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CONCEPTO, FUNCION Y OBTETIVO DEL
Esencia del Mercado MEBCADO

. El mercado es el contexto vital para el intercambio
de bienes y servicios, donde convergen la oferta y la :
demanda. Su evolucion, desde los mercados fisico/l
tradicionales hasta los entornos virtuales actuales,
refleja la adaptacion a las nuevas tecnologias y Iasa/r.f-"'
necesidades especializadas de los consumidores. '
La mercadotecnia ha desempefnado un papel crucial d
en esta resignificacion, enfocando los esfuerzos en

comprender y satisfacer las demandas del
consumidor.

Enfoques y Funciones Clave

. El concepto de mercado se aborda desde tres
perspectivas principales: fisica (lugar de encuentro),
econdmica (analisis de transacciones) y
mercadoldgica (enfoque en el consumidor). Las
funciones del mercado son multifacéticas,
incluyendo la facilitacion del intercambio, la fijaci¢n
de precios mediante la oferta y la demanda, y la
generacion de empleo. La informacion juega un. I I I . I I I I I I ’ I
papel fundamental al permitir a compradores y
vendedores tomar decisiones informadas

Objetivo y Dinamica
. . El objetivo primordial del mercado es propiciar las
c transacciones de compra-venta, satisfaciendo las
- necesidades de los consumidores. La interaccion
' : K0 entre la oferta y la demanda determina los precios,
Nl v ¢ y la informacién es crucial para la toma de
decisiones. La calidad y la productividad son
ll factores determinantes para la competitividad en el
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mercado actual. ° o



TIPO5 DE MERCADO

Fundamentos y Clasificacion
. El mercado se define por el consumidor, y el rol del
mercadologo es comprender sus caracteristicas. iT ®
Existen cuatro tipos generales: consumo, industrial, IIIIIIIIIIIII
revendedores y gobierno. Cada uno se analiza por
poblacion, participantes, situaciones de compra,

o
influencias y proceso de decision. EI mercado de
prueba, enfocado en la aceptacion de productos, y
la clasificacion por lugar comercial (internacional,
nacional, regional, etc.), amplian esta tipologia.

Mercados Clave y sus Caracteristicas

. El mercado de consumo abarca bienes y servicios
para uso personal, con énfasis en el comprador
individual. El mercado industrial involucra
organizaciones que adquieren materiales para
produccion, con compras planificadas y orientadas a \
la ganancia. El mercado de revendedores incluye a
quienes compran para revender y obtener
utilidades. El mercado de gobierno, con compras
mediante licitaciones, busca el bienestar social y no

el lucro. _
Oferta, Demanda y Estrategias
. La clasificacion por oferta y demanda
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CONCEPTO, VENTATAS Y DESVENTATAS DE
LA SEGMENTACION DEL MERCADO

El Porqué de la Segmentacion
. La segmentacion del mercado es esencial para . ‘.

que las empresas identifiquen y se dirijan a
grupos de consumidores especificos, ya que es
imposible satisfacer a todos por igual. Este
proceso divide un mercado heterogéneo en
submercados homogéneos, utilizando variables
demograficas, conductuales y psicograficas. La
segmentacion permite a las empresas enfocar
sus esfuerzos y recursos de manera mas
eficiente.

Ventajas: Maximizando el Potencial
. Las ventajas de la segmentacion son

numerosas: mejor clasificacion y distribucion de
productos, publicidad mas efectiva, mayores
ventas, conocimiento profundo del mercado y
de la competencia, y optimizacidén de recursos.
Ademas, reduce costos y facilita la toma de
decisiones. Una segmentacion bien ejecutada
asegura que el producto llegue al cliente
adecuado en el momento oportuno.

Desventajas: Evitando Errores
. Las desventajas, aunque menores, existen:

disminucion de utilidades por mala segmentacion,
colocacion incorrecta del producto, exclusién de
clientes potenciales, y falta de estrategias adecuadas.
Sin embargo, con una planificacién y ejecucion
cuidadosas, las ventajas superan ampliamente a las
desventajas, permitiendo a las empresas alcanzar
sus objetivos estratégicos y maximizar sus ganancias.




CATEGORIAS, REQUISITOS Y PASOS PARA
oFGMENTAR UN MERCADO

Esencia del Mercado

. El mercado es el contexto vital para el intercambio
de bienes y servicios, donde convergen la oferta y la
demanda. Su evolucion, desde los mercados fisicos
tradicionales hasta los entornos virtuales actuales,
refleja la adaptacion a las nuevas tecnologias y las
necesidades especializadas de los consumidores.
La mercadotecnia ha desempefiado un papel crucial
en esta resignificacion, enfocando los esfuerzos en
comprender y satisfacer las demandas del
consumidor.

Enfoques y Funciones Clave PS
. El concepto de mercado se aborda desde tres
perspectivas principales: fisica (lugar de
encuentro), econdmica (analisis de
transacciones) y mercadolégica (enfoque en el
consumidor). Las funciones del mercado son

multifacéticas, incluyendo la facilitacion del
intercambio, la fijacion de precios mediante la ﬁ
oferta y la demanda, y la generacion de

empleo. La informacion juega un papel
fundamental al permitir a compradores y
vendedores tomar decisiones informadas.

Objetivo y Dinamica

. El objetivo primordial del mercado es propiciar las
transacciones de compra-venta, satisfaciendo las
necesidades de los consumidores. La interaccion
entre la oferta y la demanda determina los precios, y
la informacién es crucial para la toma de decisiones.
La calidad y la productividad son factores
determinantes para la competitividad en el mercado
actual.




MERCADO META. CONCEPTO Y CRITERIOS
Definicion y Niveles PABA SU SELECCION

- El mercado meta es el conjunto de compradores
con necesidades comunes a los que una
empresa decide dirigirse. Aunque |dealmente se
podria personalizar el marketing para cada U
comprador, la mayoria de las empresas se ///
enfocan en segmentos mas amplios. El
marketing meta varia desde la cobertura ampli %\
(no diferenciado) hasta la estrecha
(micromarketing), con enfoques intermedios
como el diferenciado y el concentrado.

Criterios de Seleccion

. La seleccion del mercado meta se rige por
cuatro normas: compatibilidad con los objetivos &
e imagen de la empresa, concordancia con los
recursos disponibles, potencial de generar
ganancias y baja competencia. La empresa
debe evaluar cada segmento y elegir aquellos
que mejor se alineen con sus capacidades y
metas.

Proceso de Seleccion y Estrategias

El proceso de seleccion implica analizar la

compatibilidad con los objetivos, los recursos y el

potencial de ganancias. Las empresas pueden optar

< por estrategias de concentracion (uno o dos

’segmentos) diferenciacion (productos para cada
segmento) o indiferenciacién (un producto para todo
el mercado). La eleccion depende de las
caracteristicas del segmento y las capacidades de la
empresa.




ESTRATEGIAS DE COBERTURA DEL MERCADO

Estrategias Basicas
. Después de segmentar el mercado, las empresas deben
decidir a qué segmentos dirigirse y qué estrategia
sequir. Las tres estrategias basicas son:
o Indiferenciada: Una oferta Unica para todos los
segmentos (costos bajos, pero menor adaptacion).
o Diferenciada: Ofertas distintas para cada segment
(mayor satisfaccion, pero costos mas altos).
o Concentrada: Enfoque en uno o pocos segme
(ventaja competitiva, pero mayores riesgos).

Estrategias Adicionales
. Ademas de las estrategias basicas, existen otras
opciones:

o Concentracion: Un producto para un segmento
especifico.

o Especializacion selectiva: Varios productos para
segmentos no relacionados.

o Especializacion por productos: Un producto
adaptado a varios segmentos.

o Especializacién por segmento: Varios productos
para un segmento.

o Atencion al mercado global: De forma
indiferenciada o diferenciada.

. = Factores de Eleccion

. . La eleccion de la estrategia de cobertura depende
- \ o Disponibilidad de recursos.
Estrategias de la competencia.

) Etapa del ciclo de vida del producto.
Capacidad de diferenciacion del producto.

Objetivos de la empresa.
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