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Unidad II

ESTUDIO DE LA
DEMANDA

Es un estudio de demanda, oferta y precios de un bien o
servicio.

Aspectos fundamentales
de un estudio de mercado

Objetivos de la demanda

Determinantes

ESTUDIO DE LA OFERTA

SEGMENTACIÓN DEL
MERCADO.

ANALISIS DE
FACTIBILIDAD

ESTUDIO

DE

MERCADO Tamaño del
mercado
" " de la demanda

La oferta es la cantidad de productos que los diversos fabricantes, productores o prestadores de servicios
ponen en los mercados a disposición de los consumidores para satisfacer sus necesidades. En la oferta existe
algo llamado elasticidad la cual puede ser perfectamente inelastica o elastica, la primera es cuando el precio
permanece constante, mientras que las segunda es cuando el precio es fijo 

La segmentación de mercados se refiere al proceso de
división de consumidores en grupos menores,
basándonos en las necesidades o características que
tengan en común; éste es sólo el primer paso para
generar una estrategia de marketing. 

El estudio de factibilidad es el
análisis de una empresa para
determinar si el negocio que
se propone será bueno o
malo

La importancia del estudio de mercado está en que recoge toda la
información sobre los productos o servicios que supone
suministrará el proyecto, y porque aporta información valiosa para
la decisión final de invertir o no en un proyecto de inversión.

Medir los aspectos que influyen en la cantidad de
producto o servicio demandado
Identificar las características de los consumidores.

Caracterización del bien o servicio.
Determinación del segmento de mercado o
área de cobertura que tendrá el bien o servicio. 
Realización de diagnósticos relativos a la oferta
y demanda del bien o servicio. 

La demanda se clasifica en 2 partes (Real y potencial) la
primera es la cantidad de productos que la población puede
adquirir generalmente por su nivel de ingreso, mientras que la
segunda es constituye el límite superior que alcanzaría la
suma de las ventas de todas las empresas concurrentes en el
mercado para un determinado producto o servicio.Demanda elástica

" " " " " " Inelastica
" " " "" " " Unitaria

Geográficos
Demográficos
Psicológicos
Psicográficos

Las categorias son las sig.

El modelo propuesto para la
realización de estudios de
factibilidad es una
combinación de elementos
técnicos y económicos

Proyección o pronóstico de la oferta y demanda del bien o servicio. 
Cuantificación de la demanda insatisfecha, si es que existe. 
Determinación de los canales de comercialización que se emplearán para hacer llegar
el bien o servicio al consumidor final. 
Definición de las políticas de ventas que regirán la comercialización del bien o servicio,
en cuanto a precio del bien o servicio y condiciones de ventas

De uso-situacion
De beneficios
deseados.
Formas híbridas de
segmentación.



CARACTERÍSTICAS DE
UN PRODUCTO

Los productos pueden ser bienes físicos,
servicios, experiencias, eventos, personas,
lugares, organizaciones, información, ideas,
etc. Es un bien que se recibe en un
intercambio YA SEA TANGIBLE O
INTANGIBLE

Un producto también puede ser
una mercancía, un servicio, una
idea o una combinación de los
tres.

DISTRIBUCION DEL PRODUCTOS

Los canales de distribución están
constituidos por organizaciones
independientes que participan en el
proceso de colocar un producto o servicio
para su uso o consumo. 

Los productos deben estar disponibles en las cantidades necesarias en el
lugar correcto y en el momento oportuno para tantos consumidores como
sea posible. 

Colocan los productos en el sitio y momento
oportunos para que sean adquiridos
Concentran y distribuyen un gran volumen
de productos diversifi cados, a los que
transportan a todos los lugares posibles. 
Ahorran distancias y asumen el riesgo del
transporte atendiendo a todo tipo de
consumidor

Productores-consumidores. 
Productores-minoristas-consumidores. 
 Productores-mayoristas-minoristas-consumidores. 
Productores-agentes-mayoristas-minoristas-consumidores. 

Consumo final.
 Intermedio.
De capital.
Frecuencia de uso Uso
frecuente, poco, etc)
Durabilidad y
tangibilidad  (Duraderos,
no duraderos)

Beneficios que otorgan los
intermediarios

TIPOS DE CANALES DE DISTRIBUCION

Existe una serie de factores que determinan el canal de distribución. Como
el o los objetivos de la empresa,  el monto que se desea invertir o el
mercado a atender

Clasificación


