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(ONCEPTO 1 ey | .. FUNGON 0EL MER(ADO

El mercado se define como un :
conjunto de transaccionhes que se el A 1. Facilitaciéon del intercambio
realizan entre compradores y baaied 2. Determinacién de precios
vendedores de bienes y servicios. ¥ : 3. Asignacion de recursos
No se limita a un lugar fisico; i ; 4. Informacion
puede ser un mercado local, ey i 5. Innovacion y competencia

nacional o incluso global.
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Concepto, Funcion y
Objetivo del

MER(ADO

OBJETIVO OEL .~ % IMPLCAGONES OEL
MERCADO . N MER(ADO

Comprender su concepto, funciones y

= = - objetivos es esencial para cualquier

1. Satisfaccion del consumidor : & : persona interesada en el mundo de los
2. Maximizacion de beneficios AR ¥ negocios y la mercadotecnia. A medida que
3. Crecimiento econdémico W . el entorno econémico evoluciona, también
P g lo hacen los mercados, lo que requiere que
&. Ethbmo entre oferta y las empresas se adapten y respondan a las

demanda SO cambiantes demandas de los consumidores.
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MERCADO 0O€
(OMPETENGA PERFECTA

- En este tipo de mercado, hay muchos
compradores y vendedores, y ninguno de ellos
tiene el poder de influir en el precio del
producto. Los bienes son homogéneos, lo que
significa que son idénticos entre si. Ejemplos
incluyen mercados agricolas donde se venden
productos como el trigo o el maiz.

MERCAQO OE BIENES
PUBLICOS

- Los bienes publicos son aquellos
que son no excluibles y no rivales, lo
que significa que su consumo por uha

persona no reduce la disponibilidad

para otros. Ejemplos incluyen la
defensa nacional y el alumbrado
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TIPOS DE

MER(ADO

MERCAOO OF
MONOPOLIO

- Aqui, un solo vendedor controla la
oferta de un bien o servicio, lo que le
permite fijar precios sin competencia.
Esto puede ocurrir en industrias donde
los costos de produccién son altos y la

entrada de nuevos competidores es

dificil, como en el caso de servicios
publicos.
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MER(AOO 0€
(APITALES

- En este mercado se compran y venden activos
financieros, como acciones y bonos. Es
fundamental para la financiacién de empresas y
el crecimiento econémico.




0BJETIVO

Esta estrategia permite a las empresas

identificar y dirigirse a segmentos especificos i
de la poblacién, facilitando la creacidon de "
productos y campafas de marketing mas B

(ONCEPTO

La segmentacion del mercado es

&

el proceso de dividir un mercado
amplio en grupos mas pequenos y
homogéneos de consumidores que

efectivas. Los criterios de segmentacién puedenf,-_\v\% L

comparten carracteristicas incluir demografia, geografia, psico grafia y

=T, comportamiento del consumidor.
similares

Concept ', ventajas y
desventajas de la

SEGMENTAGON 0

VENT AJAS DESVENTAJAS

1. Mejor Conocimiento del Cliente
2. Estrategias de Marketing M3as
Efectivas
3. Optimizacion de Recursos
4. Diferenciacion de Productos
5. Fidelizacion del Cliente

1. Costos Adicionales
2. Riesgo de Sobre-segmentacion
3. Cambios en el Mercado

4. Dificultad en la
i Implementacion
5. Competencia Intensa



(ONCEPTO

La segmentacién del mercado es una estrategia

fundamental en marketing que permite a las
## empresas dividir un mercado amplio en grupos mas
pequefios y homogéneos de consumidores. Esto

(ATEGORIAS

1. Segmentacion Demografica
2. Segmentacion Geografica

3. Segmentacién Psicografica
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especificas de cada segmento..

PASOS PARA SEGMENTAR

sr UN MERCADO
hi 1. Investigacién de Mercado: o
':.‘- - Realiza un analisis exhaustivo del mercado para recopilar datos sobre los .
-é consumidores, sus preferencias y comportamientos. :‘\‘AE
4 2. Definicion de Criterios de Segmentacion:

; - Establece los criterios que utilizarads para segmentar el mercado, eligiendo

: entre demograficos, geograficos, psicograficos y de comportamiento.

.§ 3. Identificacion de Segmentos: 1:-?_3-

- Utiliza los criterios definidos para identificar y crear perfiles de los
diferentes segmentos de mercado.

4. Evaluacién de Segmentos:
- Analiza cada segmento en términos de tamafio, potencial de crecimiento,

accesibilidad y rentabilidad para determinar cuales son los mas viables.

5. Seleccién de Segmentos Objetivo:

~ - Elige uno o varios segmentos a los que dirigiras tus esfuerzos de marketing,

basandote en la evaluacién realizada.

i ®E facilita la creacidon de productos y campahas de
s marketing mas efectivas, adaptadas a las necesidades
EYins

r , G
tegorias, requisitos y pasos para

4. Segmentacion por B

Comportamiento

EGMENTAK UN

REQUISIT 08

1. Medibilidad
2. Accesibilidad
3. Sustancialidad
= s

S

Diferenciabilidad
ilida

T I




MER(ADD META o o iMPORTANGA OEL
El mercado meta se refiere al o B MER(ADO META

grupo especifico de consumidores
a los que una empresa dirige sus

productos o servicios. Este Eficiencia en Marketing

Satisfaccién del Cliente
Diferenciacion Competitiva

grupo es seleccionado en funcién
de caracteristicas comunes, como
necesidades, comportamientos,
demografia y preferencias.

Concepto y criterios para su
seleccidon

MERCAD

SR

vﬁ'}z{{ i

0EL MERCADO META > / EVALUAGON 0L

*

1.Segmentacion Demografica
i, Por ejemplo: Edad, Género

% 2. Segmentacion Geografica: " i3
f%’j Por ejemplo: Ubicacién (pais, regién, ciudad),Clima B9 WY = ) i = Permite a las empresas concentrar
7 3. segmentacién Psicografica: ; 3 Tamafio y Potencial de : - sus esfuerzos en aquellos

Por ejemplo, Estilo de vida, Personalidad e S Crecimiento G on consumidores que tienen mas

4. Segmentacién Conductual: 4 Accesibilidad : 2 probabilidades de comprar sus
. Por ejemplo, Comportamiento de compra Competencia wi ., productos o servicios, maximizando

(frecuencia, lealtad) Rentabilidad

cualquier estrategia de marketing.

asi la efectividad de sus campanas y

~_mejorando la satisfaccién del cliente.




(ONCEPTO L e
Las estrategias de cobertura del mercado se /., . 1;_— - :‘ ' ‘.”PORTHN(BH

refieren a los enfoques que una empresa
utiliza para alcanzar y servir a diferentes
segmentos de consumidores en un mercado. Maximizacion del Alcance
Adaptacion a Necesidades
Estas estrategias son fundamentales para i a Diversas
maximizar la penetraciéon en el mercado, ; . L.

-~ . . Ventaja Competitiva
optimizar recursos y satisfacer las diversas

necesidades de los clientes.

Estrategias de cobertura
del

MERCADO

¥
Lt BEE S S R S L SR A TR ‘ ‘ ‘

LITSSE PR T

Estrategia de Cobertura Total (o - i ) - x ‘ Analisis del Mercado
Masiva) - i 5 : A . Recursos Disponibles

Estrategia de Segmentacién (o i _ : P 2 ) B i . )
Diferenciada) BRSO ; \ . 4 o 3 ompetencia
Estrategia Concentrada (o Nicho) RSN ! . Sy NS sl . Objetivos Empresariales

Estrategia Mixta (o Hibrida)




