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Es una herramienta para
conocer la situacion real en
gue se encuentra una
organizacion, empresa o
proyecto, y planear una
estrategia de futuro.
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Fortalezas

oH

Amenazas

FORTALEZAS DEBILIDADES

¢En que eres bueno? ¢Qué puedes mejorar?

éTienes algo que te ¢Tienes menos
diferencie? ventajasque otros?

AMENAZAS

¢ Qué te podria
distraer?

¢ Qué hace tu
competencia?




Durante la etapa de planeamiento estratégico y a partir del
analisis FODA se deben contestar cada una de las siguientes
preguntas:

*¢ Como se puede destacar cada fortaleza?

negativos

F.Internos

*¢ Como se puede defender cada debilidad o carencia?

* ¢Como se puede detener cada amenaza?
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Oportunidades
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Calidad

CALIDAD




La oferta se define como la cantidad de bienes o
servicios que se ponen a la disposicion del publico
consumidor en determinadas cantidades, precio,
tiempo y lugar para que, en funcion de éstos, aquél
los adquiera.

Asi, se habla de una oferta individual, una de
mercado o una total.

EQUILIBRIO DE
MERCADO
Il
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Dada la evolucion de los mercados, existen diversas modalidades de oferta,
determinadas por factores geogreficos o por cuestiongs de especializacion:

v Algunos pueden ser productores o prestadores de semvicios Unicos.
v Otros pueden estar agrupados o bien, lo mas frecuente, es ofrecer un sevicio 0 un
producto.

MERCADOS DEFINICION

|

COMPRADORES VENDEDORES
POTENCIALES <jj\—/,:{> POTENCIALES




Conjunto de mercancias o servicios, ofrecidos a un
cierto precio en una plaza determinada y que los
consumidores estan dispuestos a adquirir, en esas
circunstancias. En este punto interviene la variacion
gue se da por efecto de los volimenes consumidos.
A mayor volumen de compra se debe obtener un
menor precio. Es bajo estas circunstancias como se
satisfacen las necesidades de los consumidores
frente a la oferta de los vendedores.

2.1.3 ANALISIS DE LA DEMANDA







Fuente: Direccion de Marketing. 14Ed. - Kotler & Keller
DEMANDA MALSANA
Los consumidores pueden verse

atraidos por productos que
tTienen conNnsecuencias

:@:ﬂ sociales indeseables.
DEMANDA IRREGULAR

Las compras de lLos
consumidores varian

de acuerdo con La

estacion. el mes, La

semana, el dia o

incluso segun la hora
del dia.

DEMANDA NEGATIVA
A los consumidores e
les desagrada el

producto y podrian
incluso pagar para
evitarlo.

DEMANDA INEXISTENTE
Los consumidores

nNo son
conscientes o Nno
tienen interes en
un producto.

ESTADOS DE LA

DEMANDA

DEMANDA LATENTE
Los consumidores
podrian compartir una
necesidad fuerte que Nno
puede ser satistecha

por un producto
existente. @

DEMANDA COMPLETA
Los consumidores
compran adecuadamente
todos los productos que
se colocan

o en el mercado.

-

DEMANDA DECRECIENTE
Los consumidores compran
el producto con menor
frecuencia o dejan de
adquiirirlo.

DEMANDA
EXCESIVA

Existen mas
consumidores que
quisieran adquirir el

producto que los que es
posible satisfacer.




El analisis de la competencia consiste en el analisis de las capacidades,
recursos, estrategias, ventajas competitivas, fortalezas, debilidades y demas
caracteristicas de los actuales y potenciales competidores de una empresa o
negocio, con el fin de poder, en base a dicho analisis, tomar decisiones o
disefar estrategias que permitan competir con ellos de la mejor manera

posible.

2.1.4 ANALISIS DE
LA COMPETENCIA




*quiénes son nuestros competidores.

ecuantos son.

ecuales son los lideres o los principales.

eddnde estan ubicados.

ecuales son sus mercados.

ecual es su volumen de ventas.

ecual es su participacion en el mercado.

ecual es su experiencia en el mercado.

ecudles son sus recursos.

ecual es su capacidad de produccion o de abastecimiento.
ecuales son sus principales estrategias.

eque materiales o insumos usan para sus productos.
ecuales son sus precios.

equé medios publicitarios utilizan.

ecuales son sus canales o puntos de venta.

ecuales son sus ventajas competitivas.

ecuales son sus fortalezas y debilidades.
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Analisis de competencia
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¢, Qué tan extensa es su linea de
productos?

¢,Qué estan promoviendo, anunciando o
usando para destacar?

¢, Qué tipo de servicios ofreceny de que
calidad?

¢,En qué condicionestienen su
establecimiento en cuanto a limpieza,
decorado e imagen en general?



2.1.5
DETERMINACION
DEL PERFIL DE

CONSUMIDOR




2.1.5.1 DISENO DE LA
INVESTIGACION Y FUENTE DE
DATOS

Es un proceso sistematico, disciplinado y controlado y esta directamente
relacionada a los métodos de investigacion que son dos:




2.1.5.1 RECOLECCION DE
DATOS



2.1.5.2
PROCESAMIENTO DE
DATOS

El anadlisis de datos es el precedente para la actividad de
interpretacion. La interpretacion se realiza en términos de
los resultados de la investigacion. Esta actividad consiste
en establecer inferencias sobre las relaciones entre las
variables estudiadas para extraer conclusiones y
recomendaciones (Kerlinger, 1982).
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LA INTERPRETACION SE REALIZA EN DOS ETAPAS:

; ;

a) Interpretacion de las b) Establecer un significado
relaciones entre las variables més amplio de la

y los datos que las sustentan investigacion, es decir,

con fundamento en algun determinar el grado de

nivel (Ije.5|gn|f|canC|a generalizacion de los
estadistica. resultados de la investigacion.

Las dos anteriores etapas se sustentan en: N

STQRAGE

J RESEA‘R(.H voLUME \

** el grado de validez

¢ confiabilidad de la investigacion BIG DATA %

Ello implica la capacidad de V.SUAL.ZAf.oN

generalizacion de los resultados
obtenidos




Evaluar

Ajnajliza.r confiabilidad
hipotesis

Analizary
visualizar
datos por
variante

2.1.5.3 ANALISIS DE

Ejecutar el LOS DATOS
programa

Realizar analisis
adicionales

Presentar tablas

y graficas Seleccionar el
programa
estadistico




2.1.5.4 PRESENTACION DE

RESULTADOS (GRAFICAS

a) Antecedentes

b) Definicion del problema

¢) Fundamentacion conceptual

d) Definicion del objetivo

e) Estudio de campo

f) Elaboracion de propuesta de solucion
g) Analisis de factibilidad de la propuesta
h) Conclusion

) Recomendaciones




2.1.6 PLAN DE
MERCADOTECNIA




Todos los Planes de Marketing deben estar bien organizados
para garantizar que toda la informacidn relevante se considere e
incluya.

L 4

estrategia

4

objetivos

\

Plan de
accion

INTEGRATED < g

MARKETING e
STRATEGY

Print Media
& Direct Mail



¢Como se logra que el mercado ¢Es necesario construir
objetivo tome conciencia del nuevo relaciones de lealtad y
producto o servicio? largo plazo con el cliente?

PARA LA ELABORACION DE ESTE cliente
PLAN ES NECESARIO 5
icomo?
CONCENTRARSE EN LA _|—> u
CONDUCTA DEL CLIENTE,
BUSCANDO RESPUESTAS A
CUESTIONES BASICAS COMO:

édonde, por qué y cuanto

éQué necesidades cubre? compra?



FACTIBILIDAD TECNICA: trata de demostrar la posibilidad de concrecidn del
proyecto (si existe la tecnologia necesaria, si la capacidad de
almacenamiento es suficiente, si soportara determinado nivel de crecimiento
de la demanda, si existen garantias técnicas de exactitud, confiabilidad,
facilidad de acceso y seguridad de los datos).

FACTIBILIDAD ECONOMICA: trata de determinar la conveniencia de poner
en marcha el proyecto (el costo de la investigacion, del software, del
hardware, el valor de la produccidn, del tiempo de los empleados, los
beneficios en forma de reduccidn de costos, el costo de si nada cambia).

FACTIBILIDAD OPERATIVA: busca verificar que en las condiciones
particulares de la empresa, el sistema sera capaz de operar exitosamente.
La factibilidad operacional depende de los recursos humanos disponibles
para el proyecto, e involucra proyectar si el sistema operaray sera usado
una vez que esteé instalado.
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Guion Explicativo

La presente unidad titulada “ESTUDIO DE MERCADO Y FACTIBILIDAD”,
esta disena por temas y subtemas de una manera clara y concreta, que permite
al lector llevarlo de la mano, para que vaya siguiendo la continuidad de los
temas. Siendo el objetivo general: Desarrollar en los participantes las
habilidades y aptitudes necesarias para proyectar el nacimiento, promocion,
crecimiento y consolidacion de negocios turisticos con base en las tendencias
de mercado generando y fomentando el espiritu emprendedor

Por lo que se invita a revisarla y consultarla.

Por su atencidon muchas gracias!



