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Lugar en que 

asisten las 

fuerzas de la 

oferta y la 

demanda para 

realizar las 

transacciones 

de bienes y 

servicios. 

MERCADO 

 

Variables  

 
Tipos 

◼ Mercado 

potencial 

 

◼ Mercado 

probable 

 

◼ Mercado 

disponible 

 

 
◼ Mercado real 

 

◼ Mercado meta 

 

 

 
◼ Posicionamiento 

en el mercado 

 

 

 

Número de 

unidades 

producidas 

◼ Tamaño 

 

 

 

◼ Valor 

 

 

 

◼ Participación 

 

 

 

◼ Crecimiento 

de mercado 

 

Incremento en 

la cantidad de 

unidades 

vendidas. 

Porcentaje de 

participación de 

un producto 

abastecido por 

una empresa. 

Por la cantidad de 

productos que 

desplazan o el 

público objetivo 

que acude. 

Beneficios y bases 

para la 

segmentación de 

mercados 

Cantidad de producto que podría 

venderse en el futuro. 

Permite 

comprender mejor 

las necesidades y 

deseos de los 

consumidores. 

◼ Potencial de compra del 

segmento. 
◼ Facilidad de acceso  
◼ La complementariedad con 

otros mercados servidos 

Criterios 

Parte de un mercado que muestra 

interés por un producto. 

Consumidores que tienen una 

necesidad y cuentan con los recursos 

Consumidores de un mercado 

disponible que ya compran un 

producto específico. 

Consumidores que pertenecen 

a un mercado y forman parte 

del mercado real. 

Beneficio. - Tiempo. - Lugar 



 

 

Segmentación 

de Mercado 

 

Proceso de 

identificar grupos 

de clientes con 

necesidades y 

motivos de 

compra. 

Proceso de 

identificar grupos 

de clientes con 

necesidades y 

motivos de 

compra. 

Sirven para 

clasificar a 

cualquier 

población o grupo 

de personas. 

Segmentación 

de mercados 

industriales 

Criterios para 

la 

segmentación 

de marcados 

Ejemplo 

◼ Género 

◼ Edad 

◼  Estado civil  

◼  Tamaño del hogar 

Características  

◼ De la organización del 

comprador. 

◼  Del centro de compra.  

◼ Del producto.  

◼ De la organización del 

vendedor. 

Métodos y 

diseños de 

segmentación de 

mercados. 

Procedimientos 

para segmentar 

mercados. 

◼ Segmentación 

 

◼ Tipología  

Explicar uno o más 

comportamientos en función  

Similitud interna de los individuos 


