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Resumen

El presente articulo muestra la aplicacion de la investigacion de mercados en el Maguicentro de la Facultad de Ingenieria Industrial de

la UNMSM.

Abstract
This article shows the application of the investigation of markets in the Maquicentro of College of Industrial Engineering of the UNMSM.

Introduccién:

Las Funciones de los Mercados

Al igual que la sociedad en su conjunto, también las

empresas y en nuestro caso el Maquicentro de la

Facultad de Ingenieria Industrial debe resolver per-

manentemente tres problemas fundamentales:

1) Qué bienes y servicios debe producir y en
qué cantidades,

2) Para quién debe producirlos y

3) Como debe producirlos.

La solucion de esos tres problemas basicos obliga a
los administradores de dicho centro de produccion a
tomar, diariamente, una serie de decisiones, las mis-
mas que pueden tomar basandose Unicamente en su
propia experiencia y conocimientos o con la ayuda de
otros expertos y de las investigaciones del mercado.

Las investigaciones de mercados, como las investi-
gaciones en cualquier otro campo, deben ser reali-
zadas por expertos, por profesionales conocedores
tanto del area dentro del cual se realizaré la investi-
gacién, como de las técnicas de investigacion y
analisis aplicables en cada caso.

El Estudiante Investigador

Tratandose del estudiante de investigacion de merca-
dos, los conocimientos de las técnicas de investiga-
cion estan dados por el aprendizaje de los temas de
la propia asignatura; en cuanto al conocimiento de la
actividad productiva que interesa, en la mayor parte
de las veces no la conoce en detalle y, casi en la ge-
neralidad de los casos, no ha podido especializarse
aln en ella, luego, debe suplir estas deficiencias an-
tes de ejecutar una investigacion de mercados formal.

La Investigacion en la Facultad
La Investigacién Exploratoria

Presentamos a continuacién en forma breve los re-
sultados de las investigaciones realizadas en el

curso de Investigacion y Andlisis de Mercados du-
rante el Semestre Académico 1999-I, ellas ofrecen
informacién que permitird reducir la incertidumbre
de los responsables al tomar las decisiones relacio-
nadas con la produccién y comercializacion de los
bienes y servicios que ofrece la Facultad.

Los principales medios que han permitido a los es-
tudiantes un rapido conocimiento de la actividad
productiva dentro de la cual han realizado sus in-
vestigaciones son tres:

1. La lectura de todo tipo de documentos: escri-
tos, grabados o transmitidos por el INTERNET,
relacionadas con la actividad de interés, a los
que han tenido acceso.

2. La obtencion de datos histéricos y actuales de
casos similares, con la finalidad de determinar
semejanzas, diferencias y particularidades en-
tre ellos y el que motiva el estudio.

3. Finalmente, la entrevista con expertos, de los
han obtenido informacién no soélo acerca de las
principales fortalezas y debilidades mas fre-
cuentes en determinado tipo de industria, sino
también acerca de la manera cémo es posible
superar las dificultades y, aprovechar las opor-
tunidades que se pueden presentar. A falta de
expertos algunos han tenido que recurrir a la
alternativa de cambiar impresiones y opiniones
con personas muy observadoras e imaginati-
vas, lo que les ha permitido realizar una gimna-
sia mental que los ha habilitado a captar mejor
las diferentes facetas de la actividad que muy
rapidamente han llegado a conocer, por sus
propios medios, con el mayor detalle posible, a
pesar de la brevedad del tiempo que dura un
semestre de clases, en cuyo lapso, ademas,
han tenido que realizar otros estudios.

La Investigacion Concluyente
Si bien, los problemas de decision formulados por

los responsables de la gestion de los talleres del
Maquicentro parecen no tener relacion con los que



hemos mencionado al principio, un breve analisis
nos permite relacionarlos con mucha facilidad.

A continuacién una descripcion breve de los traba-
jos realizados por los alumnos:

1. Investigacion y Analisis de Mercado para el
Lanzamiento de Nuevos Productos de la Pa-
naderia de la Facultad. Paul Peter Chinchén
Morrillo, Elliot Jacinto Rios, Eloy Huamantupa
Riscco, Muller Martino Landacay y Elmer Mon-
salve Padilla.

La principal conclusién de este estudio, sobre
la base de una muestra aleatoria de consumi-
dores es que e! 80% esta dispuesto a comprar
panes elaborados con harinas alternativas a la
harina de trigo, este conocimiento permite reali-
zar experimentos a bajo costo.
Otras conclusiones relacionadas con la compra
de pan en la panaderia de la Facultad son:
o Al 92% le interesa conocer el valor nutritivo
del pan.
El 74% gasta entre S/.0.60 y S/.1.00.
e El 80% realiza sus compras fuera de las
horas de comida.
e El21% compra de 5 a 6 veces por semana,
el 40% de 2 a 4 veces y el 39% una vez
por semana.

2. Investigacion para el Maquicentro de la Fa-
cultad de Ingenieria Industrial Seccién Cal-
zado. Liliam Manrique Gémez, Lucy Mesia Pi-
zarro y Wilman Nahui Ccaccya.

Las conclusiones mas importantes de este es-
tudio realizado sobre una muestra de clientes y
no clientes, con relacion a las mayores prefe-

rencias son:
e Tipo de calzado para la préxima estacion:
el sport.

¢ Material: cuero.
e Aplicacion: hebilla.

3. Analisis de Mercado del Centro de Exten-
sién Universitaria y Proyeccién Social (Area
de Informatica) CEUPSI. Edwin Chuquitaype
Cayo, Pedro Rivera Mejia, Jorge Chavez Acos-
ta y Henry Leon Masgo.

Este estudio realizado sobre una muestra alea-

toria de alumnos mostré principalmente que:

e En general la imagen del CEUPSI es muy
favorable

e  Sedebe mejorar la presentacion de las separatas

e Se debe incrementar las horas de practica

4. Estudio de la Aceptabilidad de los Calzados
elaborados en el Maquicentro de la Fll de la
UNMSM. Roberto Merino Ascarrunz y Sandro
Vasquez Paz.

En este estudio interesaba determinar, por un la-
do las caracteristicas que influyen en la decision
de compra, de otro lado los motives por los cua-
les volveria a comprar o no los actuales clientes.

e Respecto de lo primero se determiné que el
disefio, el acabado, el precio y la comodi-
dad del calzado son las caracteristicas que
influyen en la decision de compra. 23.5%
de los que compraron lo hicieron por el pre-
cio, 26.5% por el disefio, 41% por las facili-
dades de page y el 9% por otros motivos.

e Respecto de lo segundo, los motivos mas
importantes para volver a comprar son el
precio y las facilidades de pago, para no
comprar la corta duracién y el acabado.

5. Maquicentro Confecciones, José Luis Cabello

Barrenachea, Claudio Caballero Castillo, Marilu
Matsutahara Higa, Anthony Jesus Salinas Ca-
vero, Luis Samuel Villamoén Cifuentes.
Mediante este estudio de mercado se ha deter-
minado en primer lugar la imagen que se ha
formado el estudiante de San Marcos, del Ma-
quicentro de la Facultad; en segundo lugar,
cual es el disefio preferido del logotipo que de-
be ir bordado en las camisas e impreso en las
bolsas de dicha prenda.

Los alumnos que han realizado las investigaciones
que hemos descrito brevemente son ahora mejores
conocedores de sendas actividades productivas, de
lo que eran al inicio del semestre académico y, muy
aparte de las conclusiones a que han llegado en su
trabajo de investigacion de mercados, sus conoci-
mientos y opiniones pueden ser aprovechados por
quienes deben tomar decisiones en el Maquicentro
de la Facultad. Ellos estan dispuestos a exponer
ante las autoridades de la Universidad y contribuir
de ese modo con el desarrollo de su alma mater.

Conclusion Final

Estamos convencidos de que tanto o mas impor-
tantes que los conocimientos adquiridos por los es-
tudiantes en las aulas, son los que ellos adquieren
por su propia cuenta y esfuerzo, porque de este
modo se habitian en conseguir la informacién que
necesitan, perfeccionandose en forma permanente.

Ademas conviene hacer hincapié en la necesidad
que tienen los alumnos en completar sus conoci-
mientos de Investigacion de Mercados con los de
Mercadotecnia, disciplina que les ofrecera conoci-
mientos totalmente diferentes que los habilitara pa-
ra manejar adecuadamente las variables de la mez-
cla de mercadeo y las técnicas de comercializacion,
pudiendo asi entender, formular aplicar y conducir
planes de marketing.



