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La naturaleza del producto. 

Son aquellos que se 

convierten en parte de otro 

producto tangible antes de 

ser sometido a alguna 

clase de presentación. 

Estos tienen su propia 

división. 

 

Los bienes en su estado 

natural y productos 

agrícolas. 

 Materiales y piezas 

de fabricación. 

El análisis de la demanda. 

El principal propósito que se 

persigue con el análisis de la 

demanda es determinar y medir 

cuales son las fuerzas que 

afectan los requerimientos del 

mercado respecto a un bien o 

servicio, así como establecer la 

posibilidad de participación del 

producto del proyecto en la 

satisfacción de dicha demanda. 

Tiene como finalidad 

establecer las 

condiciones y 

cantidades de un bien 

o servicio que se 

pretenden vender en el 

mercado. 

El análisis de la oferta. 

La oferta. 

Es la cantidad de 

productos que se 

colocan a disposición 

de público consumidor  

(mercado) en 

determinadas 

cantidades, precios, 

tiempos y lugares.  

El ciclo de vida del 

producto (cvp). 

(A veces, CVP, 

también PCC) 

Es la evolución de las 

ventas de un artículo 

durante el tiempo que 

permanece en el 

mercado. 

El concepto de (ciclo 

de vida de un 

producto) 

Es una herramienta 

de mercadotecnia o 

marketing. 
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Los métodos para fijar un precio son básicamente 

tres: 

Fijar el precio a un producto o servicio es de vital 

importancia para que la empresa genere ganancias y 

sobreviva en un mundo cada vez más competitivo. 

Los métodos de fijación de precios. 

1.- costo. 

2.- demanda. 

3.- competencia. 

La rentabilidad vs competividad. 

La rentabilidad económica. 

Es el rendimiento obtenido de una inversión en forma 

de renta o plusvalía. 

La competitividad. 

 

Es la búsqueda de eficacia y efectividad que las 

diferentes empresas realizan en pos de posicionarse 

como las mejores en rubro o área. 


