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	2. 1. Mencione cuál  es el objetivo del estudio de mercado.
Un estudio de mercado es un conjunto de acciones realizadas por organizaciones
comerciales que tienen como objetivo obtener información sobre el estado actual de un
segmento determinado mercado.
Los estudios de mercado te permiten conocer cuántos individuos o empresas
desarrollan la actividad económica que pretendes desarrollar con tu proyecto productivo, ya
sea la producción de un bien o la prestación de un servicio, así como sus especificaciones y
el precio que el público está dispuesto a pagar por él. Estos estudios te permiten conocer si
hay demanda insatisfecha en lugar donde planeas emprender y vislumbrar si tu proyecto
tendrá aceptación entre el público.
2. Enumere que tipo de información existe para realizar el estudio de mercado.
Paso 1: Define el problema y objetivo
Este es el paso más importante en un estudio de mercado, consiste en identificar y
determinar un problema y crear un objetivo de acuerdo a este problema. La definición del
problema indica el análisis de varios aspectos, tales como la intención del estudio, la
información para la investigación y cómo la solución a este problema ayudaría a las partes
interesadas a tomar decisiones empresariales bien pensadas.
Aquí es donde las partes interesadas participan plenamente en el debate, se realizan
regularmente entrevistas en línea con expertos empresariales y se llevan a cabo
investigaciones cualitativas a través de grupos focales para recopilar datos secundarios.
Después de definir el problema, los profesionales del marketing deben establecer
el objetivo de la investigación. Este objetivo puede ser de naturaleza cuantitativa o
cualitativa.
Paso 2: Decide el diseño de la investigación
 


	3. El equipo debe  decidir cuál es el mejor modo de recopilar y analizar los datos del
mercado objetivo. Aquí es donde se toman las decisiones sobre qué tipo y método será más
efectivo para el estudio de mercado.
¿Serán productivos los grupos focales, las entrevistas, las encuestas u otros métodos
de investigación de mercados primarios y secundarios para el problema al que se enfrentan?
¿Cuál debería ser el tamaño de la muestra para el problema definido? ¿Cuál debe ser el
presupuesto de la investigación?
En esta etapa hay que hacernos las preguntas que nos ayuden a entender si la
investigación se llevará a cabo cara a cara o en línea y cómo se evaluarán los resultados.
Paso 3: Recopila información de la audiencia objetivo
Aquí es donde ocurre todo el trabajo. Hay que definir a la muestra que será parte del
estudio de mercado. Esta muestra debe ser representativa de toda la población. Se pueden
recopilar datos de entrevistas individuales, enviar encuestas en línea u organizar grupos
focales.
Paso 4: Analiza la información recopilada
En esta etapa, los datos primarios o secundarios se convierten en información útil
que resuelve el problema definido y puede ser implementada en forma de estrategias de
marketing.
Las respuestas a varias preguntas tales como "qué esperan los clientes", "qué
producto/servicio utilizan más los clientes", "cómo alcanzará la organización sus objetivos
de ingresos", pueden formatearse y editarse de manera gráfica para tener una mejor
visualización de la información.
Paso 5: Crea un plan de acción
Después de recopilar la retroalimentación, analizarla e interpretarla para hacer
cambios, los expertos en análisis deben decodificar los resultados obtenidos para
 


	4. convertirlos en acciones  a tomar para el desarrollo del negocio. Esta información será la
solución al objetivo del estudio de mercado.
Con toda esta información, los gerentes de marketing deben tener en cuenta todos
los inconvenientes a la hora de diseñar, por ejemplo, nuevas hojas de ruta de productos,
estrategias de marketing, esquemas de precios, etc.
3. Mencione cómo se clasifican los bienes y servicios y sus características.
Los bienes y servicios se clasifican en:
1. Bienes y servicios gravados
2. Bienes y servicios exentos
3. Bienes y servicios excluidos
1. Bienes y servicios gravados:
Son aquellos que están sujetos a la aplicación de una tarifa, ya sea a la tarifa general
del 19%, o a una tarifa diferencial del 5%.
Se puede decir que las personas jurídicas y naturales que producen bienes y prestan
gravados en sus diferentes tarifas, son responsables del IVA, por lo tanto, tienen la
obligación de facturar el IVA, cobrarlo, declararlo y pagarlo al Estado, según la
periodicidad que corresponda.
2. Bienes y servicios Exentos
Corresponde a aquel tipo de bienes y servicios que están sujetos a la aplicación de
una tarifa del 0%, lo cual hace que este tipo de bienes y servicios, sean tenidos en cuenta
para que las personas que los produzcan, tengan derecho a descuento, en relación al IVA
que pagan en la adquisición de bienes y servicios; es decir, que los productores de bienes y
algunos servicios exentos contemplados en estos artículos, también, son considerados como
responsables del IVA, razón por la cual, están obligados a presentar la declaración del
impuesto sobre las ventas por pagar – IVA.
 


	5. 3. Bienes y  servicios excluidos
Son aquellos que, definitivamente no están sujetos a la aplicación de ningún tipo de
tarifa (ni general, ni diferencial, ni del 0%), es decir, no causan el IVA, por expresa
disposición legal.
Las personas tanto naturales como jurídicas, que vendan bienes o presten servicios
excluidos, no serán responsables del IVA, por lo tanto, no tienen la obligación formal de
presentar la declaración del Impuesto sobre las ventas – IVA.
4. Explique que es la demanda actual.
Es la cantidad total de un producto o servicio que alguien desea adquirir, ya sea por
placer o por cubrir una necesidad.
Este término hace referencia al análisis que procura determinar el volumen, tanto de
bienes como de servicios, que el potencial consumidor o los clientes están dispuestos a
pagar y adquirir. Para determinar qué es la demanda actual, es necesario tener en cuenta
algunos factores, como lo son:
o El precio del producto o el servicio dentro del mercado actual.
o El precio que poseen los productos o servicios que pueden usar como sustituto e
incluso, el precio de objetos complementarios.
o Las rentas que adquiere el consumidor.
o Los estímulos de las campañas de marketing.
Gracias a estos factores se obtiene una estimación de la oferta y la demanda que
tendrán los artículos con el precio que se ha fijado. Así es posible determinar si la sociedad
actual estará dispuesta a pagar por ello o simplemente lo dejará pasar.
Para determinar la demanda actual de tu negocio, debes realizar la siguiente
fórmula: Q = n * q * p
o Q: La demanda total del mercado.
o n: La cantidad de compradores actuales en el mercado.
 


	6. o q: La  cantidad que suele ser adquirida por el comprador promedio al año.
o p: El precio de una unidad en promedio.
5. Importancia de la segmentación del estudio de mercado para su definición.
La segmentación de mercado es una acción que permite atraer de forma eficiente al
público al que se quiere llegar directamente. Se deriva principalmente de la heterogeneidad
de los gustos, necesidades y capacidades adquisitivas, persigue una serie de objetivos que te
permitirán obtener resultados más rápidamente. Su objetivo fundamental es el de poder
determinar con precisión las necesidades de cada grupo, de tal manera que la empresa las
pueda atender mejor, ofreciéndole a cada uno de ellos un producto o servicio adecuado.
6. Cálculo del Consumo Nacional Aparente.
Permite estimar lo consumido por una población en un tiempo determinado,
utilizando para esto los valores de producción y de comercio internacional (importaciones y
exportaciones). El método consiste en evaluar la suficiencia nutricional de la disponibilidad
familiar de alimentos en el hogar, a partir de la recopilación de información sobre las
cantidades de alimentos básicos usados por el hogar para el periodo de una semana.
Así mismo, la inclusión de las razones de no uso de estos alimentos en el periodo
estudiado y el costo local de los mismos, son elementos de importancia para la vigilancia de
la seguridad alimentaria.
Esta metodología constituye una buena opción para estimar en forma gruesa y
rápida el consumo promedio familiar de alimentos. Es un buen complemento de estudios
sobre consumo real, porque da información sobre un periodo más amplio y el costo de la
alimentación a nivel local.
7. Canales de comercialización que existen para un producto industrial.
 


	7. Los diferentes canales  de distribución que las empresas utilizan para llegar a su
público objetivo, parte de la premisa de que los productos de consumo (aquellos que los
consumidores finales compran para su consumo personal) y los productos
industriales (aquellos que se compran para un procesamiento posterior o para usarse en un
negocio) necesitan canales de distribución muy diferentes; por tanto, éstos se dividen en
primer instancia.
Canales para productos industriales o de negocio a negocio.
 Canal Directo o Canal 1 (del Productor o Fabricante al Usuario Industrial): Este tipo de canal
es el más usual para los productos de uso industrial, ya que es el más corto y el más directo.
Por ejemplo, los fabricantes que compran grandes cantidades de materia prima, equipo mayor,
materiales procesados y suministros, lo hacen directamente a otros fabricantes, especialmente
cuando sus requerimientos tienen detalladas especificaciones técnicas.
En este canal, los productores o fabricantes utilizan su propia fuerza de ventas para ofrecer y
vender sus productos a los clientes industriales.
 Distribuidor Industrial o Canal 2 (del Productor o Fabricante a Distribuidores Industriales y de
éste al Usuario Industrial): Con un nivel de intermediarios (los distribuidores industriales),
este tipo de canal es utilizado con frecuencia por productores o fabricantes que venden
artículos estandarizados o de poco o mediano valor. También, es empleado por pequeños
fabricantes que no tienen la capacidad de contratar su propio personal de ventas.
Los distribuidores industriales realizan las mismas funciones de los mayoristas. Compran y
obtienen el derecho a los productos y en algunas ocasiones realizan las funciones de fuerzas
de ventas de los fabricantes.
 Canal Agente/Intermediario o Canal 3 (Del Productor o Fabricante a los Agentes
Intermediarios y de éstos a los Usuarios Industriales): En este tipo de canal de un nivel de
intermediario, los agentes intermediarios facilitan las ventas a los productores o fabricantes
encontrando clientes industriales y ayudando a establecer tratos comerciales.
Este canal se utiliza por ejemplo, en el caso de productos agrícolas.
 


	8.  Canal Agente/Intermediario  - Distribuidor Industrial o Canal 4 (del Productor o Fabricante a
los Agentes Intermediarios, de éstos a los Distribuidores Industriales y de éstos a los Usuarios
Industriales): En este canal de tres niveles de intermediarios la función del agente es facilitar
la venta de los productos, y la función del distribuidor industrial es almacenar los productos
hasta que son requeridos por los usuarios industriales.
8. Pasos que un analista de proyecto debe seguir en el análisis de la estructura de
mercado.
1. Definir encuestas.
2. Realizar segmentación del público objetivo.
3. Investigación de la competencia.
4. Verificar las regulaciones existentes de mercado.
5. Informe final e inclusión del estudio en el plan de negocios.
9. Margen de comercialización.
El margen de comercialización es la cantidad de dinero que se gana o pierde por la
venta de un determinado producto o servicio. Se calcula mediante la diferencia entre el
precio de venta y el precio de coste de ese producto o servicio.
Éste margen muestra cuál será el beneficio por cada producto vendido después de
descontar los costes de producción, distribución y comercialización.
Es un modo útil para medir el éxito de un producto o de una compañía ya que,
cuanto más alto sea el margen comercial, mayor será la rentabilidad del producto.
10. Formas de como fijar precio a los productos en el mercado.
 


	9. 1. Fijación de  precios basado en el coste
Esta forma de fijación de precios depende enteramente de aspectos internos de la
empresa o el negocio. Es decir, que no contempla la competencia o la demanda de los
consumidores, sino que toma elementos como las materias primas, los sueldos que
impactan en el coste del producto o servicio, y considera el margen de contribución. Así
que se le agrega un porcentaje o suma fija del costo total para calcularlo.
2. Fijación de precios basado en la demanda
También se le conoce como fijación dinámica de precios. Esta forma es más
complicado porque tiene en cuenta elementos externos al negocio para fijar los precios,
principalmente el valor percibido por los consumidores de ese producto o servicio.
Sin embargo, incluye otros aspectos como el valor añadido, la facilidad de acceso al
producto o servicio, el descremado de precios (al inicio la oferta es cara, así que se dirige a
un sector económico que puede costearlo; más adelante, a medida que crece la
competencia, el precio baja), entre otros.
Esto quiere decir que los precios no serán fijos, y que es posible apoyarse en
herramientas digitales para recalcular cada vez que sea necesario, como ocurre con el uso
de algoritmos
3. Fijación de precios basado en la competencia
Esta forma considera el precio que la competencia le ha dado a un producto o servicio
similar. Funciona sobre todo en aquellos que tienen una oferta muy parecida a la de otros,
especialmente si trabajan con los mismos proveedores o materias primas. En el retail es el
método más popular, e implica un seguimiento muy exhaustivo y en tiempo real para
mantener precios competitivos.
11. En qué consiste hacer un análisis de oferta.
La oferta es la cantidad total de bienes y servicios disponibles en el mercado libre.
El propósito que se persigue mediante el análisis de la oferta es determinar o medir las
 


	10. cantidades y las  condiciones en que una economía puede y quiere poner a disposición del
mercado un bien o un servicio.
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