


INVESTIGACIÓN
DEL MERCADO

Se utiliza como una
herramienta valiosa en la

obtención de la información
de como que necesidades

tiene el cliente y como puede
satisfacerse.

El siguiente paso del plan de negocios es
buscar, de manera objetiva y con base en
fuentes de información confiables, cuántos
clientes posibles puede tener la empresa,
dónde están y quienes son, para ellos se
requiere obtener algunos detalles de los
futuros clientes: edad, sexo, estado civil,
ingreso mensual, etc.

TAMAÑO DEL
MERCADO 

(1)

CONSUMO
APARENTE 

(2)

Una vez que ha definido el segmento
de mercado, debe tratar de establecer
el consumo aparente que dicho
segmento representa; esto se hace
identificando el número de clientes
potenciales, asó como del consumo
que se estima hagan del producto o
servicio que la empresa ofrece, con
sus hábitos de compra.

DEMANDA
POTENCIAL

(3)

Si cuenta con un cálculo del
consumo aparente (actual) del
mercado, le será más fácil
determinar el consumo potencial
del producto o servicio de la
empresa, simplemente proyecte
el crecimiento promedio del
mercado en el corto, mediano y
largo plazos



   

