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un analisis de mercado tiene como objetivo conocer las
necesidades del consumidor, satisfacerlo mas que nada.

¢Qué es lo que estudia el analisis de mercado?
' ANALISIS DE { consumidor: sexo, edad, poder de compra, nivel educativo, etc.
MERCADO oferta y demanda
precioy competencia
MERCADO El mercado potencial se refiere al conjunto de consumidores o
empresas que tienen necesidades no satisfechas y estan
POTENCIAL dispuestas a comprar un producto o servicio especifico.

Mercado meta, mercado objetivo o target. Son todos los
consumidores que pertenecen a un mercado y forman parte del
| mercado real, al cual se dirigen todas las acciones de la fuerza

(MERCADO
comercial del industrial; este mercado agrupa a cinco grupos de
META mercados.

El precio es un concepto que no es facil de definir y que puede
tomar muchas formas y denominaciones. El precio para el
‘ PRECIO i comprador, en definitiva, es el valor que da a cambio de la
utilidad que recibe. A pesar de la rapidez con que se puede
actuar sobre el precio, su fijacidn no es arbitraria ni facil, puesto
gue existen una serie de factores condicionantes que actuan

como restricciones y limitan las alternativas posibles.

DEL PLAN DE NEGOCIOS

ESTRATEGIAS DE El ciclo de vida del producto se inicia con la fase de introduccién, en la que
empieza a distribuirse el producto por primera vez y ya estd disponible para su

‘lNTRODUCClON i compra. Las ventas se inician y crecen muy lentamente. Las utilidades son

AL MERCADO inexistentes en casi toda esta fase. El momento en el que empiezan a
producirse suele coincidir con el final de esta etapa. La duracién de esta fase
del ciclo depende de la complejidad del producto, del grado de novedad, del
mayor 0 menor ajuste a las necesidades del consumidor y de la presencia o no
de sustitutos competitivos.
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CONCLUSION

tomando en cuentas los temas ya antes visto, llego a la conclusién y al
conocimiento de como tener un estudio de mercado, tener el
conocimiento en por que bajaron las ventas el mes pasadoy comoy en
que aspecto poder mejorar para subir las ventas, conocer mas que
nada a nuestros consumidores, tipo de mercado, oferta y demanda



