-~ § ;

8~ ESCUELA DE
EMPRENDEDORES

INVESTIGACION DE MERCADOS

W

Segmentaci(')n y posicionamiento

Juan Carlos Fandos

Octubre’2014
e Organizado por: Financiado por:
CEEI 4 = P wm?
3] UNIVERSITAT  Coemg CACTELLON ‘ R ivace | [C]mm

CENTROS EUROPEOS
JAUME-I EMPRESAS INNOVADORAS




@ JUAN CARLOS FANDOS ROIG )

VERSIT
JJJJJJJJ

“*Curriculum:

“*Diplomado en Ciencias Empresariales
“sLicenciado en Administracion y Direccion de
Empresas

“*Doctor en Gestion Empresarial

**Profesor contratado doctor Universitat Jaume |

“*Lineas de Investigacion:
“» Comportamiento del consumidor
“* Marketing Bancario
“* Valor de Marca
% Motivacion de compra (Retailing)

Departamento: Administracion de Empresas y Marketing
Despacho: JC-1054-DD

Teléfono: 964 387119

E-mail: [fandos@emp.ujl.es

N




1.1.

1.2.

1.3.

1.4.

1.5.

1.6.

INDICE

Introduccion.

Funciones de la Investigacion de Mercados.
Relaciones investigacion comercial vs direccio
Relaciones entre la Investigacion de Mercados
El proceso de la investigacion comercial.

Disefios de investigacion comercial.

n comercial.

y la Direccion.




1.1.- INTRODUCCION .

> IMPORTANCIA:

Debido a la evolucion comercial, las empresas han pasado de ser proveedoras
de bienes a ser satisfactoras de necesidades de los consumidores.

Mayor importancia al papel que juega la investigacion comercial dentro de la
gestion de la empresa.




1.1.- INTRODUCCION .

> INVESTIGACION COMERCIAL VS INVESTIGACION DE MERCADO S:

e Investigacion Comercial: Parte de Marketing cuya mision es la
obtencion sistematica de informacion para ayudar a la Direccion de
Marketing a tomar decisiones comerciales.

e Investigacion de Mercados: Es investigacion aplicada pero cuando se
refiere a un hecho concreto y, especialmente, cuando se esta
investigando el mercado de una manera singular, sobre un punto

especifico.




1.1- INTRODUCCION .

» CAMPOS Y DISCIPLINAS DE ORIGEN: ¢Qué le aportaron?

e Ciencias del Comportamiento Individual y Grupal: Teorias respecto a
como piensan los consumidores y como procesan la informacion.

* Psicologia Social, Microeconomia: Teoria de la utilidad y Teoria del
Intercambio.

o Estadistica y Matematicas: Procedimientos analiticos de la informacion.




> Aspectos a considerar en una investigacion:

1.1- INTRODUCCION .

Orientacion:  Investigacion estrictamente enfocada a unfttema o,

iInvestigaciones muy generales y de tipo especializado .
——

Formalidad: Estudios estructurados con presupuestos, programas con
tiempos, analisis estadisticos pero también, contratos informales con

clientes y vendedores.

Cantidad de datos obtenidos : Obtencion de datos a gran escala por
medio de experimentos o0 de una encuesta. Posterior analisis de los

datos.

Grado de complejidad del andlisis : Métodos sencillos analiticos o

procedimientos estadisticos muy sofisticados.




1.1- INTRODUCCION .

> ¢ QUIEN HACE LA INVESTIGACION COMERCIAL?

e Profesionales de diversas areas de conocimient@: ipl0gia,
Psicologia, Estadistica, Economia, Politica, Admi
Marketing...

-

Existen titulaciones especificas de Andlisis y Técnicas de Investigacion de

Mercados, asi como intensificaciones y especializaciones dentro de programas de
Master Oficiales

e Asociaciones Profesionales:
Espaina: AEDEMO (Asociacion Espafnola de Estudios de Mercado,
Marketing y Opinion).

Europa: ESOMAR (European Society for Opinion and Marketing
Research) .




1.1.- INTRODUCCION .

» PROBLEMAS A LOS QUE TRATA DE DAR RESPUESTA:

e Pronostico: Trata de pronosticar las ventas.

e Anadlisis de Comprador / Segmentacion: Estudiar a

los compradores para encontrar las caracteristicas de
los usuarios de diferentes marcas, sus necesidades,
sus preferencias; con el fin de asignar recursos de
una manera mas eficiente.

e Procesos de Eleccion y Procesos de Informacion:
Estudiar como obtienen informacion los compradores
y cOmo deciden sus elecciones.

e Analisis de Estrategias: Seleccionar los principales factor
componen la estrategia de marketing y su desarrollo operativo:

precio, comunicacion, producto y distribucion. .
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1.2.- FUNCIONES INVESTIGACION COMERCIAL.

> INFORMACION SOBRE :Producto, Precio, Distribuciony  Promocion 4P

e Disefno del producto y el envase : La Investigacion ‘ .

Comercial ayuda a conocer si los productos o A
envases existentes son del gusto o no de los g
consumidores ademas de idear nuevos productos
y envases. e
o
o

e Fijacion de precios : Suministra informacion
sobre la elasticidad de la demanda al precio. .y o
O/, ono®

e Distribucion: Se emplea para escoger entre varios canales de

distribucion, para seleccionar las areas geograficas o los emplazamientos
especificos donde se estableceran sucursales. También permite decidir
los tipos de incentivos.

e Comunicacion : Ayuda a generar y evaluar planes de comunicacion. En

la venta personal ayuda a la gerencia a seleccionar, mejorar, evaluar, y
compensar a los vendedores.

~
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1.3.- RELACIONES INVESTIGACION COMERCIAL A

VS DIRECCION COMERCIAL .
> PROCESO DE DIRECCION DE MARKETING

e Planificacion: La investigacion tendra que recoger informacion sobre los
factores influyentes y, sobre los distintos valores que pueden tomar
dichos factores y analizar los posibles escenarios que permitan prever
distintos planes alternativos para la Direccion de Marketing en funcion de
la evolucion del mercado y del entorno.

e Ejecucion: Llevar a la practica los planes anteriores mediante la
ejecucion de distintas acciones tacticas que conforman la gestion
cotidiana del marketing. Como consecuencia de la actuacion de la
empresa y la respuesta del mercado se obtienen unos resultados.

e Resultados: No siempre con las acciones realizadas se consiguen los
efectos esperados, y la respuesta del mercado es relativa y depende de
muchos factores.

e Control: La organizacion debe esforzarse en controlar cual es la
respuesta del mercado a las distintas acciones realizadas por ella y las
reacciones de los competidores, ademas de ver como afecta a los
resultados de la empresa. En caso de que no se obtengan los resultados
esperados se pueden acometer las acciones correctoras

correspondientes. e
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1.3.- RELACIONES INVESTIGACION COMERCIAL

VS DIRECCION COMERCIAL .

» PROCESO DE DIRECCION DE MARKETING

| “CONTEXTUALIZACION |
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: 1.3.- RELACIONES INVESTIGACION COMERCIAL A

VS DIRECCION COMERCIAL .

> VARIABLES QUE INCIDEN EN EL PROCESO DE DIRECCION DE MK

e Variables dificilmente modificables por la organizac ion: Una empresa
debe analizar su evolucion y tener en cuenta sus repercusiones. Son:

Coyuntura economica del pais.
Tecnologia.

Marco legal.

Marco politico.

La competencia.

Otras.

» Variables controladas por la organizacion:
Estructura organizativa.
Estructura financiera.
Factores de produccion.
Las variables del marketing mix.




g 1.4- NECESIDADES DE INFORMACION.

> ¢POR QUE ES IMPORTANTE LA INFORMACION PARA LA EMPRE SA?
e Una organizacion orientada al mercado requiere disponer de informacion
del mismo con el fin de dirigir acertadamente sus acciones.
e Lainformacion es un elemento basico para la toma de decisiones.

> CONDICIONANTES BASICOS DE LA INFORMACION:
e Coste Econdmico: Su busqueda, clasificacion y analisis conlleva la
disposicion de unos medios materiales y humanos asumiendo un gasto.
También sera necesario realizar un analisis de su Coste Vs Beneficio.

o Util a los Objetivos y Necesidades de la Organizaci6 n: La recogida de
datos se realizara funcion de la finalidad perseguida y orientada a la toma
de decisiones.

e Disponerse de ella con rapidez: Para agilizar el proceso de toma de
decisiones. —— Anticipacion.




g 1.4- NECESIDADES DE INFORMACION.

» REQUISITOS DE LA INFORMACION:

e Sistematica: Necesita de un proceso formal y definido.
* Fiable: En su obtencion, tratamiento y representatividad.

» Periodica: Para poder obtener una evolucion del objeto de la informacion
gue permita su analisis dinamico y cuya frecuencia debera determinarse
en cada caso atendiendo a la variabilidad del objeto de estudio.

e Global: Debe integrar todos aquellos elementos que pueden condicionar
el objeto de estudio y la toma de decisiones.

» FINALIDAD BASICA DE LA INVESTIGACION COMERCIAL:

e Obtener informacion que reduzca el grado de incertidumbre para la toma
de decisiones.
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1.4- NECESIDADES DE INFORMACION.

» APOYO DE LA INVESTIGACION A LA DECISION:

Decisiones sobre el consumidor:  Qué perfil sociodemografico poseen
los consumidores, sus habitos de compra y qué imagen tienen sobre la
marca y similares.

También sera necesario realizar un analisis de su Coste Vs Beneficio.

Prever y Anticipar Cambios en el Mercado:  Detectar nuevas
necesidades o preferencias relativas a cualquier tipo de oportunidad o
amenaza.

Controlar Efectos de las Acciones realizadas.
Detectar problemas relativos a alguna variable del Marketing Mix.

~
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1.4- NECESIDADES DE INFORMACION.

> AMBITOS EN LOS QUE ES IMPORTANTE LA INFORMACION:

e Consumidores: Incluyen el perfil del comprador-consumidor, frecuencia y lugar de
compra, cantidad y gasto realizado, motivos y frenos a la compra, actitudes,
imagen y preferencias, demanda potencial (tamafio y evolucién),...

e Competencia: Sobre las decisiones comerciales tacticas (relativas al marketing
mix) y estratégicas (para identificar ventajas y desventajas relacionadas con el
propio programa de marketing).

e Variables Marketing Mix:

Producto: En cuanto a su percepcion, aceptacion, envases, atributos
diferenciadores, beneficios buscados, servicios complementarios y similares.

Precio: Se pretende identificar la relacion calidad-precio, elasticidad precio de
la demanda, importancia de las facilidades de pago,...

Distribucién: Acerca de los canales de distribucion, valor de los servicios,
localizacion de los puntos de venta, ...

Comunicaciéon: acerca de las audiencias, contenido del mensaje publicitario,
eficacia, rentabilidad de los presupuestos invertidos en publicidad, ...
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1.4- NECESIDADES DE INFORMACION.

> AMBITOS EN LOS QUE ES IMPORTANTE LA INFORMACION :

e Organizacion: Sobre imagen corporativa, valoracion social de su actividad y otras
gue afecten a su relacion con el mercado, la administracion, los proveedores,
accionistas y publico en general.

e Resultados: Necesita disponer de datos sobre ventas, cuota de mercado,
margenes, rentabilidad, etc.

e Entorno: Sobre nuevas tecnologias de comercializacion, tendencias
sociodemograficas, legislacion general y especifica, situacion econdmica en
cuanto a tipos de cambio, crecimiento econdémico, renta disponible, etc.

~




" 1.5. EL PROCESO DE LA INVESTIGACION COMERCIAL

FINALIDAD Y OBJETIVOS ESPECIFICOS de la I
PREVIA INVESTIGACION

*Factores condicionantes
*Cuestiones a investigar e hipétesis

DISENO de la INVESTIGACION
*Enfoque * Muestra
DISENO *Fuentes * Cuestionario
*Instrumentos * Presupuesto

NO
:

REALIZACION | RECOGIDA de DATOS |

PREPARACION y ANALISIS de los DATOS
ANALlSIS * Preparacion de los datos

* Grabacion

* Analisis de datos

CONCLUSIONES Redaccion del informe final ‘

Presentacion del informe




" 1.5. EL PROCESO DE LA INVESTIGACION COMERCIAL

» FINALIDAD Y OBJETIVOS ESPECIFICOS DE LA INVESTIGACI ON:

e Finalidad: Definir el estudio de un fenémeno
con la mayor precision posible con el fin de
abordar con garantias el resto de fases.

> Teoria

FINALIDAD DE LA ‘ .\ CUESTIONESA‘ » Investigacion - DISENO DE LA
INVESTIGACION INVESTIGAR Exploratoria —’l HIPOTESIS |—’| INVESTIGACION

Fuentes para la generacion de hipétesis. Fuente: Miquel, S; Molla, A. y Bigné, E. (1994)

\ O

» | Experiencia




" 1.5. EL PROCESO DE LA INVESTIGACION COMERCIAL

> FINALIDAD Y OBJETIVOS ESPECIFICOS DE LA INVESTIGACI ON:

e Cuestiones a Investigar: Consiste en delimitar aquello que se pretende

investigar, y por tanto especificar qué necesita el decisor. Aquello que
interesa conocer.

e Hipotesis: Incorporan posibles respuestas a las cuestiones
Fuentes Basicas de Informacion para generar Hipotesis:

Teoria y modelos enunciados en otros estudios provenien
disciplinas proximas.

Investigaciones Exploratorias.

Experiencia del Decisor.
g ™
s
N 2

tigar.

e otras




" 1.5. EL PROCESO DE LA INVESTIGACION COMERCIAL

> DISENO DE LA INVESTIGACION:

e La investigacion puede tener un enfoque:

Exploratorio o de aproximacion inicial y acotamiento del problema

Descriptivo de las caracteristicas que enmarcan el fenomeno objeto
de estudio

Causal o explicativo de las relaciones entre variables
Predictivo para analizar la evolumon y cursos de accion futuros

v‘.‘.
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" 1.5. EL PROCESO DE LA INVESTIGACION COMERCIAL

> DISENO DE LA INVESTIGACION: S

= Internas: datos ya generados provenientes de los informes
contables o comerciales.

- Externas: se generan por terceros como las estadisticas,
paneles oficiales, informes econdomicos, publicaciones vy
similares.

Instrumentos de obtencion de Informacion:
= Cuantitativos: Encuesta personal, postal, telefonica, paneles,...
= Cualitativos: Entrevista en profundidad, a expertos, reunion de
grupo,...




" 1.5. EL PROCESO DE LA INVESTIGACION COMERCIAL

\ e
- p 1
> DISENO DE LA INVESTIGACION: ( 1 )“‘*/’
. =

» Decisiones en la fase del Disefo de la Investigacion:

Muestra: Grupo o Subgrupo representativo de la poblacion. Los
condicionantes presupuestarios y de tiempo, determinan que la
investigacion se limite al estudio de una muestra o subgrupo que
representara a toda la poblacion.

Cuestionario: Guia para la obtencion del tipo de informacion que se
pretende obtener, y soporte para registrar la informacion. Modalidades:

= Cuestionarios estructurados con preguntas precisas Yy
cerradas

= Cuestionarios no estructurados con un guion de las
cuestiones a abordar




" 1.5. EL PROCESO DE LA INVESTIGACION COMERCIAL

- L
~ p 1
> DISENO DE LA INVESTIGACION: e e
7
.

» Decisiones en la fase del Disefo de la Investigacion:

Presupuesto: Cuantificacion econdémica de los aspectos especificos
del proceso de investigacion.

= Una vez cuantificado econdmicamente, debe procederse a
relacionarlo con la finalidad y los objetivos especificos de la
investigacion. La relacion entre ambas fases proporcionara un
analisis del coste - beneficio.

@ - Utilizarse el enfoque de la teoria de la decisiobn que ilustra
mediante un arbol de decision las consecuencias econémicas
asociadas a los posibles cursos de evolucion.

= La comparacion de los resultados al disponer de informacion
puede ser establecido a través del valor esperado de la
informacion (VEI).




a 1.5. EL PROCESO DE LA INVESTIGACION COMERCIAL

> RECOGIDA DE DATOS: A\ N avr

e Instrumentos de Recogida de Datos:
Entrevistas personales. &
Encuestas on-line
Por Observacion.
Telefonicamente.

Por Correo Postal. .
Por sistemas asistidos por ordenador como el CATI (Computer

Assisted Telephone Interview) y el CAPI (Computer Assisted Personal
Interview).

Icos como el audimetro.




" 1.5. EL PROCESO DE LA INVESTIGACION COMERCIAL

» RECOGIDA DE DATOS:

e Posibles Fuentes de Error:

Relativas al Entrevistado:

No localizar al individuo
Rechazo a la participacion
Falta de interés

Falsedad en las respuestas
Limitaciones de comprension




" 1.5. EL PROCESO DE LA INVESTIGACION COMERCIAL

» RECOGIDA DE DATOS:

e Posibles Fuentes de Error:

Relativas al Entrevistador:

» Falta de imparcialidad,
» Errores en la formulacion de las preguntas
|- Registros de las respuestas incorr ;'
Inadecuada seleccion del entrevis :
Falsedad o fraude en la cumplimentacion de cuestionarios

Inadecuada preparacion y formacion sobre contenido de la
investigacion.




" 1.5. EL PROCESO DE LA INVESTIGACION COMERCIAL

» RECOGIDA DE DATOS:

» Posibles Fuentes de Error: @

¢, COmo minimizar ERRORES?

Control sobre las actividades basicas:

Contactar con Entrevistado
Desarrollar el Cuestionario
Registrar la Informacion
Entregar los cuestionarios
Control de respuestas




" 1.5.EL PROCESO DE LA |

> RECOGIDA DE DATOS:

e Posibles Fuentes de EError:

dan afectar el desarrollo de la entrevista.

de una formacion adecuada.




a 1.5. EL PROCESO DE LA INVESTIGACION COMERCIAL

> RECOGIDA DE DATOS: ®|

e Posibles Fuentes de EError:

¢, Como minimizar ERFRORES?|

Pautas recomendabbles:

» Formacion de los entrevistadores :

0 Formacion general que cubre: seleccion y sustitucion del
ggar y del entrevistado, realizacion de preguntas,
0

tivacion, etc.




» RECOGIDA DE DATOS:

e Posibles Fuentes de Error:

¢, COmo minimizar ERRORES?

a 1.5. EL PROCESO DE LA INVESTIGACION COME&L

Pautas recomendables:

» Supervision _del trabajo:

0 ldoneidad del entrevistado en base al perfil de la muestra.

0 Sobre las propias respuestas: identificacion de las
inconsistencias, deteccion de ausencia de respuesta.

0 A través de control telefénico, repeticion de preguntas al
entrevistado.




" 1.5.EL PROCESO DE LA INVESTIGACION COMERCIAL

> PREPARACION Y ANALISIS: / 4 " = '-f;;‘:‘;;';.;'-

» Cadificacion: Asignar un codigo de respuesta a
cada una de las posibles respuestas con el fin de
permitir su posterior tratamiento informatico.

Las Preguntas Cerradas se codifican en el momento
de redactar el cuestionario.

P.1. Indiqueme, por favor, si dispone en la actuali  dad de tarjeta de crédito
1Si
2 No
3 No sabe/no contesta

LIBRO DE CODIGOS

Las Preguntas Abiertas se .
P15.- Deporte practicado

realizan con pOSterioridad a 1 Deportes de balén (Futbol, balonmano, baloncesto, futbol-sala, futbol7)
) ) ., 2 Deporte de raqueta (Tenis, Padel, Squash, etc.)
la recogida de informacion. B ————

4 Deportes de contacto (lucha, boxeo)
5 Deportes de fondo individuales al aire libre (ciclismo, footing, etc.)
6 Deportes de agua (natacion, surf, kayac, etc.)

7 Deportes de sala (fitness, baile, etc)

8 Deportes de motor

9 Deportes de aventura (Escalada, senderismo, etc.)
10 Caza y pesca
11 Bolos

12 Golf

k 13 Yoga, pilates, etc.
‘ 14 Juegos de mesa




> PREPARACION Y ANALISIS:

e Grabacion:

hivo EdiciSn Yer Insertar Formato Herramientas Datos Ventana 2

estadistico de la informacion. “""‘f’-”fciﬁnﬁ e

" 1.5. EL PROCESO DE LA INVESTIGACION COMERCIAL

Se realiza en forma numeérica para el posterior analisis

- (@) 2| Calbwi

11 - M X 8 E:

1 Cuestionario P1 P2 P3 P4
2 BPI1 4 5 7 5
3 BPI2 2 2 8 il
4 BPI3 3 3 6 2
5 BPl14 4 5 4 2
6 BPI5 2

e Tabulacién: Generaciéon de resultados en base a determinadas
herramientas estadisticas (media, dispersion, frecuencia de respuesta,...)

_rsasS 11 5 0O
for WWindowvwvs

e Andlisis e Interpretacion: Consiste en obtener

resultados y conclusiones.
2006 Total-de-plazas:-283.134x

los pertinentes

Total-de-centros:-5.129a

Privadas-56% | Concertadas-18%i Publicas-25%x Privados-80%x Publicos-20%x

Total-de-plazas:-311.7304

Total-de-centros:-5.2130

PG blicos'24%@

2007

Publicas-23% Privados-76%H

\ Privadas-54%% | Concertadas-22%it




" 1.5. EL PROCESO DE LA INVESTIGACION COMERCIAL |

> REDACCION DEL INFORME Y PRESENTACION:

e El Informe Elemento Clave: Para latoma de decisiones.

e Requisitos a Cumplir:  Prepararse de forma clara, simple y concisa. Facll
de comprender y util.

e Contenido: Antecedentes, Objetivos, Metodologia utilizada, Resultados,
Conclusiones y Recomendaciones.

e ¢Quién lo Utiliza?: Se utiliza por diversos miembros de la organizacion,
No solo por los responsables de Marketing. No tienen porque ser
expertos.




" 1.6.-DISENOS DE INVESTIGACION COMERCIAL. |

e Cuanta mas incertidumbre tenga una decision de Marketing, mas interés
tendra la Investigacion porque disminuye los riesgos de error.

» Etapas previas al disefio de la investigacion:

 |dentificacion del problema

Definir la cuestion a investigar

e Establecimiento de objetivos

“El coste de la obtencion de la informacion no

puede ser superior al beneficio esperado de la
misma”




1.6.- DISENOS DE INVESTIGACION COMERCIAL. A

DISENO DE LA INVESTIGACION

Definir los procedimientos necesarios para obtener la informacion que se
necesita para resolver problemas identificados en etapas anteriores.

> TIPOS DE INVESTIGACION ( CUESTION DE ESTUDIO / OBJE TIVOS)
 Estudios Exploratorios
 Estudios Descriptivos

» Estudios Causales




-

1.6.- DISENOS DE INVESTIGACION COMERCIAL.

» ESTUDIOS EXPLORATORIOS:

e Objetivo: Buscan indicios acerca de la naturaleza
general del problema, las posibles alternativas de decision y
las variables mas relevantes que necesitan ser consideradas.

e Usos:
Definir una cuestion de manera mas concreta.
Determinar los cursos de accion alternativos.
Desarrollar hipotesis. WE |
Aislar variables clave y conexiones para posteriores |nvest|gaC|ones
Conseguir intuiciones para desarrollar un enfoque del problema.
Seleccionar prioridades para posteriores investigaciones.

e Tipos:
Preliminares, muy flexibles y poco formalizados.

Basados en:. entrevistas con personas expertas, estudios de datos,
examen de situaciones similares.

Utiles para descomponer grandes problemas de tipo general en otros
menores y mas precisos..




g 1.6.- DISENOS DE INVESTIGACION COMERCIAL.

» ESTUDIOS DESCRIPTIVOS:

e Objetivo: Pretenden describir y detallar.
e Usos:

Caracteristicas de usuarios de un determinado
producto: edad, sexo, situacion familiar, nivel profesional.

Porcentaje del mercado objetivo que conoce la marca.

Mejoras del producto en calidad y durabilidad, conocer el porcentaje
de incremento en precio que estarian dispuestos a pagar por ellas.

Conocer los cambios de precios en productos de la competencia.
Areas de mercado mas atractivas para posibles ampliaciones.

e Tipos:
Mas formales y establecen modelos basados en hipotesis.

Estudios transversales: Adquieren la informacion de una sola vez a
partir de una muestra de elementos entrevistados de una poblacion
(disefio transversal simple) o de dos o mas muestras (disefo
transversal multiple).

Estudios longitudinales: Supone una medicion reiterada sobre una
\ muestra fija en el tiempo de elementos de la poblacion. @




g 1.6.- DISENOS DE INVESTIGACION COMERCIAL.

» ESTUDIOS CAUSALES:

o Objetivo: Estudio evidencia relacion
Causa-Efecto.

e Usos:

Comprender qué variables son la causa (variables independientes) y
cuales son el efecto (variables dependientes) de un fenomeno.

Determinar la naturaleza de las relaciones entre variables causales y
el efecto que se pronostica.

e Tipos:
Disefio planificado y estructurado.




/
1.6.- DISENOS DE INVESTIGACION COMERCIAL.

» ¢ CUANDO UTILIZAR LOS DISTINTOS DISENOS DE INVESTIGA CION?

e Es preferible empezar con investigacion exploratoria cuando se sabe

poco acerca de la situacion del problema a analizar.

e La investigacion exploratoria, paso inicial, deberia ser seguida en la

mayoria de los casos por investigaciones descriptivas o causales.

* No es necesario comenzar cada investigacion por un estudio exploratorio.
Depende de la precision con que el problema haya sido definido y el

grado de certeza del investigador acerca del enfoque del problema.




