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Accionista {/Iercado de valores Transacciones
o capital financieras, acciones,
bonos.
Ama de casa Lugar de compra de Productos de
productos consumo, tiendas,
supermercados.

Lugar de encuentro Oferentes
Economia de oferta y demanda demandantes, precios,
bienes, servicios.

) Conjunto de Consumidores
Mercadotecnia Y ) ’
consumidores reales y necesidades, deseos,
potenciales productos, intercambio.

CONCEPTO DE
MERCADO




Personas que Inversiones,
necesitan o préstamos, ahorro
invierten dinero.

Nacionales y

. Hoteles, tours,

extranjeros, demanda
. transporte
estacional. Pl
turistico.
Bienes raices, acciones a
Inversmies, largo plazo.
plusvalia.

Individuos, compras Supermercados,
frecuentes, pequenas tiendas de ropa.
cantidades.
{VI

Intercambio de
Mercado de dinero para
DfiETs inversion.

Wieredls d Servicios y productos

Turismo para turistas.
Mercado de Compra de bienes para

Capitales valorizacién a largo plazo
Mercado del Bienes y servicios para

onsumidor uso personal.

Mercado del Productos y servicios
Productor o para producciéon de

—

TIPOS DE
MERCADO.

A

Organizaciones, compras
planeadas, grandes
volumenes.

Mayoristas )
) .y ’ Tiendas
minoristas, agentes
departamentales,
distribuidores.

aterias primas,
maquinaria
industrial.

Industrial otros bienes.

Bienes y servicios para
Mercado del reventa o renta.
Revendedor

—



Proceso de dividir el Procedimiento para
Definicién mercado en grupos dividir el mercado en Criterios para
homogéneos segun subconjuntos con dividir el mercado

deseos y necesidades comunes en segmentos
requerimientos del y seleccionar especificos.
consumidor. segmentos para
marketing especifico.
Seleccion de TEIEIOIE0 QIS
£ Identificacion de Ceomentos influyen en las
Enfoque grupos homogéneos crge acion dg decisiones de
y division del . compray
estrategias de ,
mercado. e preferencias del
' consumidor.
DEFINICION DE
SEGMENTACION
DE MERCADO.
Llegar a los
Satisfacer las consumidores Adaptar. RTOdUCtOS )4
Objetivo necesidades con una mezcla SEIVICIos & las
especificas de los de marketing necesidades de cada
consumidores. adecuada. segmento.

Necesidades
Fl Deseos de compra, comunes, In'gres.qs,
€mentos requerimientos del caracteristicas del ub1caf:19n
Clave consumidor, consumidor, geog.rzjlﬁca,
submercados mezcla de beneficios del

marketing. producto.




ocupacion.

Demograficas Hech Arraigadas en el Edad, género,
cehos consumidor ingresos, educacion,

CesmdiEeas Arraigadas en el Ubicacion, clima,
g Hechos consumidor densidad de
poblacion, region.
BASES PARA
LA
SEGMENTACI
ON
Estilo de vida,
Psicograficas Cogniciones Arraigadas en personah.dad, valores,
el consumidor actitudes.

buscados,
ocasiones de uso.

Tasa de uso,
Conductuales Hechos/Cogniciones Conductas de uso lealtad a la marca,
beneficios




. Un programa de No satisface
Mercadotecnia marketing para todo Costos bajos, necesidades

Indiferenciada el mercado. alcance masivo. especificas de

segmentos.
ESTRATEGIAS | Programas de -
DE Mercadotecnia marketing Mayor satisfaccion Costos altos,
= Diferenciada separados para ca de necesidades, complejidad en la
SEGMENTACIO P egmento. mayores ventas. gestion.
N DE
MERCADOS
Mercadotecnia Enfggguri:;ltgscos POSi;;Ziirzfnto Mayor riesgo por
dependencia de
Concentrada especificos. segmentos o

SO pocos segmentos.
limitados.



Mercado Diversidad de Mayor precision Requiere
en la satisfaccion

Amplioy necesid.ades y q dad segmentacion para
Heterogéneo consumidores. © ECEOEt0 e, st @G
T gle Permite a las Limita el alcance
Limitacion Imp051b111dad st STPNEED GREDHIRE del mercado.
satisfacer todas las en segmentos
Recursos -
necesidades. especificos.
ACENEEOR L Requiere investigacion y
RAZONES DE LA : Diferentes calidades, prodqctos a desarrollo de product &8
SECMENTACIO Heterogeneidad tidades e int necesidades ' produ
de Compradores cAnAaces ¢ ITereses. especificas. diferenciados.

DE MERCADO

: Permite elegir el Requiere analisis del
. Estrategias para g
Opciones del abor%iar II; enfoque segin mercado y de la
Vendedor heterogeneidad. recursos y objetivos. competencia.

Programas de marketing Requiere
Subdivision del / Creacion de segment mas efectivos. investigacion y

Mercado homogéneos. analisis de cada
segmento.



Utlhza. el Mayor especificidad Preocgpac.lc(l)ndes de
Busqueda de comportamiento de en la publicidad, pr1v§((:i1 ;d,
onsumidores Met navegacién Web y cupones mas necesidad de
otros datos de uso tecnologia

Basada en la relevantes, potencial

para enviar ROL avanzada, posible
Conducta publicidad para mayor saturacion de
personalizada. anuncios.
Requiere analisis
: crob d Intenta !legar a 195 Evita el desperdicio de detallado y datos
IMPLEMENTACI Microbusqueda consumidores mas recursos en audiencia precisos, puede ser
O N DE de 4 probables, reconociendo no relevantes, mayor dificil identificar
Consumidores las limitaciones de la eficiencia publicitaria audiencias mu
ESTRATEGIAS Meta T ~ e ¥
: potencial. especificas.
DE
SEGMENTACION
o Permite adaptar la oferta 'y Mayor costo y
AP11C3C1911 de la comunicacion a las complejidad
Estrategias de SRS de necesidades de cada (diferenciada),
Marketing marketing a los segmento (diferenci.ada) 0 mayor riesgo por
(Concentrada/ segmentos enfocarse en un nicho enfoque limitado

aferenciada) identificados. especifico (concentrada). (concentrada).



L
CONSUMIDOR
DE ACUERDO A
SU POSICION

ECONOMICA

Ingreso

Educacion

Ocupacion

Cantidad de dinero
que percibe el
consumidor.

Nivel de estudios
alcanzado por el
consumidor.

Actividad laboral
principal del
consumidor.

Alto precio (lujo,
deseos), Precio medio
(necesidades y deseos),

Bajo precio (basicos,
necesidades
primarias)

Basica: Productos
funcionales; Superior:
Productos de mayor
valor, experiencias,
desarrollo personal

Profesional/Directivo:
Bienes de alto valor,
servicios especializados;
Obrero/Operador: Bienes
practicos, valor por el
precio

Define el precio
objetivo, el tipo de
producto y la
intensidad de la
promocion.

Influye en el mensaje
de la promocioén, los
canales de distribuciéon
y el tipo de producto
valorado.

Ayuda a segmentar
por necesidades
especificas
relacionadas con la
profesion y a dirigir
la comunicacion
adecuada.



Division por paises,

.. ) Comparten Productos/servicio
Ubicacion p
G 1 reglope(;, gstados, elementos culturales, s con demanda
(General) VgililngariZs econémicos y regional/o. local
’ ambientales. especifica.
Productos Muebles compactos,
Tipo de Area Alta densidad de funcionales, servicios a domicilio,
(Urbana) poblacién, espacio conveniencia, aplicaciones de
limitado. transporte publico. movilidad.
EL POTENCIAL . ] Densidad Espacio para Muebles mas grandes,
DEL Tipo de Area e, familias, vehiculos autgméviles familiares,
C O N S U M I D O R (Suburbana) espacio personales, areas SErviCcios .parz,l el hogar y
SEGUN EL AREA SR verdes i
GEOGRAFICA

primarias.

Productos basicos, Fertilizantes,
Tipo de Area Baja densidad, /herramientas maquinaljia agricola,
(Rural) enfoque en agricolas, transporte vehiculos
actividades personal resistente. todoterreno.

Clima Condiciones Ropa adecu:ada 2l i ROpj de
féricas tipicas de tempera}t,ura, 51s-temas. c’le INVIErno/veranog
atmos elglzacl)sna.p CalefaCC19n/ refrigeracion )2ires acondicionados,
, alimentos de frutas y verduras

temporada. locales.



