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ESTUDIO DE MERCADO

Para que sirve la Investigacion de Mercados. %

Demanda.

Oferta.

Precio.

Leyes de la Oferta y la Demanda/

Comercializacion.
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éComo obtener la Informacion?.

- Técnicas de Recoleccion de Datos.
- Tratamientos Estadisticos. Comercializacion.

Presentacion de un caso para su analisis.




ESTUDIO DE MERCADO

(QUE ES EL MERCADO?

Es el drea geografica-econémica a donde concurren
compradores (demandantes) y vendedores (oferentes) a
intercambiar bienes y servicios por dinero, efectuindose
la transaccion cuando se establece un acuerdo en el

precio. / L‘\
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Dr. Jaime Garnica Glez.

Mis Notas:




ESTUDIO DE MERCADO

(QUE ES EL MERCADO?

"El concepto de
estudio de mercado
se identifica con la
definicion de |Ia
DEMANDA vy el
PRECIO a que los
consumidores
estan dispuestos a
comprar.

Dr. Jaime Garnica Glez.

Mis Notas:




ESTUDIO DE MERCADO

ANALISIS DEL MERCADO

PANORAMA DEL
MERCADO

QUE SE
OFRECE

QUIEN LO
COMPRA

COMO SE
COMERCIALIZA

Dr. Jaime Garnica Glez.
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ESTUDIO DE MERCADO

SEGMENTACION DEL
MERCADO

TIPOLOGIAS DEL
CONSUMIDOR

NICHOS DEL
MERCADO

Dr. Jaime Garnica Glez.

MATRIZ
PRODUCTO-MERCADO

PRODUCTOS
ACTUALES NUEVOS
| Penetracién del Desarrollo de
ACTUALES
§ mercado productos
2
= Desarrollo del ] LR i
NUEVOS Diversificacién
mercado
MERCADO
META

Mis Notas:




ESTUDIO DE MERCADO

PRODUCTOS COMERCIALIZACION

+ Firmas y marcas
+ Participacion

* Presentaciones
+ Calidad

* Precios

Dr. Jaime Garnica Glez.

COMPRADORES

- TIPOS
« TAMANOS

+ UBICACION
+ DESCRIPCION BASICA

Mis Notas:




SEGMENTACION DEL MERCADO ESTUDIO DE MERCADO

DEMOGRAFICAS / SICOGRAFICAS
*Edad +Personalidad

Tl +Estilo de vida
[ *Sexo
*Habitos
*Ingreso
*Educacion *Otras
*Ocupacion
+Otras CANALES YPUNTOS DE VENTA
Tipos
| *Ubicacion
SOCIOGRAFICAS _—
«Clase
+Grupo social
+otras
OTRAS GEOGRAFICAS
*Patrones de compra

+Zonas de influencia

+Lealtad a marcas *Urbano o rural

*Conocimiento del producto «Tamafio poblacional

+Tipo de uso «Clima
“Volumen de compra *Variaciones culturales

*Otras *Otras

P O —_ VARIABLES DE SEGMENTACION

Mis Notas:




ESTUDIO DE MERCADO

Nivel de
recursos

(ingresos,
educacion,
otros.)

BAJO

Dr. Jaime Garnica Glez.

TIPOLOGIA A PARTIR DEL ESTILO DE VIDA Y NIVEL DE RECURSOS
ALTO

HOMBRE MADURO
*Responsable
*Bien educado
*Familiar
*Busca el confort
«Seguridad

HOMBRE EXCELSO
*Exitoso
*Gusta del lujo
*Venguardista
*En la moda

«Exclusividad

HOMBRE CONOCEDOR
+Jovenes

+Alto consumo

*Nuevos productos

*Gusto por la vida

+De accion

*Conservador

HOMBRE TRADICIONAL

HOMBRE SEGUIDOR

+Detallista *Ahorradores
+Leal a marcas +Buscadores + autosuficientes
*Casero *En la moda *Buscan lo util y durable
*Predecible « Apariencia estética «Recreacion
CONSERVADORES

HOMBRE PRACTICO

DE ESTATUS

ESTILODE VIDA

FUNCIONALES

Mis Notas:




ESTUDIO DE MERCADO

TIPOLOGIA SEGUN LAS ACTITUDES DEL
COMPRADOR

Trabajo de indagacion extraclase

Se entrega a mano y con ejemplos

Dr. Jaime Garnica Glez.
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ESTUDIO DE MERCADO

GRUPOS DE PRODUCTOS

SEGMENTOS DEL MERCADO

VARIABLES DEL PRODUCTO

Calidad, precio, tecnologia,
tamarno, durabilidad, etc.

Dr. Jaime Garnica Glez.

Mis Notas:
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ESTUDIO DE MERCADO

CRITERIOS PARA LA SELECCION DE MERCADOS

ATRACTIVO ACCESIBILIDAD
('l:'amaﬁo, crecimiento y (Distribucion,
rentabilidad) promocion y
ventas)
CAPACIDAD
(recursos y POSICION COMPETITIVA
habilidades)

(grado de rivalidad y
presion de otras fuerzas)

Dr. Jaime Garnica Glez.
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ESTUDIO DE MERCADO

(QUE ES UN ESTUDIO DE MERCADO?

Es la reunién de antecedentes para determinar la
cuantia del flujo de caja. Cada actividad del mismo
debera justificarse por proveer informacion para
calcular alguna inversion de costo de operacion o de
ingreso.

®m ANALISIS HISTORICO: Reunién de informacion
estadistica que sirva para proyectar una situacion futura
y reconocer las relaciones causa-efecto.

m ANALISIS DE SITUACION VIGENTE: Sirve de base
para la prediccion.

> T -

= ANALISIS DE LA SITUACION PROYECTADA: Trata
de considerar la situacion futura sin el proyecto y luego
con la participacion de él

[

Dr. Jaime Garnica Glez.
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ESTUDIO DE MERCADO

OBJETIVO DEL ESTUDIO DE MERCADO

e
.

e objetivo del estudio de mercado es determinar la X
/ : : A s N
cantidad de bienes y/o servicios provenientes de una
nueva unidad productora que, en una cierta direa \
geogrifica y bajo determinadas condiciones la
\\ comunidad estaria dispuesta a adquirir para satisfacy

sus necesidades

o Que producir?
o Para quién producir?
+Cuanto producir?
oA qué precio?
+ Como producir?
o Cuindo producir?
: Dinde producir?
o Como comercializar?

Conviene entender la nocién de mercado en un \
sentido amplio. Debe incluir el ambiente en el que Ia ]
S empresa ha de vivir y al que debe adaptarse

Dr. Jaime Garnica Glez.

Mis Notas:
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ESTUDIO DE MERCADO

ACTIVIDADES EN UN ESTUDIO DE MERCADO

a) La caracterizacion del bien o servicio, para el
cual se hara el estudio de mercado vy
comercializacion.

b) La determinacion del segmento déin
area de cobertura que tendra el biee <
para el cual se hara el anafisis
mercado.

c) La realizacion de diagndsticos relativos a la
oferta y la demanda del bien o el servicio, para
el cual se realiza el estudio.

Dr. Jaime Garnica Glez.

Mis Notas:
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ESTUDIO DE MERCADO

ACTIVIDADES EN UN ESTUDIO DE
MERCADO

d) La estimacion de las perspectivas o pronéstico
de la oferta y la demanda del bien o servicio, para
el cual se realiza el estudio.

e) La determinacion de la demanda insatisfecha
del bien o servicio, y en caso de la existencia de

ésta, su cuantificacion durante el perio de

operacion.

Dr. Jaime Garnica Glez.

Mis Notas:
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ESTUDIO DE MERCADO

ACTIVIDADES EN UN ESTUDIO DE MERCADO

f) La determinaciéon o establecimiento
canales de distribucion que se emplearan en hacer
llegar, eficaz y eficientemente, el bien o servicio a
los clientes (consumidores o usuarios) que
constituyan el segmento de mercado.

g) La determinacion de las politicas de ventas que
regiran la comercializacion de los productos
respecto a: precios, credito, plazo de pago y
condiciones de venta, entre otras.

Dr. Jaime Garnica Glez.

Mis Notas:
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ESTUDIO DE MERCADO

IMPORTANCIA DEL ESTUDIO DE
MERCADO

La importancia
fundamental del estudio de
mercado radica en que de
su resultado depende el
desarrollo de los demas
estudios del proyecto de
inversion (estudios de
factibilidad técnica,
economica y financiera).

Dr. Jaime Garnica Glez.

Mis Notas:
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ESTUDIO DE MERCADO

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES EN EL ESTUDIO DE M

Objetivo del proyecto
Ohbjetivo del estudio de mercado J

Identificacion del producto o servici

Determinacion de la informacion necesaria T Determinacion de las fuentes viables

RCADO

Acopio v anilisis de Ia informaciin secundaria

Dr. Jaime Garnica Glez.

=
Determinacion de la informacion primaria % Acouio de la informactbn penaria
necesaria ey AL E P
Amnlisis y procesamiento de la informacion
Determinacion del drea de mercado A
Determinacian de la Determinacion de la oferta Comercializacion
demanda actual v futura J actual y futura / Canales y Precios
Magnitud del mereado para el proyecto 2
Prondstico de ventas v estrategia comercial i

Mis Notas:
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ESTUDIO DE MERCADO

ELASTICIDAD-DEMANDA

La elasticidad de la demanda se refiere a la
manera en que la demanda de un bien o
servicio responde a una variacion en su
precio, independientemente de que este
aumente o disminuya.

Dr. Jaime Garnica Glez.

Mis Notas:
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ESTUDIO DE MERCADO

ELASTICIDAD-PRECIO

D La demanda se expande
o \
R p
E
C
|
0
; 1
' |
p I I
I |
] 1 N
q q
CANTIDAD
Dr. Jaime Garnica Glez.
Mis Notas:
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ESTUDIO DE MERCADO

O —Om>o

Dr. Jaime Garnica Glez.

ELASTICIDAD-PRECIO

La demanda se contrae
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1
1
|
1
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CANTIDAD

Mis Notas:
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ESTUDIO DE MERCADO

O—Om>0o

Dr. Jaime Garnica Glez.

ELASTICIDAD-PRECIO

La demanda se desplaza
+ -

1
1
1
1
1
I
q

CANTIDAD

Mis Notas:
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ESTUDIO DE MERCADO

Dr. Jaime Garnica Glez.

ELASTICIDAD-PRECIO

Demanda \Ep\
Elastica >1
Unitaria =1
Inelastica <1

Mis Notas:
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ESTUDIO DE MERCADO

Dr. Jaime Garnica Glez.

ELASTICIDAD-PRECIO

(=1 B |

Mis Notas:
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ESTUDIO DE MERCADO

TENDENCIAS AL COMPRAR, CONSUMIR O
USAR PRODUCTOS

Band Wagon

La demanda de un bien aumenta
porque otros estan consumiendo el
mismo bien.

SHob La demanda de un bien disminuye
por que otros estan
consumiendolo (exclusividad).

La demanda de un bien aumenta

Veblen porque tiene un precio mas alto
que bajo.

Dr. Jaime Garnica Glez.
Mis Notas:
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ESTUDIO DE MERCADO

ANALISIS DE LA DEMANDA

La cantidad demandada de un bien o
servicio depende del precio que se le
asigne, del ingreso de los consumidores,
del precio de los bienes sustitutos o
complementarios y de las preferencias del
consumidor.

Curva de la demanda
Precia (P)

Dr. Jaime Garnica Glez.

Mis Notas:
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ANALISIS DE LA DEMANDA

ESTUDIO DE MERCADO

“Necesidades

Temporalidad

Destino

Estructura

Dr. Jaime Garnica Glez.

A

A

Demanda de bisicos

Demanda de suntuarios

Demanda continua

Demanda cielica o
estacional

Demanda final

Demanda intermedia

Demanda de
exportacion S

Sustitucion de
Il'l'l;)llrfilt‘ll]llt’!-i

Demanda insatisfecha o

potencial

Mercado cautivo o
integrado

Mis Notas:
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ESTUDIO DE MERCADO

ASPECTOS DE LA DEMANDA FUTURA

El tamario de la demanda
futura se puede calcular con
ase en:

Crecimiento de la poblacion § 1 P ——
o - Variable Ginica: tendencia historica

Cambios en el consumo per capita

Desventajas:

Cambios distribucion ingreso

Subestima las perspectivas

Accion Gubernamental
Puede sobreestimar la demanda futura

Preferencias del consumidor

Ventajas: Mayor confiabilidad

Dr. Jaime Garnica Glez.

Mis Notas:
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ANALISIS DE LA OFERTA  ESTUDIO DE MERCADO

Dr. Jaime Garnica Glez.

Debe ser estudiada atendiendo a:

¢ Capacidad instalada
+ Capacidad utilizada

Factores que le afectan

+ Localizacion geogrifica y areas de influencia
¢+ Practicas de comercializacion
* Margen de utilidad de los actuales productos y/o
importadores
+ El valor de los insumos
¢+ El desarrollo de la tecnologia
+ El valor de los bienes relacionados o sustitutos
+ Crecimiento de la oferta
B Nuevos productores
B Ampliaciones

Mis Notas:
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LA OFERTA ESTUDIO DE MERCADO

El analista de un proyecto que espera
obtener beneficios extraordinarios debe
evaluar el tiempo que podra operar en las
condiciones que le son favorables, antes
de que otras empresas se incorporen al
mercado.

Dr. Jaime Garnica Glez.

Mis Notas:
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ESTUDIO DE MERCADO

De consumo final,
intermedio o de
capital

Tradicionales o
Innovadores

Sustituto o
Complementario

Densidad econdmica

comercial

Dr. Jaime Garnica Glez.

IDENTIFICACION DEL PRODUCTO

1

\

J} Efectos en el Mercado
[" Precio/Distancia/Poblacion

« Sanitarias: Especificaciones técnicas, de
manejo, presentacion , calidad, ete.

"~ Técnicas: Proceso, perecibilidad,
obsolescencia, empague, manejo, ete,

« Comerciales: Calidad, presentacion y
l.'l'lil'l'glll ue.

Mis Notas:
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PRECIO ESTUDIO DE MERCADO

Es la cantidad a que los productores estin dispuestos a vender, y los
consumidores a comprar; un bien o servicio, cuando la oferta y la
demanda estan en equilibrio.

TIPOS DE PRECIOS

= Internacional
- Es el que se usa para articulos de importacion-exportacion.

= Regional externo
- Es el precio vigente solo en una parte de un continente.

= Regional interno
- Es el precio vigente solo en una parte de un pais.

=« Nacional
- Es el precio vigente en todo el pais.

= Local

Es el precio vigente en una poblacion o poblaciones cercanas.
Dr. Jaime Garnica Glez,

Mis Notas:
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ESTUDIO DE MERCADO

PRECIO DE VENTA

Se determina en relacion con:
= Niveles de precio
= La elasticidad precio de la demanda.

= El precio de venta vigente en el mercado.

= Los precios de productos sustitutos y complement:

= El entorno economico.

Precio = costo de produccion + %

= Pero no es facil aplicar un % de ganancia unitaria, ya que la
tasa real de ganancia anual, varia con el niimero de unidades
producidas.

Dr. Jaime Garnica Glez.

Mis Notas:
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ESTUDIO DE MERCADO

PRECIO DE VENTA

Los sistemas para fijar precios se analizan de
maneras diferentes dependiendo de tres factores
econémicos:

= Basandose en los costos
= Basandose en la demanda

= Basindose en la competencia /]

Dr. Jaime Garnica Glez.

Mis Notas:
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ESTUDIO DE MERCADO

DETERMINACION DEL LIMITE INFERIOR
DEL PRECIO DE VENTA

= Materia de fabricacion
= Materiales auxiliares

= Mano de obra directa
= Mano de obra indirecta

» Gastos indirectos de administracion
= Gastos de venta y mercadeo

COSTO TOTAL

Dr. Jaime Garnica Glez.

Mis Notas:
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ANALISIS DE PRECIOS ESTUDIO DE MERCADO

Otro elemento importante en el analisis de
precios, es la investigacion de precios de la
competencia, por medio de:

= Precios de catilogos

= Descuentos de mayoreo

= Margenes de utilidad con los cuales
cuentan los distribuidores

= Datos publicados sobre la tendencia de
desarrollo de precios

Dr. Jaime Garnica Glez.

Mis Notas:
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COMERCIALIZACION ESTUDIO DE MERCADO

La seleccion del sistema de distribucion esta
determinado por la capacidad financiera del
proyecto y algunos factores:

» Tipo y caracteristicas del producto
= Ubicacion del consumidor
=« Capacidad financiera
= Factores diversos como: legislacion,
convenios, tradiciones
$ Consumidor $ -

+ @*w*ﬂ'

La compariia Mayorsra Minorista Distribuidor  Tendero

Dr. Jaime Garnica Glez.

Mis Notas:
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ESTUDIO DE MERCADO

ESQUEMA GENERAL DE CANALES DE COMERCIALIZACION

PRODUCTOR
v Al
Mayoristas del Mayoristas del |
productor / productor J
oy ,/
v v
Mayoristas Mayoristas
independientes | independientes
./'
v v v
Minoristas del Minoristas Minoristas
productor independientes / independientes
v .
Minorista
Y L 4 v v v

CONSUMIDOR O USUARIO

l pR—.. 3 z-g--a'r' J - | -
. P P e, 0
\kiy | —V) g‘- ' [ —,/ % @ [ _V) [ — o -~
Centro Consumidor

Fabrica Distribuidor Mayorista |
Dr. Jaime Garnica Glez. comercia

Mis Notas:
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ESTUDIO DE MERCADO

CARACTERISTICAS PARA LA CLASIFICACION DEL
MAYORISTA

.

a) Por drea geogrifica p—— ﬁ:%:gﬁ:} }

kY

« Especializado
« Diversificado
=+ Generalizado

4

Ei Fnr’ na?ﬂ'raleza‘ y varléaaa .

de productos que maneja

A —..
« Acopio ;
« Transporte
+« Almacenamiento

- - . gommonésta

ipo de pago ompra directa

A J .Comprnnfuturo /:
) Por Hpo de servicio que s

ofrece

‘W )
Tendencms
del — « Estacionalidad

Dr. Jaime Garnica Glez.

Mis Notas:
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ESTUDIO DE MERCADO

CARACTERISTICAS PARA LA CLASIFICACION DEL
MAYORISTA (continua)

17

d) gor l's'ulnfraé's"tructu ra de \

¢) Por los consumidores a

) 2u_1’_enes sirve / i

Dr. Jaime Garnica Glez.

: la cual disgone J ’

« Tipo y capacidad de transporte b
_ +Tipo y capacidad de almacenamiento )
.'Ee’!a‘l!t!!as !'el mayorls!a N

« Detallistas independientes
« Cadenas detallistas )
« Intermediario industrial

e INtErmediario gastronom ico

i

Mis Notas:
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ESTUDIO DE MERCADO

CARACTERISTICAS PARA LA CLASIFICACION DEL

CLASIFICACION
DE LAS
MATERIAS
PRIMAS E
INSUMOS

Dr. Jaime Garnica Glez.

MAYORISTA

. I. Materias primas /
2; Materiales industriales —
3_._ Matcria_l_e_s auxiliares ) ___/
4, Ser\'icio:q >,

« Productos Agricolas
« Productos Pecuarios
¢ Productos Forestales
s Productos Marinos [
s Productos Minerales

« Metales
« Productos Intermedios
« Bienes semielaborados

« Productos quimicos
« Envases

« Aditivos

« Aceites

« Grasas

« Electricidad

« Agua

« Vapor

« Aire comprimido

« Combustible A

Mis Notas:
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ANALISIS DEL MEDIO ESTUDIO DE MERCADO

Al estudiar las variables externas que son, en la

generalidad de los casos, incontrolables por una
empresa, deben reconocerse cuatro factores que, si
se evaluan bien, permitiran detectar las amenazas,
oportunidades y aliados del medio.

* Econémicos

* Socioculturales

» Tecnoldgicos [
* Politicos-legales

Dr. Jaime Garnica Glez.

Mis Notas:
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ESTUDIO DE MERCADO

ESTRATEGIA COMERCIAL

m La estrategia comercial que se defina para el B
proyecto deberd basarse en cuatro decisiones PRODUCT

fundamentales que influyen individual vy
globalmente en la composicion del flujo de caja
del proyecto. Tales decisiones se refieren al
producto, el precio, la promocion y Ia
distribucion.

m Al evaluar un proyecto, el compmtamiento

esperado de las ventas pasa a constit en u = ==
una de las variables mdis importantgS>en | ,,, r,.-\ g}
composicion del flujo de caja. Al estudiar

producto, dentro de la estrategia comj Tnspony

0¢
concepto de su ciclo de vida ayuda a id Fk’ tant /
parte de ese comportamiento esperado. ™ @

Distribuidar’

o ho Detallista

Consumicor

Dr. Jaime Garnica Glez.

Mis Notas:
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ESTUDIO DE MERCADO

CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

Volumen
de Ventas

Introduccion Crecimiento Madurez Declinacion

Tiempo

m El analista de wun proyecto que espera obtener beneficios
extraordinarios, debe evaluar el tiempo que podria operar en las
condiciones que le son favorables, antes de que otras empresas se
incorporen al mercado.

Dr. Jaime Garnica Glez.
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ESTUDIO DE MERCADO

:Frl nma annra fda fuoartae v frapnmantae ramhineg al Avitn o
I L \vlJU\—ﬂ W AANE BT J 1l LU IILwd L IR RFALF O L= | LALLWY w
fracaso de las organizaciones esta condicionado en un alto
grado por la habilidad con que se desempeia para

el tiempo trae consigo.

Por tanto, se debe analizar qué cambios se preveen y como
pueden afectar a la organizacion y cudl es la capacidad de
respuesta. Como consecuencia, se debe determinar en qué
grado puede ser conocido el futuro y como influye en las
estrategias a seguir, de aqui que es necesario hacer uso de
técnicas para pronosticar en el futuro.

Dr. Jaime Garnica Glez.

Mis Notas:
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PRONOSTICOS ESTUDIO DE MERCADO

La estimacion del comportamiento futuro de algunas
componentes del estudio de mercado puede realizarse
utilizando diversas técnicas de pronoéstico.

Cada técnica tiene una apiicacion de caracter especiai, por
lo que su seleccion depende de factores como: validez y
disponibilidad de los datos histéricos, la precision deseada
del prondstico, el costo del procedimiento, entre otros.

El uso complementario de mas de una técnica podria ser lo
mas conveniente.

La mayor dificultad de pronosticar comportamientos radica
en la posibilidad de eventos que no hayan ocurrido
anteriormente. e

i

Dr. Jaime Garnica Glez,
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ESTUDIO DE MERCADO

PRONOSTICOS

& Iln nranaction ag nn osctimadn n dageorineian da nn

h SOAR IJIUIIU.)I.ILU L= i KR W LR AEN €8 WA WU w ubﬂ‘lll."-lull N A AR
valor o condicion futura.

¢ Un buen pronoéstico debe ser un estimado
probabilistico de un valor futuro que incluye media,
rango y una inferencia de probabilidad.

Por ejemplo:

“las ventas esperadas del proximo mes serian de 400
unidades con un 70% de probabilidad de que estén
entre 300 y 500”7

Dr. Jaime Garnica Glez.

Mis Notas:
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ESTUDIO DE MERCADO

IMPORTANCIA DE INTEGRAR UNA BASE DE DATOS DE

DEMANDA

# La demanda es la cantidad de articulos pedida, no la prometida.

# Capture la cantidad requerida por el cliente antes de informar
sobre la no disponibilidad de articulos.

# La falta de un articulo puede causar la pérdida de ventas de otros
complementarios.

# La falta de un articulo puede distorsionar la historia de demanda
de los articulos complementarios.

# Algunas empresas no capturan como demanda las ventas
perdidas.

# Se recomienda utilizar un sistema de captura de datos perpetuo o
continuo.

# La efectividad de los prondsticos requiere de bases de datos de
demanda precisas.

# Una base de datos de demanda precisa es un recurso estratégico.
Dr. Jaime Garnica Glez.

Mis Notas:
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PRONOSTICOS ESTUDIO DE MERCADO

La validez de los resultados de la proyeccion estid intimamente relacionada con
la calidad de los datos de entrada que sirvieron de base para el pronédstico. Por
lo que, la cantidad, oportunidad y veracidad de los datos disponibles son
determinantes en la seleccion del método. La efectividad del método elegido se
evaluara en funcion de su:

= Precision. Cualquier error en su prondstico tendra asociado un costo.

« Sensibilidad. Al situarse en un medio cambiante, debe ser lo
suficientemente estable para enfrentar una situacion de cambios lentos
como dinimica para enfrentarse a cambios agudos.

= Objetividad. La informacion que se tome como base de la proyeccion,
debe garantizar su validez y oportunidad en una situaciéon histérica.

Una clasificacion de las técnicas de proyeccion es:
« Métodos subjetivos,

= Modelos causales y
= Modelos de series de tiempo

Dr. Jaime Garnica Glez.

Mis Notas:

49



PRONOSTICOS ESTUDIO DE MERCADO

METODOS SUBJETIVOS

Estos métodos se basan principalmente en opiniones
de expertos y se utilizan cuando el tiempo para el
analisis es escaso, cuando la informacion cuantitativa
no esta disponible o cuando se espera que cambien las
condiciones del comportamiento pasado de la variable
analizada. Estos métodos son principalmente:

= El método DELPHI

= Consenso de panel
= El método de los prondsticos visionarios
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MODELOS CAUSALES

Los modelos causales, se basan en los antecedentes
cuantitativos histéricos, partiendo del supuesto de la
permanencia de las condiciones histéricas; los modelos de
este tipo son: el modelo de regresion, el modelo
econométrico y el método de encuestas de intenciones de
compra.

MODELOS DE SERIE DE TIEMPO

Los modelos de series de tiempo se utilizan cuando el
comportamiento del mercado futuro puede determinarse
en gran medida por lo sucedido en el pasado, siempre que
esté disponible la informacion histérica en forma
confiable y completa.
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‘Analisis de Regresion Lineal:

'# Se refiere a la relacion funcional entre 2 o mas
| ‘}ﬂl‘:ﬂl\l.ﬂﬂ nnn-valnn:nnnrlnn Iﬂ ﬂllﬂl raysy ucnrln 3R B ok ]
Yairiawvivo LUllLlﬂLlUllﬂuﬂﬂq 14 Lual L " usTaua lJﬂl(«I.
predecir el valor de una de ellas con respecto a los

valores de las otras.
'# Sila relacion es lineal, la regresion es también lineal.

»

Esta técnica es utilizada para pronosticar a largo plazo

# Cuando la variable independiente es el tiempo (t), es
una técnica de series de tiempo. Si la variable
independiente es otra diferente al tiempo, la relacion es
causal.
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# Para pronosticar P se usa las siguientes expresiones.
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ESTUDIO DE MERCADO

COMPONENTES DE LA DEMANDA

# ElI patron de la demanda puede descomponerse en:
. Demanda proemedie, tendencia, estacionalidad, cicles, v

Demanda promedio,
variacion al azar.

# Los ciclos se dan a largo plazo por razones politicas, sociales
0 econdmicas.

# La identificacion y estimacion de cada uno de estos
elementos es imprescindible en la definicion de los

pronosticos.
Ciclos
Demanda
(arts.) Estacionalidad :
_— Tendencia
Promedio
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TECNICAS DE SERIES DE TIEMPOS

# Trata de nredecir el futnro hacadone en datocg
irata ge prececy ei futuro Dasaqoes en  qatos
asole
historicos
ik pv:nm l’;ll(‘ Ml;l);!ﬂk‘ ('I'ml’l!l}k'. Qﬂ nmnlnan mnar
- & F ArErs 8D AFE WX VEEL D AFEFFE I/ B D [ \'lllldl\.oull l’“l

pronosticar en el corto plazo cuando la demanda es
relativamente estable con efecto de estacionalidad.

| % Promedios

Moviles Ponderados: Incorpora un peso

diferente para cada demanda historica.

# Los pesos deben normalizarse. La suma debe ser uno.

Donde:

T - Pm, representa el prondstico para el periodo t.
-nes el nimero de periodos observados.

-T, representa el valor que adopta la variable en

Dr. Jaime Garnica Glez.

cada periodo i.

PMC, = (Pm, + Pm,,,) | 2 IE,= T, | PMC,

Mis Notas:

55



ESTUDIO DE MERCADO

FAMILIARIDAD CON METODOS DE PRONOSTICOS

~# Los métodos mas conocidos son

and Jenkins.

los subjetivos, de promedios
moviies y proyeccion de iinea recta. Ei menos conocido es ei de Box

Familiaridad con los métodos de prondstico (como porcentaje de

Método

Muy Familiar

Poco Familiar

Nada Familiar

Subjetive

| Opinion de ejecutivos
Fuerza de Ventas
Expectativas de clientes

Qbjetivo (cuantitativo)
Promedios maoviles
Proyeccion de linea recta
Suavizamiento Exponencial
Regresion

Anilisis Trend-Line
Simulacion

Anilisis del ciclo de vida
Descom posicion Clasica
Box-Jenkins

81
79
73

85
82
73
72
67
55
48
42
26

o>

~1

11
12

16
22
11

13
16
20

15
20
17
23
41
49
65

Fuente: Mentzer and Cox (1984)
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SATISFACCION CON METODOS

J# Los métodos con los que se sienten mas satisfechos son los de

regresion, suavizacion exponenciai y promedios moviies. Ei uso de
Box and Jenkins tampoco proporciona mucha satisfaccion.

Suatisfaccion con métodos de prondstico (como porcentaje de -----)

Método Satisfecho Neutral No Satisfecho
Subjetivo

Opinion de ejecutivos 54 24 22
Expectativas de clientes 45 23 32

Fuerza de Ventas 43 25 32

Ohjetivo (cuantitativo)

Regresion 67 19 14
Suavizamiento exponencial 60 19 21
Promedios moviles 58 21 21
Analisis Trend-Line 58 28 15
Descomposicion Clasica 55 14 31
Simulacion 54 18 28
Anilisis del ciclo de vida 40 20 40
Proyeccion de linea recta 32 31 37
Box-lenKins 30 3 57
Fuente: Mentzer and Cox (1984) Dr, Jaime Garnica Glez.
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EVALUACION Y SELECCION DE METODOS

o

Situaciones Caracteristicas de

- Horizonte de proyeccion.
M. Cualitativos mejores para largo plazo.
- Horizonte de proyeccién, ¥i. Cuaniitativos para corio y mediano piazo.
Periodo en el que se tiene el impacto. - Patrén de demanda.
Métodos son mejores para series con
- Planeacion vs control. ciertas caracteristicas.
Enfasis en identificar cambios de ; - Costo.
patrén (Control) o en identificar y Métodos requieren costos de desarrollo,
extrapolar patrén (planeacion). implantacién y operacion diferentes.
- Precision.
- Grado de estabilidad de la situacion. La precision del pronéstico se relaciona al
nivel de detalle requerido. La precision
- Procedimientos existentes. depende del método empleado.
Usar actuales y mejorarlos. - Facilidad de aplicacion.
Implantar métodos que se conozean,
- Disponibilidad de Paquetes.

i En caso de duda, utilizar varios métodos o fuentes independientes y ponderar!
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SELECCION DE METODOS: EVIDENCIA EMPIRICA

Métodos de Series de Tiempo vs Causa-Efecto:

# No existe evidencia de que los métodos causales son
mas precisos que los de series de tiempos.

# Sin embargo, los métodos causales proporcionan la
ventaja de contribuir con mas y mejor informacion
sobre los factores o variables que mas impactan sobre
la demanda.
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SELECCION DE METODOS: EVIDENCIA EMPIRICA

Precision vs Compiejidad de Métodos:

# No existe evidencia de que modelos (y métodos) mas
complejos proporcionen mds__ precision en los
prondsticos.

# La combinacion de modelos es una buena estrategia.

# La simplicidad es una caracteristica positiva. El menor
costo y la facilidad de entendimiento son ventajas
adicionales de éstos modelos.
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ESTUDIO DE CASO

Caso Practico
Estudio de Mercado

Empresa:
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Dr. Jaime Garnica Glez.

éQué aprendi?

o)
g

Al

Mis Notas:

62



	portada de elaboración de proyectos de inversión-2
	ESTUDIO_MERCADO-parte 1
	ESTUDIO_MERCADO parte 2

