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Cantidad de bienes y servicios
que el mercado requiere o
solicita para buscar la satisfaccion a
de una necesidad especifica a un ﬁ {)
precio determinado. M c
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Se entiende por Demanda al CNA

Consumo Nacional Aparente
= Cantidad de determinado
ien o servicio que el mercado
requiere
Demanda=

CNA=
Produccion Nacional + Importaciones
-Exportaciones
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* Determinar y medir cuales
son las fuerzas que afectan
los requerimientos del
mercado con respecto a un
bien o servicio.

» Determinar la participacion
del producto del proyecto en
la satisfaccion de dicha
demanda.



Objetivos de Ia Demanda:

* Analizar mercados,
proveedores, competidores,
distribuidores y condiciones de
mercados externos

* Analisis del consumidor,
habitos y motivaciones de
compra asi como cantidad de
productos que demanda




El analisis de la demanda

Tiene por objeto demostrar y cuantificar la
existencia, en ubicaciones geograficas
definidas, de Individuos o entidades
organizadas que son consumidores actuales o
potenciales del bien o servicio que se planea
ofrecer.




Funcion de la demanda

Es la relacion existente entre la serie
de cantidades demandadas y la serie
de sus correspondientes precios.

Cantidad demandada

Quella que los consumidores
adquiriran a un determinado precio en
un determinado momento.

“Es la relacion funcional entre el
precio y la cantidad demandada”



Los factores que determinan los
desplazamientos de Ia demanda son:

 La necesidad real que se tiene del bien o servicio
* Su precio

* El nivel de ingresos de la poblacion
* Numero de consumidores

* Precio de productos sustitutos

Los consumidores estan dispuestos a a
pagar mayor precio cuando su nivel de \

ingresos se eleva y viceversa




Los cambios de la demancdla también se

'
-l
q

deben a:

e Alteraciones en la distribucion
geogralica de la poblacion.

e Cambios en la preferencia
de los consumidores.

e Por innovaciones técnicas
que mtroducen bienes y
Serviclos sustitutos



Tipos de Demands

Demanda real oefectiva




Tipos de Demands

Demanda potencial
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Lo producido u
ofrecido no cubre los
Requerimientos del mercado

)
TN
AR

!

Lo ofrecido al
mercado es exactamente
lo que éste requiere

Saturada No Saturada
La que ya no puede Se encuentra
soportar una aparentemente
mayor cantidad satisfecho, pero se
del bien puede hacer crecer




Demanda de Bienes
social y nacionalmente
necesarios

~

J

U

Alimentacion,
vestido,
vivienda, etc.

Demanda de bienes
no necesarios o de
gusto (suntuario)

Perfumes,
ropa fina,
autos caros, etc.




Continua
(Permanece en periodos

largos y va en crecimiento)

-

J

Alimentacion,

vestido,
vivienda, etc.

AV 57

e

I n "'

o

Ciclica o estacional
(Periodos del ano,
clima, época comercial)

Regalos, paraguas,

enfriadores de aire,
etc
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Bienes Intermedios
o0 Industriales

Bienes Finales

J

Requieren algun
procesamiento para
bienes de consumo final

U

!

Adquiridos directamente
por el consumidor

U

Telas, hilos, empaques,
etiquetas, tornillos, envases,
Hules, plasticos, etc.

Alimentos, ropa, autos,
muebles, accesorios, equipos,
etc.




Al hacer la evaluacion de un proyecto, es
posible hacer y aplicar varios tipos de
cuestionarios:

*A consumidores
finales
*A empresas
existentes que
comercializan el
producto o similares




VARIACIONES DE LA DEMANDA

A). La demanda se expande, se solicita mayor
mercancia a consecuencia de una baja en el precio
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VARIACIONES DE LA DEMANDA

B). La demanda se contrae, se solicita menor
mercancia a consecuencia de una elevacion en el
precio

P2




VARIACIONES DE LA DEMANDA

C). La demanda se desplaza, aumenta cuando se
solicita mayor cantidad de mercancia sin que el
precio varie.

D1 D2




VARIACIONES DE LA DEMANDA

D). La demanda disminuye cuando a un mismo
precio se solicita menos cantidad de mercancia.
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Elasticidad de la demanda

Manera en que la demanda de un bien corresponde a una
variacion de su precio, independientemente de que este
aumente o disminuya

% A Q

Elasticidad

% AP



Elasticidad de la demanda

En un estudio de mercado,
es necesario conocer la elasticidad-precio
ya que ello permite
formarse una idea aproximada de la magnitud

y podria cambiar
la cuantia de la demanda en caso
de una modificacion en el precio.



A). Demanda elastica («)

Infinita 0 mayor que la unidad, cuando una pequena baja
en el precio del bien hace que la demanda aumente en

forma infinita. Se representa en la grafica por una linea
recta horizontal.
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B). Demanda inelastica (0)

Significa que la cantidad demandada del bien se
mantiene constante independendientemente de su precio.
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C). Demanda unitaria (1)

A una disminucion en el precio se origina un aumento
proporcional en la cantidad demandada.

P

P1

P2




Analisis Historico de
comportamiento de la demanda

Es obtener una idea de la evolucion
pasada de esa demanda a fin de poder
pronosticar su comportamiento futuro
con un margen razonable de
seguridad.



. QUIENES COMPRARIAN SU PRODUCTO?

Los deseos de las personas casi no
tienen limite pero sus bolsillos si los
tienen, por esto la gente escoge los
productos y servicios que le ofrecen la
mayor satisfaccion a cambio de lo que
pagan, cuando esto sucede, esos
deseos pasan a ser demandas.



. Qué hacer para saber cual es la demanda de
su producto?

1. Segmente su mercado

2. Busque todas las personas que
piense podrian comprar su
producto, este sera su mercado
meia




. Qué hacer para saber cual es la demanda de su
producto?

3. Busque informacion acerca de:

* que cantidades se han vendido del
producto anteriormente

* a que precio
* quién lo ha vendido y como

Esto lo podria obtener en lugares el INEGI. Al tener esta
iInformacion usted tendra una guia de como se ha
comportado anteriormente el producto.



. Qué hacer para saber cual es la demanda de su
producto?

4. Como calcular que es lo que los posibles clientes
le piensan comprar o consumir (Demanda actual),
ésta es la cantidad total que compraria un grupo
de personas de una zona geografica.

= Hay varias formas para calcular la demanda del
mercado, una de ellas seria la siguiente formula:

= Q=nxqgxp



Q=nxqgxp
Donde:

Q = demanda total del mercado

n = cantidad de compradores en el mercado

g = cantidad comprada por el comprador promedio al anc
p = precio de una unidad promedio

Esta férmu_la dara la demanda anual en unidades
monetarias.

Ahora preguntese:

s Cuanto de toda esta demanda realmente puede cubrii
su empresa?



Usted puede tener una demanda muy grande,
pero si no puede producir lo suficiente para
cubrirla NO SE AVENTURE, establezca que
porcentaje de esa demanda usted puede
suplir, a esto se le llama "PARTICIPACION
DE MERCADQO" es recomendable que sea
un porcentaje pequeno que vaya de acuerdo
a su capacidad.

Normalmente este porcentaje esta entre un
2% y un 6%, especialmente cuando es un
producto nuevo.



Ejemplo 1:

Si una empresa tiene capacidad para
fabricar 3,600 camisas al afo y la
demanda anual es de 60,000 unidades,
la participacion de mercado de esta
empresa seria de un 6%.

Este porcentaje se obtiene dividiendo el
numero de unidades que puede producir

sSu empresa entre la demanda total.
(3,600 / 60,000)



Ejemplo 1:

. Cuanto podria vender en el futuro?

Planifique sus ventas, ¢ cuanto piensa que
podria vender en los proximos anos?

Esto se hace asi:

Calcule cuanto va a ser su demanda en el
futuro. ; Como?

Una forma podria ser haciendo una pregunta
directa dentro de la encuesta que haga, y la

otra seria segun cuanto crece anualmente la
poblacion.



Ejemplo 1:

Una vez que sepa cual va a ser la demanda futura,
multipliquela por el porcentaje de participacion que
establecio anteriormente para saber cuales van a
ser sus ventas para los proximos anos.

Ejemplo:

Demanda anual de producto: 10,500
Crecimiento Poblacional: 3.3%

Participacion del mercado: 6%

Incremento: 10,500 * 3.3% = 347

Demanda del Afo Siguiente: 10,500+ 347 =
10,847 unidades

Ventas del Aio Siguiente: 10,847 * 6%= 651
unidades



Ejemplo 2:

Suponga que usted pretende vender
panales desechables en Tegucigalpa,
su mercado meta serian los padres
de familia, que residen en
Tegucigalpa, que pertenezcan a la
clase social media a alta y que tengan
bebes entre las edades de 0 y 4 anos.

Antes de calcular su demanda anual
en unidades, usted debe obtener los
siguientes datos:



Ejemplo 2:
1)  La poblacion de Tegucigalpa (850,445)

2) Obtener el numero de familias, dividiendo
850,445 entre 4 = 212,611 (se divide entre
cuatro ya que la mayoria de las familias estan
iIntegradas por cuatro miembros)

3) El porcentaje de la poblacion que
pertenece a la clase media y a la clase alta
(17% clase media y 3% clase alta)

4) Los bebés entre 0y 4 anos. (105,122, o
sea el 12.36% de la poblacion de
Tegucigalpa)



Ejemplo 2:

5) Por medio de la encuesta, saber que
porcentaje de las personas de clase media y
de clase alta esta dispuesta a comprar
panales.

6) De este porcentaje mencionado
anteriormente, hay que saber cuantas
unidades estan dispuestas a comprar
anualmente.

NQOTA: los datos de los humerales 5 y 6 son
Solamente supuestos para los fines de este
ejemplo



Para obtener la demanda anual en unidades, se
puede utilizar la siguiente ecuacion:

Demanda anual en unidades =axbxcxdxe
donde:

a= total de numero de familias en Tegucigalpa

b= porcentaje de bebes entre 0 y 4 anos
c= % de poblacién por clase social

d= % de consumo de panales por clase
e= unidades de consumo anual



Clase Media 212,611 x 12.36% x 17% x 70% X
1,680= 5,253,641

Clase Alta 212,611 x 12.36% x 03% x 90% x
2,016= 1,430,403 DEMANDA ANUAL EN
UNIDADES 6,684,044

Es importante recordar que esta cifra no es la
demanda para la marca de su producto, sino,
gue la demanda total para todas la marcas de un
producto.



