos
de edad, asi:

Menos de 30 afios
31-50 afios
Mds de 51
FECHA DEL TRABAJO DE CAMPO: Del 26 de noviembre al 1 de diciembre de 2014
Autoria propia

Resumen ejecutivo de la investigacion:

Aungue constituye la segunda parte dentro del trabajo de presentacién de informes, se debe tener en cuenta que
es lo ultimo que se realiza, ya que logra agrupar los principales datos y hallazgos en la investigacion:

Debe contener:

I principal hallazgo.
I Muestra

I Conclusiones relevantes.

Definicién del problema/oportunidad

En este caso se plantea la definicion del problema en forma de pregunta:
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Ejemplo:
3. Definiciéon Del Problema:

éCual es el nivel de satisfaccién que tienen los clientes Colombia de Mapre Seguros frente a sus procesos,
ademas cuadles son las expectativas a futuro con la presentacién de servicios de la compafiia?

Objetivos de la investigaciéon de mercado
4. Objetivos de la investigacion.
Identificar la percepcién de los usuarios sobre la calidad de los servicios ofertados por Mapfre Seguros.
Conocer los medios por los cuales los usuarios se enteran de las noticias de Mapfre Seguros.

Establecer las veces que le ha sido retenida el pago de los seguros a los seguros a los seguros a los seguros

a los usuarios de Mapfre Seguros.
Indagar sobre las expectativas a futuro que tienen los usuarios sobre la compaiiia.
5. Metodologia aplicada.

Se utilizd el método de investigacion cuantitativo, se hizo uso de la técnica encuesta como un plan

ordenado y estructurado de preguntas y el instrumento fue un cuestionario de 10 preguntas.
5.1 Limitantes.

Algunas de las personas encuestadas, superaban los 50 afios, lo que ocasiond que un poco de retraso un
poco de retraso en la toma de la informacion.

Dentro de la metodologia

Dentro de la metodologia se describe el método de investigacion utilizado y los instrumentos empleados para el
analisis de la informacion. Es importante ademas plantear todas las dificultades o limitantes a la hora de acceder
a la informacidén. Ya que esto puede afectar la eficacia de la investigacion.
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Hallazgos, resultados de la investigacion.

Se realiza pregunta por pregunta, en donde se hacen los cruces de variables con la informacién socidemografica
encontrada, adicionalmente se realiza un analisis de la grafica.

Ejemplo:

éCual es el promedio de la calificacién que otorgaron las personas de ambos sexos a la variable
exactitud en la consignacion y que son de la ciudad de Bogota?

En vista de que se trata de graficar un cruce de variables, cuya pregunta principal es numérica (cuantitativa), lo
mas recomendable es no usar para estos casos una grafica de torta (circular), pues se dificulta su lectura y
proporcionalidad. El grafico resultante de este cruce de informacion, debe quedar mdas o menos asi:

Masculino

Femenino _

0,0 0,5 1,0 1,5 2,0 2,5 3,0 35 4,0 4,5

Este mismo proceso debe realizarse con todas las preguntas que sean descritas en el formulario o formato de
investigacion.

Arrastrar campos entre las dreas siguientes:
N Filtrodeinforme ] Campos de ley...

Ciudad v

{5 Camposdeeje... X Valores

Sexo v Promediode ... ¥

[[] aplazar actualizacién d...

En esta parte de la investigacidn se deben plasmar los resultados generales de la investigacion, lo ideal es ubicar la gréfica y
posteriormente realizar un andlisis de lo que se evidencia en la investigacion.
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También es importante que el investigador en este punto plasme todos los comentarios puntuales que hayan dado los entrevistados, que
aporten a la investigacion.

Hallazgos

Son los aspectos aprendidos o demostradas como resultado de la investigacion. Son aquellos hechos que son
simplemente demostrados por el estudio y no deben confundirse con las conclusiones o recomendaciones que
van en una etapa siguiente.

Conclusiones:
En este punto se analiza la informacion obtenida durante la investigacion.

Se basan en los hallazgos, pero tienen como elemento adicional, un componente analitico o un juicio de lo
encontrado. Son consideraciones que surgen del analisis de los hallazgos

El estrato 3 significa casi 50% del total general de las personas que tienen pension.
La calificacién asignada por los hombres y mujeres de Bogotd, frente a la exactitud de la exactitud de la
consignacion es de aproximadamente 3.5, que, aunque no es la calificacion mas baja, se esperaban mejores

resultados.

Nuestro mayor nimero de jubilados, se encuentra en el grupo de Supervivencia, en el rango edad de: 31 a 50
afios.

El 28.5% de los pensionados, hombre y mujeres de la ciudad de Medellin han sufrido de retencion de mesada.

El medio de comunicacidon mas relevante por el cual las mujeres se enteran de las noticias del fondo son los
boletines.

Recomendaciones:

Son declaraciones precisas que se basan en las conclusiones. Sirven para tomar un curso de accion, que puede
incluir el hacer nada. Las recomendaciones se basan en los hallazgos y las conclusiones de la investigacion.

Es recomendable realizar campafias de sensibilizacién con nuestros usuarios frente a la fecha de reclamacion de
mesada y requisitos, para asi lograr reducir la tasa de retencién de mesada.

De acuerdo al andlisis realizado, es importante que Su futuro, ademas de pensiones, ofrezca servicios o plus
diferenciadores para sus clientes, se recomienda la creacién de un plan de esparcimiento y otro de donacién de

semanas en caso de muerte del conyuge.

Se determind a través de la investigacién que las personas no estan del todo conformes con la exactitud de la
consignacion de las pensiones, se recomienda evaluar los sistemas de pagos, para asi ofrecer un mejor servicio.
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Tenga en cuenta que:

El informe es el producto o resultado final que se le entregara al cliente, su
importancia radica en que se presentard la utilidad de la investigacién y coémo
esta podra aplicar lo resultados a favor de su empresa.

No pierda de vista que:

La investigacién sera juzgada en razén de la utilidad de la informacién y los
resultados para el cliente.

No olvide que:

El informe debe ser presentado oralmente y por escrito, debe tener una buena
valoraciéon en ambos casos.

Recuerde que:

Las recomendaciones son declaraciones precisas que se basan en las conclusio-
nes. Sirven para tomar un curso de accién, que puede incluir el hacer nada. Las
recomendaciones se basan en los hallazgos y las conclusiones de la investiga-
cion.

Tenga presente que:

Los hallazgos son los aspectos aprendidos o demostradas como resultado de la
investigaciéon. Son aquellos hechos que son simplemente demostrados por el
estudio y no deben confundirse con las conclusiones o recomendaciones que van
en una etapa siguiente.

4.7 EJERCICIO DE APRENDIZAJE

Nombre del taller de aprendizaje: Practica de andlisis de | Datos del autor del taller: Diana Ferndndez
la informacién en el trabajo de investigacion de mercados | Florez

Escriba o plantee el caso, problema o pregunta:

1. éCuales son las frases determinantes para realizar un trabajo de campo en la investigacién de
mercados?

2. éMencione los pasos para el proceso de tabulacién de la informacion?

3. éCémo se debe presentar un informe de investigacion?

4, ¢Qué se entiende por univariable?
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¢Qué es la investigacion de mercados?

éCuales son los pasos para la preparacion de la base de datos?

éQué es la tabulacion?

¢A qué se refiere cuando se habla de los hallazgos en una investigacion?
éQué es la ficha técnica?

10. éen qué consiste el proceso de codificacion?

O~

Solucién del taller:

1. R= Planificacién, preparacion de los entrevistadores, realizacion de entrevistas, control del
trabajo.

2. R=Preparacion de la base de datos, analisis estadistico de los datos, graficacion

3. R=Portada, tabla de contenido, ficha técnica, resumen ejecutivo, principales hallazgos, definicién
del problema o la oportunidad, objetivos de la investigacién, hipdtesis, metodologia aplicada,
limitaciones, resultados, conclusiones y recomendaciones y anexos.

4. R= Consiste en utilizar un Unico criterio o variable para segmentar el mercado, se analiza cada
variable de forma aislada.

5. R=Es el proceso que permite minimizar los riesgos, y le ayuda a la empresa a tomar decisiones
acertadas

6. R=Identificary clasificar los tipos de variables, codificacion, y transcripcién de la informacion.

7. R=Latabulacién, es la recoleccién de recuento clasificacion y representacion en tablas, de todos
los datos recogidos.

8. R=Son los aspectos aprendidos o demostrados como resultado de la investigacién

9. R= Es una pequefia tabla que logra resumir de forma rdpida los principales datos importantes
dentro de una investigacion.

10. R= Consiste en asignar a cada pregunta un valor o cddigo que usualmente es un nimero
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Tenga en cuenta que:

Las fases de un trabajo de campo son: planificacién, preparacién de entrevistas,
realizacién de entrevistas y control del trabajo.

No pierda de vista que:

Que las graficas son representaciones de datos, casi siempre numéricos, también
pueden ser figuras o signos.

No olvide que:

El concepto de bivariable, el cual establece relacién o asociacion ente dos (2)
variables y mide su intensidad.

Recuerde que:

Que la encuesta es la herramienta de investigacién de tipo cuantitativo mas
usada e importante.

Tenga presente que:

Tenga presente que: la investigacion de mercados es el proceso que permite
minimizar riesgos y ayuda a la toma de decisiones asertivas para la empresa v
organizacion.

Tenga en cuenta que:

El proceso de codificacién consiste en asignar a cada pregunta un valor o cédigo
que usualmente es un nomero.

No pierda de vista que:

Antes de comenzar a organizar la tabla dinamica y los datos, es importante que
el estudiante comprenda que existen varios tipos de preguntas: nominal, ordi-
nal, discreto y continuo.
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No olvide que:

La tabulacién de datos es la recoleccion de recuento, clasificacion y representa-
cion en tablas de todos los datos recogidos, una vez han sido revisados y se ha
comprobado la representatividad real de la muestra elegida, es decir la impor-
tancia que tendran los datos obtenidos para la toma de decisiones de caracter

empresarial.

Recuerde que:

Existe un tipo de grafica para cada tipo de pregunta, esto no quiere decir que si
utilizas otro tipo de gréafica estara mal el ejercicio, no obstante se interpretan y
entienden mejor los datos siguiendo la grafica propuesta.

Tenga presente que:

El filtro o la pagina, es la opcién dentro de la tabla dinamica que se utiliza para
realizar andlisis multivariables (3 o mas variables dentro de la misma pregunta)

Tenga en cuenta que:

El informe es el producto o resultado final que se le entregara al cliente, su
importancia radica en que se presentara la utilidad de la investigaciéon y como
esta podra aplicar lo resultados a favor de su empresa.

No pierda de vista que:

La investigacion sera juzgada en razén de la vtilidad de la informaciéon y los
resultados para el cliente.

No olvide que:

El informe debe ser presentado oralmente y por escrito, debe tener una buena
valoracién en ambos casos.

Recuerde que:

Las recomendaciones son declaraciones precisas que se basan en las conclusio-
nes. Sirven para tomar un curso de accién, que puede incluir el hacer nada. Las
recomendaciones se basan en los hallazgos y las conclusiones de la investiga-
cion.

Tenga presente que:

Los hallazgos son los aspectos aprendidos o demostradas como resultado de la
investigacion. Son aquellos hechos que son simplemente demostrados por el
estudio y no deben confundirse con las conclusiones o recomendaciones que van
en una etapa siguiente,
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4.8 TALLER DE ENTRENAMIENTO

Nombre del taller: Modalidad de trabajo: participacién en el foto

Actividad previa: El estudiante debe haber realizado previamente la actividad de entrenamiento.

Describa la actividad:

TALLER DE ENTRENAMIENTO UNIDAD 3

1. ¢En sus palabras diga que significa un muestreo?

2. éMencione que se debe tener en cuenta dentro del proceso de planificacién en el trabajo de campo
de la investigacion?

3. Teniendo en cuenta el proceso de planificacion realizado como ejemplo a la empresa Dislicores,
sirvase realizar un proceso de planificacién con la siguiente informacion:

écudl es la personalidad e imagen que refleja cada uno de los centros comerciales de la ciudad de Medellin y
el area metropolitana (tomar maximo 3 para comparar, empresa interesada Asocentros)

4. Realice un cuestionario incluyendo todos los lineamientos dados en el ejemplo de la unidad
5. Realice un ejemplo de una ficha técnica, utilizando datos hipotéticos, tal cual como se muestra en el
ejemplo.
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No pierda de vista que:
El analisis multivariado en el marketing es una técnica de investigacién que

agrupa varios métodos estadisticos que tienen como objetivo analizar simulta-
neamente un conjunto de datos.

No olvide que:

El analisis multivariable, proporciona métodos para el cruce de variables, cuya
finalidad es el estudio simultaneo de datos.

Traiga a la memoria:

Que la razén de ser del andlisis multivariable en el marketing es obtener infor-
macién relevante para la toma de decisiones.

Recuerde que:

El andlisis multivariado permite determinar y realizar cruces de variables para
abordar a profundidad sus caracteristicas.

Tenga presente que:

Las empresas pueden llegar a modificar sus productos v ofertas, gracias al andali-
sis multivariado.

No pierda de vista que:

La diferenciacion del producto se puede realizar por medio de atributos propios
del producto, la garantia y la novedad.

No olvide que:

El valor agregado es el conjunto de atributos emocionales, que hacen que nues-
tro producto sea diferente al de la competencia.

Recuerde que:

El SIM facilita el acceso y posterior recoleccion de datos, de esta manera el
equipo de marketing puede tomar decisiones basado en informacién real.
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No olvide que:

El andlisis multivariado de marketing, permite conocer con anticipacién qué es lo
que el cliente esta dispuesto a comprar, para de este modo poder satisfacer sus
necesidades

Tenga presente que:

La mayor satisfaccién de las necesidades del cliente es el objetivo principal del
marketing, por este motivo el desarrollo de nuevos productos y servicios debe
estar fundamentado en un conocimiento profundo de sus aspiraciones y deseos.

No pierda de vista que:

Las técnicas multivariables se pueden clasificar en 3, las cuales son: métodos de
dependencia, métodos de interdependencia, método estructural

No olvide que:

Las variables cualitativas o no métricas, son aquellas variables en las que las
distintas caracteristicas de los elementos estudiados son cualidades o categorias
alfabéticas. Con el fin de facilitar la tabulacién de los datos, estas variables se
convierten en unos cédigos, sin que tenga que existir ningin tipo de relacién
entre el valor asignado y el significado de la categoria representada.

Recuerde que:

La regresién logistica, son modelos de regresion en los que la variable depen-
diente es no métrica.

No olvide que:

El andlisis discriminante, es una técnica que proporciona reglas de clasificacién
éptimas de nuevas observaciones de las que se desconoce su grupo de proceden-
cia basandose en la informacién proporcionada los valores que en ella toman las
variables independientes.

Tenga presente que:

Las variables independientes se componen de, andlisis factorial y andlisis de
componentes principales, escalas multidimensionales y andlisis de cluster.
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Tenga en cuenta que:

La segmentacién de mercados consiste en dividir un mercado total de un bien o
un servicio en varios grupos mas pequenos internamente homogéneos.

No pierda de vista que:

Las caracteristicas de la segmentaciéon son: cuantificacion, accesibilidad, homoge-
neidad y sustanciabilidad.

No olvide que:
Entre los beneficios de la segmentaciéon estan facilitar la selecciéon de canales de

distribucion, generar ventaja competitiva y permite identificar necesidades del
cliente.

Recuerde que:

Entre los criterios para elegir un segmento esta: identificacion y la estabilidad.

Tenga presente que:

Para llevar a cabo la segmentaciéon de mercados se debe tener en cuenta las
categorias descriptivas.

Tenga en cuenta que:

En la segmentacién geogrdfica, el segmento se separa por su ubicacién geografi-
ca.

No pierda de vista que:

La segmentaciéon de mercados de tipo psicolégica intenta indagar por los estilos
de vida de los piblicos objetivos a los cuales se quieren dirigir los esfuerzos de
mercadeo.

No olvide que:

La segmentaciéon de mercados de acverdo a la situacion de uso del producto,
consiste en identificar cémo se comporta el consumidor de acuerdo a ciertas
fechas, acontecimientos o momentos especiales.
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Recuerde que:

Una segmentacién por ventajas y comodidades, se determina de acuerdo a los
estilos de vida de los consumidores, la imagen social que se desea proyectar y la
adaptacién social.

Tenga presente que:

Existen 3 estrategias de segmentacion:
Estrategia indiferenciada: La misma estrategia de producto para todos los seg-
mentos.

Estrategia diferenciada: Estrategia de producto distinta para cada uno de
los segmentos que se encuentren.

Estrategia concentrada: Estrategia de mercadeo dirigida a un segmento especia-
lizado y exclusivo.

Tenga en cuenta que:

La Macro segmentaciéon: Tiene como objetivo identificar los “mercados producto”

Tenga cuidado con:

Creer que por que un mercado es atractivo, se puede convertir siempre en mi
segmento objetivo, ya que antes de tomar esa decisiéon es importante evaluar a
la competencia y mi capacidad de reacciéon competitiva.

No olvide que:

La Micro segmentacion: busca cubrir segmentos de clientes dentro de cada pro-
ducto previamente identificado.

Tenga presente que:

La importancia de hacer una buena seleccién de la muestra para una investiga-
cion de mercados, radica en que nunca podremos tomar al total de la poblacién
del segmento, ya que esto implicaria grandes costos para la compania, por este
motivo se aplica la férmula antes descrita, que permite tener una buena muestra
para hacer la investigacién de mercados.

Tenga en cuenta que:

Las fases de un trabajo de campo son: planificacién, preparacién de entrevistas,
realizacién de entrevistas y control del trabajo.
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No pierda de vista que:

Que las graficas son representaciones de datos, casi siempre numéricos, también
pueden ser figuras o signos.

No olvide que:

El concepto de bivariable, el cual establece relacién o asociacion ente dos (2)
variables y mide su intensidad.

Recuerde que:

La encuesta es la herramienta de investigacién de tipo cuantitativo mas uvsada e
importante.

Tenga presente que:

La investigacion de mercados es el proceso que permite minimizar riesgos y
ayuda a la toma de decisiones asertivas para la empresa v organizacién.

Tenga en cuenta que:

El proceso de codificaciéon consiste en asignar a cada pregunta un valor o cédigo
que usualmente es un nOmero

No pierda de vista que:

Antes de comenzar a organizar la tabla dindmica y los datos, es importante que
el estudiante comprenda que existen varios tipos de preguntas: nominal, ordi-
nal, discreto y continuo.

No olvide que:

La tabulacién de datos es la recolecciéon de recuento, clasificacién y representa-
cién en tablas de todos los datos recogidos, una vez han sido revisados y se ha
comprobado la representatividad real de la muestra elegida, es decir la impor-
tancia que tendran los datos obtenidos para la toma de decisiones de caracter

empresarial.

Recuerde que:

Existe un tipo de grafica para cada tipo de pregunta, esto no quiere decir que si
utilizas otro tipo de gréfica estara mal el ejercicio, no obstante se interpretan y
entienden mejor los datos siguiendo la grafica propuesta.
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Tenga presente que:

El filtro o la pagina, es la opcién dentro de la tabla dindmica que se utiliza para
realizar andalisis multivariables (3 o mas variables dentro de la misma pregunta).

Tenga en cuenta que:

El informe es el producto o resultado final que se le entregara al cliente, su
importancia radica en que se presentara la utilidad de la investigaciéon y cémo
esta podra aplicar lo resultados a favor de su empresa.

No pierda de vista que:

La investigacion sera juzgada en razén de la vtilidad de la informaciéon y los
resultados para el cliente.

No olvide que:

El informe debe ser presentado oralmente y por escrito, debe tener una buena
valoracién en ambos casos.

Recuerde que:

Las recomendaciones son declaraciones precisas que se basan en las conclusio-
nes, Sirven para tomar un curso de accién, que puede incluir el hacer nada. Las
recomendaciones se basan en los hallazgos y las conclusiones de la investiga-
cién.

Tenga presente que:

Los hallazgos son los aspectos aprendidos o demostradas como resultado de la
investigacion. Son aquellos hechos que son simplemente demostrados por el
estudio y no deben confundirse con las conclusiones o recomendaciones que van
en una etapa siguiente.
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Investigacién Aplicada: También conocida como practica empirica, busca la aplicacion o utilizacion de los
conocimientos que se adquieren, depende de los avances y resultados de la investigacién basica. Lo que le interesa
al investigador son las consecuencias practicas.

Investigacién Basica: También recibe el nombre de investigacidn pura, tedrica o dogmatica. Se caracteriza porque
parte de un marco tedrico y permanece en él; la finalidad radica en formular nuevas teorias o modificar las
existentes, en incrementar los conocimientos cientificos o filoséficos, pero sin contrastarlos con ningun aspecto
practico.

Investigacién de Mercados: Es un proceso que permite recolectar datos e informaciones, sobre necesidades,
tendencias, perfil del mercado, opiniones, conductas, intereses, habitos de los consumidores; para
posteriormente interpretarlos y hacer uso de ellos. Sirven al comerciante o empresario para realizar una adecuada
toma de decisiones en busca de la satisfaccion del cliente y de un crecimiento empresarial.

Mercado: Segun la teoria econdmica pura, es la conjuncidon (en sentido abstracto) de la oferta y la demanda
globales de un producto; para el economista, existen pues tantos mercados particulares como mercancias
distintas.

Negocio: Ganancia o beneficio conseguido en una actividad comercial o de otro tipo.

Segmentacion de Mercado: Proceso de dividir un mercado en grupos mas pequefios que tengan caracteristicas
semejantes.

Competencia: En el sentido de actividad, la competencia consiste en las diversas formas en las que las empresas
gue producen o venden un mismo producto, rivalizan entre ellas para obtener los resultados deseados.

Consumidor: En sentido estricto, el consumidor es aquella persona que utiliza o consume un producto o servicio.

Estrategia: Es un término de origen militar que se utiliza en el campo empresarial para designar el arte, la habilidad
y técnica de combinar los diferentes medios y lineas de actuacién que tiene la empresa para alcanzar los objetivos
fijados.

Fuentes Primarias: Fuentes de primera mano en donde se puede conseguir informacion, ejemplo de fuentes
primarias pueden ser las personas encuestadas o entrevistadas para una investigacion de mercado.

Fuentes Secundarias: Fuentes en donde se puede conseguir informacién, compuestas de datos que ya han sido
publicados o recolectados para otros motivos diferentes al nuestro; ejemplo de fuentes secundarias pueden ser
libros, revistas, registro de instituciones, etc.

Capacidad Instalada: Capacidad tecnoldgica y productiva con la que cuenta una empresa.
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Crecimiento en el Mercado: Variacién de ventas o unidades producidas por una empresa entre un periodo “X” y
un periodo “Y”.

Fuentes de Informacién: Diferentes medios por los que una empresa puede obtener informacion pertinente a su
actividad comercial, (entrevistas, noticias de radio, noticias de TV, articulos de prensa, articulos de revistas
especializadas etc.).

Grupo Focal: Técnica de investigacion muy parecida a los Grupos de Sesién, comparten el mismo objetivo, la
diferencia radica en que se enfocan en particularidades muy especificas de sus invitados.

Hallazgos: Resultados que se dan en el desarrollo de las diferentes etapas del proceso de una investigacion de
mercados.

Segmentacion: es el proceso, como su propio nombre indica, de dividir o segmentar un mercado en grupos
uniformes mas pequefios que tengan caracteristicas y necesidades semejantes, la segmentacion de un mercado
se puede dividir de acuerdo a sus caracteristicas o variables que puedan influir en su comportamiento de compra.
Los siguientes tipos de segmentos los podemos ver a continuacién: Estos segmentos son grupos homogéneos (por
ejemplo, las personas en un segmento son similares en sus actitudes sobre ciertas variables). Debido a esta
similitud dentro de cada grupo, es probable que respondan de modo similar a determinadas estrategias de
marketing. Es decir, probablemente tendran las mismas reacciones acerca del marketing mix de un determinado
producto, vendido a un determinado precio, distribuido en un modo determinado y promocionado de una forma
dada.

Mercados: El mercado es el conjunto de compradores reales y potenciales que tienen una determinada necesidad
y/o deseo, dinero para satisfacerlo y voluntad para hacerlo, los cuales constituyen la demanda, y vendedores que
ofrecen un determinado producto para satisfacer las necesidades y/o deseos de los compradores mediante
procesos de intercambio, los cuales constituyen la oferta. Ambos, la oferta y la demanda son las principales fuerzas
gue mueven el mercado.

Nichos: En mercadeo describe pequefios grupos de consumidores que tienen necesidades muy estrechas, o
combinaciones Unicas de necesidades. Pequefios mercados no atendido por otras empresas.

Necesidad: la necesidad es un componente basico del ser humano que afecta su comportamiento, porque siente
la falta de algo para poder sobrevivir o sencillamente para estar mejor. Por tanto, la necesidad humana es el blanco
al que apunta la mercadotecnia actual para cumplir una de sus principales funciones, que es la de identificar y
satisfacer las necesidades existentes en el mercado.

Delimitacidn: Desde el punto de vista del marketing, la delimitacién del mercado debe realizarse teniendo en
cuenta el servicio que presta el producto, es decir, la necesidad que este satisface a un grupo de clientes
determinados, sin embargo, esta necesidad puede ser satisfecha por varios productos y, a su vez, estos productos
pueden ser fabricados con la misma o con distintas tecnologias.

Poblacién: La poblacién objetivo es sindnimo de publico objetivo o mercado objetivo. El término se refiere a los
tipos de consumidores en los que las empresas se centran en cuando la publicidad o la comercializacion de sus
productos o servicios. Una poblacidén objetivo puede ser también clientes de negocios. En cualquier caso, el
objetivo de la utilizacién de una poblacion objetivo es la adquisicion de un gran porcentaje de ellos como clientes.
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Las nuevas empresas suelen estudiar las poblaciones objetivo de los competidores para determinar a qué personas
van a apuntar.

Muestra: La muestra es el segmento de poblacidon que se selecciona para que represente a toda la poblacién en
una investigacion de mercado.

Productos: Un producto es todo aquello que puede ofrecerse a un mercado para su uso o consumo y que, ademas,
puede satisfacer un deseo o necesidad. Abarca objetos fisicos, servicios, personas, sitios, organizaciones e ideas.

Gréficas: por grafica, se entiende a la representacién de datos, casi siempre numéricos, aunque también pueden
ser figuras o signos, a través de lineas superficies o simbolos para determinar la relacion que estos mantienen
entre si.

Cualitativo: La investigacion cualitativa tiene como objetivo facilitar o proporcionar informacién de grupos
reducidos de personas que no son representativos de la poblacién objeto de estudio. Por tanto, no se trata de
realizar andlisis numéricos que sean estadisticamente significativos, sino que la finalidad principal es conocer y
comprender las actividades, las opiniones, los habitos y motivaciones de las personas (consumidores, personas
gue influyen en el consumo, etc.). No se pretende conocer cuantas personas hacen cada cosa si no conocer el
como vy el qué de las cosas

Cuantitativo: Cuando se habla de investigacion cuantitativa hace referencia a estudios que apuntan a la medicién,
a la utilizacién de técnicas estadisticas, al lenguaje matematico en general.

El objetivo de la investigacién cuantitativa es recoger informacién primaria para estudiar cuantos elementos de
una poblacién poseen una determinada caracteristica, cuantos son consumidores, cuantos establecimientos
siguen unas determinadas estrategias, etc.

Codificacién: El proceso mediante el cual se convierte las respuestas individuales en categorias. La codificacion
determina si los resultados constituyen o no informacién util. El propdsito de la codificacion es efectuar una
sintesis o reducir toda la variedad de respuestas dadas para una pregunta a pocos tipos de respuestas, que puedan
ser tabuladas y luego analizadas, sin que se pierda el contenido central de ellas en generalizaciones.

Muestreo: Es la técnica para la seleccion de una muestra a partir de una poblacion, y pueden extraerse unos
resultados que aungue no sean exactamente los mismos que se conseguiran encuestando a la totalidad del
universo, permiten obtener unas conclusiones muy aproximadas a la realidad ya que es posible conocer a priori el
margen de error, maximo, minimo dentro del cual se hallen los datos. Es importante que la muestra que se tome
sea efectivamente representativa del conjunto, de la totalidad de la poblacion o universo.

Univariable Consiste en utilizar un Unico criterio o variable para segmentar el mercado.
Se analiza cada variable de forma aislada. Descriptiva (medidas resumen), Inferencial (extrapola a la poblacion).

Bivariable: Establece relacidn o asociacion entre dos variables y mide su intensidad.
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Multivariable: Consiste en utilizar una combinacién de criterios o variables para segmentar el mercado. Por
ejemplo: segmentar el mercado de los cosméticos en funcién del nivel de renta, de la edad, del habitat, por
beneficios buscados y por uso del producto.

Trabajo de campo: Se refiere a los métodos de investigacion sobre el terreno, tradicionalmente de las ciencias
naturales y de las sociales, como la antropologia cultural. Es el que no se hace en el gabinete de investigacién o
trabajo de laboratorio, sino en el lugar de los hechos. Puede ser observacion participativa o no, transversal o
longitudinal y es un disefio flexible de una descripcion de la conducta cultural de un grupo o poblacién

Hallazgos: Luego de analizar la informacion se puede hacer deducciones acerca de lo que sucede en el mercado,
Los hallazgos. Deben presentarse de una manera ordenada y légica ante las personas encargadas de tomar las
decisiones, la transparencia de dicha informacién hara que se alcance la meta de forma efectiva.

Indagacidn: Conjunto de preguntas e investigaciones que se llevan a cabo para conocer datos o informaciones;
especialmente si son referentes a un asunto oculto o secreto. Investigacion que se hace para averiguar algo que
se desconoce.

Términos extraidos del diccionario de mercadeo: http://www.marketingdirecto.com/diccionario-marketing-
publicidad-comunicacion-nuevas-tecnologias/
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Este enlace le permitird obtener el cédigo de ética para la aplicacidon de investigacion de mercados.
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