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10 Consejos Para Hacer

Una Investigacion de Mercados

Para un nuevo negocio, estudios de mercado determinan si su negocio puede tener éxito.
Una vez que ha puesto su negocio en marcha, los estudios de mercado lo mantienen en
contacto con lo que sus clientes necesitan. Cual sea su etapa, estos 10 consejos le ayudaran a
empezar su estudio.

1.

10.

Sepa lo que necesita aprender. Si acaba de iniciar su negocio, puede utilizar los estudios de
mercado para identificar su cliente objetivo. Si esta en etapa de expansion, los puede utilizar
para determinar en dénde abrir una nueva ubicaciéon. Manténgase enfocado haciendo una
lista de preguntas especificas que usted debe responder.

Estudie su industria. Evalué si la industria en la que va a entrar esta en crecimiento o esta en
declive. ;Qué son los nichos mas atractivos? Una vez que lance su negocio, manténgase al dia
con noticias de la industria para estar al tanto de las tendencias.

Investigue su cliente objetivo. Si usted vende dentro de una area limitada, querra saber la
poblacion, nivel de ingresos y el desglose demogréfico de los residentes. Si vende en linea, su
base de clientes podria ser a nivel nacional o mundial, pero atin necesita determinar cuantos
clientes potenciales existen.

Investigue susrivales. Evalué lacompetencia a nivel local, nacional y mundial. Crea un andlisis
FODA - fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas — también conocido como DOFA
en espanol y SWOT en ingles — de las fortalezas y debilidades de su competencia, y las
oportunidades y amenazas que significan para su negocio.

Investigue sus rivales indirectos. Si usted va a abrir una pizzeria, sus rivales no son sélo otras
pizzerias. Es cualquier restaurante — y cualquier lugar donde la gente gasta sus ingresos
sobrantes, tales como discotecas, parques de atracciones o teatros.

Recopile articulos y otra informacién publicada. Busque en linea o visite su biblioteca para
informacion sobre publicaciones de laindustria y sitios web, asociaciones, ferias y conferencias,
y publicaciones para el consumidor. El gobierno federal ofrece una gran cantidad de
informacion; visite el sitio web del SBDC (www.smallbizla.org) y Business.gov (www.business.
goV) para mas recursos.

Haga encuestas. Captar la opinién de clientes potenciales es facil y gratis utilizando
herramientas de encuesta en linea como BuzzDash.com (www.buzzdash.com), PollGenius.com
(www.pollgenius.com) y SurveyMonkey.com (www.surveymonkey.com). Haga una encuesta
en su sitio o por e-mail, y analice los resultados.

Enféquese. Reclute a personas de su mercado objetivo para un grupo focal. Si quiere enfocarse
en mamas, por ejemplo, pdngase en contacto con la asociacion de padres de alumnos,
conocido por sus siglas en ingles, PTA. Pagueles a los participantes por su tiempo y obtenga
informacion demogréfica para asegurarse de tener unaamplia muestra. Muestre sus productos
o explique sus servicios, y obtenga retroalimentacion.

Busque ayuda. Hay muchas fuentes gratuitas o de bajo costo de asistencia, incluyendo el
SBDC y SCORE (www.score.org). Pdngase en contacto con las universidades cercanas ya que a
veces los profesores y estudiantes de los departamentos de mercadotecnia o negocios le
pueden ayudar en su investigacion como parte de un proyecto de su clase.

Siga haciéndolo. Haga la investigacién de mercado parte de sus actividades diarias en su
negocio. Utilice recibos, érdenes de entrega y facturas para descifrar de dénde provienen sus
clientes. Monitoree las tendencias de inventario para rastrear cuales productos venden mejor.
Utilice las alertas de busqueda de Google y Twitter para ver lo que dice la gente acerca de su
negocio. Mantenerse al tanto de las necesidades de los clientes y sus intereses le dard a conocer
areas de crecimiento potencial.

Por Rieva Lesonsky
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