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ESTUDIO
DE
MERCADO

Unidad Il

s D N
La importancia del estudio de mercado estd en que recoge toda la
ESTUDIO DE LA Es un estudio de demanda, oferta y precios de un bien o informacion sobre |os productos o servicios que supone
. suministrara el proyecto, y porque aporta informacion valiosa para
servicio. g . . . .,
DEMAN DA la decision final de invertir o no en un proyecto de inversion.
J
\ y.
s N\ [
y (DJa:acte.rlza.c!onddvlel bien o sterémlo. g « Proyeccién o prondstico de la oferta y demanda del bien o servicio.
eterminacién del segmento de mercado o B o . :
Aspectos fundamentales * b g ) o o Cuantificacién de la demanda insatisfecha, si es que existe.
P ) area de cobertura que tendra el bien o servicio.  Determinacion de los canales de comercializacién que se emplearan para hacer llegar
de un estudio de mercado * Realizacion de d|§gnost|co.s.relat|vos alaoferta el bien o servicio al consumidor final.
y demanda del bien o servicio. « Definicién de las politicas de ventas que regiran la comercializacion del bien o servicio,
\ J \\ en cuanto a precio del bien o servicio y condiciones de ventas
e D

Objetivos de la demanda

\f

Determinantes

T

ESTUDIO DE LA OFERTA

T

SEGMENTACION DEL
MERCADO.

\I/

e Medir los aspectos que influyen en la cantidad de
producto o servicio demandado
e |dentificar las caracteristicas de los consumidores.

e Tamano del ¢ Demanda elastica

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

ANALISIS DE
FACTIBILIDAD

\1/

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

|_—| factibilidad es una

El modelo propuesto para la
realizacion de estudios de

combinacidn de elementos
técnicos y econdmicos

mercado ~> Tt " Inelastica .
e ""delademanda o "MMMMMUnitaria
\. v \ )
4 )
La oferta es la cantidad de productos que los diversos fabricantes, productores o prestadores de servicios
ponen en los mercados a disposicion 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
\ S
N 7 \ (
La segmentacion de mercados se refiere al proceso de Las categorias son las sig. * De uso-situacion
division de consumidores en grupos menores, « Geograficos * De beneficios
basandonos en las necesidades o caracteristicas que S« Demograficos A deseados.
tengan en comun; éste es solo el primer paso para e Psicoldgicos e Formas hibridas de
generar una estrategia de marketing. e Psicogréficos segmentacion.
\. S \ y \
7 ~ * Informacion General del Proceso Inversicnista.

* Identificacién del Mercado Potencial y los Segmentos que se trabajarian.
+ Anilisis de las Demandas y Ofertas que se Originan por la Inversion.

* Valoracion de la Compertencia Existente.

* Especificaciones del Proyecto de inversion.

+ Elaboracion del Cronograma de Ejecucion de la Inversion.

* Evaluacion Economica Financiera.

+ Criterios Cuantitativos.

y * Criterio Cualitativo.

» Conclusiones de Factibilidad Economica.

* Andlisis de Riesgo o de Incertidumbre en la evaluacion de Proyectos.
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CARACTERISTICAS DE
UN PRODUCTO

=10

Los productos pueden ser bienes fisicos,
servicios, experiencias, eventos, personas,

lugares, organizaciones, informacion, ideas,

etc. Es un bien que se recibe en un
intercambio YA SEA TANGIBLE O
INTANGIBLE

Un producto también puede ser
una mercancia, un servicio, una
idea o una combinacion de los
tres.

Clasificacion

2

DISTRIBUCION DEL PRODUCTOS )

Los canales de distribucion estan
constituidos por organizaciones
independientes que participan en el
proceso de colocar un producto o servicio
para su uso 0 Consumo.

"

Consumo final.

Intermedio.

De capital.

Frecuencia de uso Uso
frecuente, poco, etc)
Durabilidad y
tangibilidad (Duraderos,
no duraderos)

sea posible.

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

Beneficios que otorgan los
intermediarios

CI'IPOS DE CANALES DE DISTRIBUCION)

e Colocan los productos en el sitio y momento
oportunos para que sean adquiridos

e Concentran y distribuyen un gran volumen
de productos diversifi cados, a los que
transportan a todos los lugares posibles.

e 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.

mercado a atender

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




