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INVESTIGACIONES EN

El objetivo de este trabajo es dar a
conocer a la Pymes las técnicas que le per-
mitirán tener una mayor información de los
clientes, utilizando tres técnicas de investiga-
ción que no necesariamente son costosas y
están basadas en experiencia tanto de las
Pymes como de los consumidores.

MARCO TEÓRICO

El proceso de diseño de un nuevo producto,
su organización y la estructura que lo soporta,
es uno de estos mecanismos. Un mecanismo
que permitirá convertir ideas en beneficios,
independientemente de donde se concentren
las actividades de acumulación de <Know-
How> en la unidad de 1+0 o diseminado por
por toda la empresa. (Arbonies, 1993).

La forma más válida de diferenciar
nuestra empresa de las demás, la mejor ma-
nera de poner distancia entre uno mismo y
el pelotón, consiste en realizar un trabajo de
primera con la información. Ganar o perder
dependerá de cómo captemos, gestionemos
y utilicemos la información. Los ganadores
serán los que desarrollen un sistema nervio-
so digital de categoría mundial, de manera
que la información circule con facilidad en sus
empresas y se maximice constantemente el
conocimiento

El punto crítico es que los directivos
dispongan de la información que les permita
saber cuál es su ventaja competitiva, y cuál
podría ser su próximo gran mercado.

Vea usted si posee información que
responda a estas preguntas:

1. ¿Qué opinan los clientes de sus pro-
ductos? ¿Qué problemas le piden que
solucione? ¿Qué nuevas característi-
cas quieren que añada?

2. ¿Con que problemas se tropiezan sus
distribuidores o sus puntos de venta al
público al vender los productos o en la
operación con su compañía?

3. ¿Dónde está quitando negocio la com-
petencia y por qué?

4. ¿En qué nuevos mercados emergentes
debería entrar?

5. "El sistema nervioso digital no garan-
tiza las respuestas correctas a estas
preguntas. Pero si elimina toneladas
de papel, junto con los viejos procesos,

liberando tiempo para que sea posible
reflexionar sobre aquellas preguntas.
Proporcionará datos que darán datos
de salida a esa reflexión" (www.conoci-
mientoconcentrado. com).

En España la recuperación de la in-
dustria cinematográfica ha sido acercar a
los consumidores a las salas cinematográ-
ficas apoyadas con otras actividades como
son centros comerciales según (Cuadrado &
Frasquet) "la apertura de nuevos complejos
multisalas, en su mayoría integrados en cen-
tros comerciales, constituye un factor clave
de la nueva coyuntura".

Cuando se realizan observaciones
sistemáticas, sobre todo cuando se realiza
cuestionarios, entrevistas y otros, es necesa-
rio definir qué es lo que queremos encontrar y
que las empresas realicen este tipo de inves-
tigación sistemática para poder acercarse a
los consumidores esperando obtener la infor-
mación requerida; sin embargo, de acuerdo
a Bakerman & Gottman(1989) "En muchos
casos la, información sistemática no es muy
diferente de otras aproximaciones a la inves-
tigación conductual".

Conocer el comportamiento del con-
sumidor como una herramienta para poder
descubrir lo que el cliente necesita o quiere
que se le mejore al producto. Para esto es
necesario como dice Quera( 1989:35) "En la
observación sistemática del comportamiento
interesa habitualmente recoger de manera
fidedigna información acerca de que com-
portamiento tiene lugar, con qué frecuencia
ocurren, cuánto tiempo ocupan y con qué se-
cuencia se producen"

"Comúnmente se emplea un único

sistema de categorías; en tal caso,

mientras el individuo es observado
tiene lugar una sucesión de ocurrencias

de la categorías de conductas cuyas

transiciones se consideran instantáneas"
(Quera, 1989:35).

Las empresas todavía actualmente utilizan
la técnica de la observación sistemática, para
realizar una investigación de mercados y lo
que es más cuestionable es que en muchas
universidades siguen enseñando este méto-
do, enmarcado con la mezcla de la mercado-
tecnia, que como sabemos es ya obsoleto,
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