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Es la parte del mercado que se
puede captar en el futuro
incluye a todas las personas
que hoy no le estan comprando
a la empresa, pero que
potencialmente podrian
convertirse en clientes

El estudio de mercado es
proyectar las cantidades del
producto que la poblacién
estara en capacidad de
consumir a los diferentes
niveles de precios previstos.
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El mercado meta de una empresa
es el segmento hacia el cual un
determinado emprendimiento
dirige sus productos y servicios
para la promocién del mismo.

Hay 5 tipos de grupos de mercados
por los cuales son: primario,
secundario, horizontal, vertical y
fragmentado ya que son los elementos
fundamentales en esta misma.

Es poder tratar de competir en un
mercado completo o competir contra
competidores superiores, cada empresa
debe identificar y seleccionar aquellos
mercados meta a lo que pueda servir
mejor y con mayor provecho.
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INTROODUCCION
al mercado

Las materias primas, el
tiempo de produccion, la
inversion tecnolégicay la

competencia en el mercado
son algunos de los factores
que inciden en la formacion del
precio.

Determina el precio al primer
< intermedio o bien el numero de
intermediarios para poder
calcular el precio al consumidor
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Es una guia de pasos que ayuda
a definir desarrollar y ejecutar
las estrategias empresariales de
la empresa emergente.
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En esta fase introductora del
producto pueden ser los
competidores muy escasos o
incluso que no haya competidores.
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-L.a actividad de mercado busca alinear las ofertas de los fabricantes con las

demandas de los consumidores vy las estrategias de los productores, mientras
que también se enfoca en identificar las caracteristicas del consumidory
analizar la competencia para optimizar la planificacion y control de ventas. Este
enfoque integral permite a las empresas definir mejor sus oportunidades de
venta en el mercado.

-El mercado potencial incluye a todos los individuos e instituciones que
podrian necesitar el producto, aunque algunos ya satisfagan esa necesidad a
traves de la competencia, lo que sugiere que existe la posibilidad de que
cambien de marca en el futuro. Por lo tanto, es fundamental identificar y
entender este mercado para captar su atencion y fomentar la lealtad hacia la
propia marca.



-El mercado meta se compone de diversos grupos de consumidores que influyen
en las decisiones de compra, abarcando desde usuarios directos hasta segmentos
mds especificos y fragmentados. Comprender estas categorias es esencial para
dirigir eficazmente las estrategias comerciales hacia el publico adecuado.

-El precio es un concepto complejo que refleja la relacion entre el valor
monetario de un producto v la satisfaccion que este proporciona al comprador,
considerando también los esfuerzos y el tiempo invertidos en la transaccion. Su
fllacion no es arbitraria, ya que esta influenciada por diversos factores que limrtan
las opciones disponibles.

-La fase de introduccion del ciclo de vida del producto es crucial, ya que se
caracteriza por un lento crecimiento en las ventas vy la ausencia de utilidades,
siendo fundamental para establecer la aceptacion del producto en el mercado. La
duracion de esta etapa varia segun la complejidad del producto y su ajuste a las
necesidades del consumidor, lo que influye en la adopcidn y competencia.
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