Una Encuesta Rápida Sobre el Mercado

Usted no puede saber demasiado sobre sus clientes y sus perspectivas. Los hechos y las figuras reales elevan su plan de la comercialización del optimismo a un plan de acción. Usted tiene que saber como su mercado percibe el valor de su producto o servicio para tomar buenas decisiones sobre la comercialización. Si usted no sabe como se perciben su productos o servicios, usted perderá su tiempo y dinero. La meta está para que usted descubra tanto como usted puede sobre los clientes potenciales en su área para ver si forman una parte de su base de clientes (su mercado).
	Circunde las respuestas apropiadas y escriba notas cuando sea apropiado.

	PRODCUTO O SERVICIO:

	Observe el siguiente sobre la persona que usted se está entrevistando

	1.
	Quien
	¿Usted estaría interesado en comprar este producto o servicio? – o – ¿Usted estaría interesado en comprar un artículo en mi tienda?
	Sì   No
	Género: Hembra Masculina        Edad:  0-10  11-18  19-25  26-35

          36-50  51-65  65+ Localizacion:                             Estado Familiar:

	Notas:



	2.
	Como
	¿Cada cuando compraría mi producto o servicio?– o – ¿ Cada cuando compraría algo de mi tienda?
	Solamente una vez             Semanal       Mensual   

Cada 3 meses   Cada 6 meses      

Otro:

	Notas:



	3.
	Donde
	¿Dónde usted sería más probable comprar, o buscar, un producto o un servicio como el mío?
	En el trabajo     En la casa                                  En Una tienda   El Internet                                              Por telefono/correo/orden del catálogo                                           De un negocio qué me entrega                      Otro:

	Notas:



	4.
	Que
	¿Cuanto usted estaría dispuesto a pagar por este producto o servicio?
	(Si el suyo es una tienda con muchos productos, pregunte qué escala de precios esperaba pagar)

	Notas:



	5.
	Cuando
	¿Cuándo sería usted más probable comprar algo de mí?
	¿Cierto día de la semana o hora del dia? ¿Cierto tiempo del mes o del año?

	Notas:



	6.
	Porque
	¿Por qué usted compraría este producto o servicio?
	¿Si no le interesa el producto, por qué no?

	Notas:



	7. 
	Contacto
	¿Puedo contactarle cuándo mí negocio esta funcionando?


	Nombre:

Direccion:

Numero Telefonico:

Email:

	Notas:




Southern Utah University Small Business Development Center

(435) 586-5400


