
  

Sheyla Paola García Aguilar 

Mercadotecnia 

Parcial 2 

Segmentación, selección y posicionamiento de mercados 

Lucero Del Carmen García Hernández  

Administración y estrategias de negocios 

Cuatrimestre 5 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Segmentación, selección y posicionamiento de mercados segmentación del 

mercado 

Es 

Permita identificar 

claramente al grupo de 

consumidores que 

realmente puede 

satisfacer. 

Ventajas Desventajas 

Son: Son: 

Categorías, requisitos y pasos 

para segmentar un mercado 

Clasificación más clara y adecuada 

del producto que se vende. 

Proporciona un mejor servicio y 

facilita la publicidad, su costo, etc. 

Logra una mejor distribución del 

producto y permite mayores 

ventas. 

Ahorra tiempo, dinero y esfuerzo al 

no colocar el producto donde no se 

va a vender. 

Define a quién se dirige el producto 

y las características de los mismos. 

 Facilita el análisis para la toma de 

decisiones y permite optimizar los 

recursos. 

Disminuyen las utilidades al no 

manejar la segmentación 

correctamente. 

El producto puede no colocarse en 

el lugar ni en el momento 

adecuados. 

 Una segmentación que no esté 

bien planeada y que excluya 

muchos clientes. 

Que no se determinen las 

características de un mercado. 

Pierde oportunidad de mercado. 

Que no se utilicen las estrategias 

adecuadas de mercado. 

Un mercadólogo debe probar 

diferentes variables de segmentación, 

independientes o combinadas. 

Sus variables son: 

Segmentación geográfica 

Se dividen mercados 

en diferentes áreas 

Segmentación Demográfica 

Se divide mercados 

por género y edad 

Segmentación 

Socioeconómicos  

Se dividen según el 

nivel de renta, 

educación. 

Conductual 

Se divide mercados según su actitud fidelidad, ocasión, frecuencia, 

necesidades y beneficios. 

Psicográfica 

Se divide el mercado 

según características 

psicológicos y de 

personalidad, estilo de 

vida y valores. 

Para que sea útil, los segmentos de un 

mercado deben reunir las siguientes 

características: 

Son: 

Mensurabilidad 

Se refiere a que el segmento debe ser 

cuantificable. El grado en el que es posible 

medir el tamaño y el poder de compra del 

segmento. 

Accesibilidad 

Es el grado de acceso y 

servicio a los segmentos. 

Sustancialidad 

Es el grado en el cual los 

segmentos son lo 

suficientemente grandes o 

rentables para funcionar como 

mercados. 

Accionamiento 

Es el grado en el cual es posible 

diseñar programas eficaces para 

atraer y dar servicio a los 

segmentos. 

El objetivo de llevar a cabo la 

segmentación es identificar las 

oportunidades de venta de la 

empresa y son 6 pasos: 

 

1. Seleccionar un mercado o categoría de producto. 

2. Elegir una base de segmentación (demográfica, 

psicográfica, híbrida). 

3. Seleccionar las variables de segmentación (edad, 

género, ocupación). 

4. Analizar los segmentos a efecto de conocer y prever su 

tamaño (crecimiento, frecuencia de compra, uso de la 

marca). 

5. Seleccionar el mercado meta que es el resultado de la 

aplicación de las variables. 

6. Diseño e implementación de la mezcla de 

mercadotecnia. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Mercado meta 

Es: 

Consiste en un conjunto 

de compradores que 

tienen necesidades o 

características comunes, a 

los cuales la compañía 

decide atender. 

Estructura y funcionamiento de una 

cartera. 

Consiste en: 

Longitud Amplitud Profundidad Consistencia 

Es el número total 

de productos. 

El número de líneas 

de productos que 

integran. 

Las diferentes variantes 

de los productos en cada 

línea un factor que 

indique la variación 

podría ser el tamaño. 

Es el grado similitud y 

relación que tienen todas las 

líneas de producto entre 

ellas se analiza el uso que 

tienen, los canales de 

distribución, o incluso 

requisitos en la producción. 

Referencias: Antología UDS 

Mercadotecnia.  


