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MERCADOTECNIA
|

CONCEPTO, FUNCION DEL MEBEAD.Qj
El mercado es el contexto en donde tienen lugar los

intercambios de productos y servicios, es decir que en ese
contexto se llevan a cabo las ofertas, las demandas, las
compras y las ventas. En mercadotecnia, el término de
mercado no va dirigido ni al lugar ni a las transacciones
realizadas en éste, sino al grupo de consumidores con

necesidades y deseos similares y especificos hacia los
cuales se enfocardn todos los esfuerzos mercadolégicos.

~ Mencapo ]

Los mercados cumplen una
funcién econdémica, al
determinar los precios que
garantizan que la cantidad
que la gente estd dispuesta
a comprar sea igual a la
cantidad que la gente
desea vender

OBJETIVO DEL
MERCADO |

Propiciar las transacciones
de compra- venta de una
diversidad de bienes y
servicios, entre las
unidades de produccién y
los consumidores
intermedios y finales para
satisfacer las necesidades.

TIPOS DE
MERCADO

1.MERCADO DE CONSUMO
2.MERCADO DE PRODUCTOR/ INDUSTRIAL
3.MERCADO DE REVENDEDORES

4. MERCADO DE GOBIERNO

MERCADO DE MERCADO DE
r— CONSUMOE r— REVENDEDORES
INDUSTRIAL Y DE GOBIERNO

son mercados en donde se
realizan transacciones de
bienes y servicios adquiridos
para consumo de primera
necesidad.

En este mercado los revendedores
se caracterizan por adquirir una
gran cantidad de bienes y/o
servicios a bajo precio, para
operar su negocio, que al
revenderlos generen una utilidad
que mantenga vigente el negocio.
El Gobierno adquiere equipos y
materiales de oficina,
combustibles, ropa, etc., sin el fin
de perseguir una ganancia o lucro

En este tipo de mercado, las
adquisiciones son més
planeadas, entran en accién
métodos mds sofisticados

TIPOS DE FUNCIONES
Facilitar el intercambio de bienes y servicios,

Lograr el acercamiento de los bienes y servicios
para los individuos y comunidades para cubrir
necesidades, Proporcionar informacién respecto a
precios y disponibilidad, Facilitar el acceso a los
factores de produccién, Permitir el alcance de los
obijetivos de las organizaciones.

RCADO DEPRUEBA _

V JAS YDESVENTAJA A
SEGMENTACION DEL MERCADO

Es prdcticamente imposible que una sola empresa
sea capaz de comercializar productos y servicios
que satisfagan las necesidades y deseos de todos
los consumidores, por lo que es necesario que lleve
a cabo un proceso de segmentacién del mercado
que le permita identificar claramente al grupo de
consumidores que realmente puede satisfacer

VENTAJAS

-

1.Clasificacion  mas  clara
adecuada del producto que s
vende.

2.Proporciona un mejor servici
y facilita la publicidad, su costd
efc.

3.logra una mejor distribucié
del producto y permite mayore
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ventas.

4.Conoce cudl es el mercado d
producto para colocarlo en
sitio y el momento adecuados

DESVENTAJAS

i X

1.Disminuyen las utilidades al
no manejar la segmentacién
correctamente.

2. El producto puede no
colocarse en el lugar ni en el
momento adecuados.

3.Una segmentacién que no
esté bien planeada y que
excluya muchos clientes.
4.Pierde  oportunidad  de
mercado

EL COMPORTAMIENTO DEL

Existe un tipo de mercado més con el cual se puede
trabajar dentro de esta tipologia, se trata del mercado
de prueba, que se caracteriza por enfocarse en una
porcién del mercado elegida para realizar una
prueba de producto, servicio o marca y conocer su
grado de aceptacién.

CONSUMIDOR

El comportamiento del consumidor son todos
aquellos procesos que tienen lugar cuando un
individuo selecciona y utiliza un producto,
servicio, ideas o experiencias para satisfacer sus
necesidades y deseos.




