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)2 EL MERCADO Y LOS CLIENTES

Caso practico resuelto
slcula el punto de equilibrio de un mercado de tomates en una ¢o-
arca. Los datos que fienen los agricultores @ partir de las ventas de
ios anteriores son los siguientes:
Cantidad

5 "P'redo _i Cantidad -

[acdagic s ngdl demandada ofrecida
0,25 €/kg 70 10
0,30 €/kg 50 30
0,35 €lkg 40 40
0,40 €/kg 30 50
0,45 €/kg 10 70

|) Representa graficamente las curvas de oferta y demanda indican-

io el precio y 12 cantidad de equilibrio, donde la oferta es igual & 13

jemanda:
Precio
o]

R s Equilibrio
;J Cantidad de kg
4 de fomales

2) Dibuja qué sucederia si el precio fuese de 0,25€/kg 0 de 0.45€/kg. .
que se ofrecerian, asi

Indica las cantidades gue se demandarian ¥y
como los excesos de demanda y de oferta:

Precio
o]
]
035 \—— 7 Equilibrio
s

Exceso de demanda

7010= 60 kg
H L Cantidad de
10 40 7 kg de tomales
Precio
o]
Exceso de oferts
70-10=80Kg
Cantidad de

kg de tomates

et G e
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Caso practico resuelto

e varias tiendas de muebles, n una

Caloula la cuota de mercado d
o0 1.000 muebles, a partir de las si-

poblacion donde sé han vendid
guientes ventas:

TiendaA 225 muebles
TiendaB 500
TiendaC 200 °

. Tienda D 75 *
Solucién:

Formula: cuota de mercado= Ventas de la empresa [ ventas del sector -

Tienda A= 225 [ 1.000= 22,5%
Tienda B= 500/ 1.000= 50%
Tienda C= 200/ 1.000= 20% ‘
Tienda D= 75/1.000= 7.5% 1

Total= 100%

En el mercado de muebles de esa poblacio
B, que tiene una cuota de mercado del 50%.

n hay una tienda lider, la

Redacta tu plan de empresa

A partir de la idea de tu negocio, reflexiona sobre los siguientes as- 4

peclos para tu plan de empresa:

Cuotas de mercado: :

- ;Crees que existe alguna 0 algunas empresas que ienen ma-
yor cuota de mercado que las demas? ;Cuéles son?

+ ;O crees que existen muchas pequefias empresas que se fe-
parten mas o menos iqual el mercado?

« ;A queé cuota de mercado aspirarias en
yecto empresarial?

+ Busca en la pagina del INE {In
tamafio de mercado o ventas

tu primer afio de pro-

stituto Nacional de Estadistica) el
totales del sector donde se ubica

tu empresa; WWW.ine £s i

-

Estructura del mercado: i

+ ;Como es la estructura del mercado a donde se dirige tu plan =

de empresa? ¥
+ jHay intermediarios: mayoristas, minoristas? “k
+ Hay prescriptores que influyen en la decision de la comprd - -
aungue lo consuma y pague otra persona? : {
b bt
Precio de equilibrio: R
3

il

+ ;Cuél crees que €5 el precio de equilibrio de mercado del pro:
ducto de tu empresa donde 18 oferta se igualaala demanda?’ ~
Sj tienes varios productos sefiala algunos. :

oS
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1. El mercado

Las empresas

palabrapmercaggrﬁe?der Yendgr su producto deben acudir al mercado, pero ,qué es el mercado? L

i g i producti \E:;‘rgns sqnlﬁcados. a.si podemos entender el lugar donde acudimos a reali‘.:_ar I:

vista del marketing como r:gcg:]:ﬁ [Jgdo ). pero nos interesa entender el mercado desde el punto de
idores que nos

a comprar en un futuro. g compran un producto o que nos o pueden llegar

En definitiva
i éji;(r);prlgel‘;ag]i em(;enc;eremes los consumidores reales y potenciales de un pr
. ! rcado de los smartphones i i
; son los consumidort :
producto ahora y que podrian llegar a comprarlo en un futuro SR RO

A) Tamanho, cuota y estructura del mercado
Para una empresa es importante con A
a i : ocer cudl es el tamafio del mercado al iri i
bién qué cuota de mercado tiene sobre el total del mercado. Veamos estos dg:ecosr?cigg)es'am eome e

a ado: Esla ca )¢ ida de ese producto €n un area geogratica con-
Tamafo de mercado ntidad total vend

Cu ] cado: Es la canti n prod O por un. I specto al tota
ota de mer : ldﬁd de ventas de u P p

P uct P a empresa e
de ventas de ese plOdUClO po {odas las e presas del sector. Se calcula de la Siguiente anle a'l I

Cuota = ventas empresa / ventas del sector.

La estructura de u i
n mercado viene dada por los a i
¢ en i
N oaqeniss pusten teone p gentes que intervienen en ese mercado. Vea-

SBiicantes dé bienesy +Enel punto sigu :

i ‘ 2nes. el punto siguiente, “Tipos d "

“gmpresas de o 1e , Tipos de mercado”, veremos que no es lo mismo un m

i Qeﬁmg 2. sresa gjerciendo el monopolio, que uno en el que hay muiltiples empresearscaot:ro d_on:ﬂje s?h Lan

i : : Ee : ; : eciendo el mismo prod
B que exista una cadena de intermediarios: fabncante-mayorisla-minorism-consumido:) "

bt -

-

‘panal de distribucion £, un bien un mercado donde se realiza la venta directa del fabricante al consumidor: fabricante.
g . -consumic

.
S

. :w Ataes por ejemplo venta por internet.
s o =pe » Son aquellos que | isi6
- Y : q que influyen en la decisién de comprar el producto. EI prescriptor no fabrica ni vende

producto, solo influye en que se compre.

", * Porejemplo, un médico i

e 4 \ prescribe recetas y las paga el paciente. Un nifio pi j

e - e : . Un nifio pide un juguete y lo pagan los

_.M%onsunjgirfs ‘L;;.f ejemploernagdamg del producto, el que lo solicita en el mercado. No significa 'uely llp y B
- , un joven pide una moto y la pagan los padres; el consumidor es el joven H

; B) Equilibrio de mercado

u‘ﬂ'lercadu 7
: esta ilibri
tidad que es‘éne:;c:l:fsrlto cuando la oferta es igual a la demanda, es decir, cuando la can
dispuestos os a comprar los compradores coincide co i )
ave i n la cantidad 5
£s demasiado bara;:;d:;tl)?: ;;nsd::;?;da un p;’eclo determinado (precio de equilibrio) lgij:I l:::ig
dei o a que oferta, y si el preci i P
Que demanda, Vedmoslo con unos graficos: Y Eiprevlo st gemonlae g b Mokl

Preclo
= Precio
5 B cio
| 0
i Exceso de ofera /
,.P'F o 7
i P |
Lol — Equilibric
/ :\ B
-
: ) P RERUEOE oM L. ‘
- ____‘___-‘___ EXGesuuédamanﬁa \ b
y [ Cantidad : : 3 “ : i e
Rids - : : tidad : |
2 I3 I . : ' :
- = C
P & e antic
'
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UD 2 EL MERCADO Y LOS CLIENTES

Sector agricola y competencia perfecta

La demanda de productos por la pandemia de coronavirus
duplica los precios de verduras y hortalizas

https:waw.diaﬂoinformacion.comlaiicantelZOZWUSlZﬁ,'demanda-
productos—pandemia—duplica-preci0512247433.htrnl

Comienza un dia mas, como cada dia de diario, una subasta en
la alhéndiga La Redonda de los Huertos en la pedania oriclana
de La Campaneta. No sen dias cualquiera alli, como no Jo son en
ningun punto de Espafia. La pandemia de coronavirus ha alterado
su funcionamiento (los empleados llevan mascarillas y guantes
y se le toma la temperatura a quien accede a las instalaciones).
Pero no todo se ha alterado para mal. Los precios de algunas ver-
duras y hortalizas se han doblado esta semana. Unas coliflores,
con muy buen aspecto, son hoy las estrellas de la puja. «Se estan
vendiendo a un euro el kilo aqui en la subasta, que es lo que cobra
¢l agricultor, cuando hace 15 dias apenas superaba los 40 cénti-
mos», explica Luis Gémez, que trabaja en esta alhondiga. Con
la crisis del coronavirus y la demanda masiva de alimentos por
el confinamiento en las casas de media Europa, esa curva se ha
invertido. Mucha demanda y poca oferta, lo que esta provocando
que se doblen los precios en el campo y, como consecuencia, se
disparen en los supermercados.

Las grandes superficies especulan con bienes de primera
necesidad y disparan los precios

hﬂps:h'www.elsaltodiario.comlccronaviruslespecular—cun-lo-basi-
co-tiempos-alarma

Un dia antes de que se declarara el estado de alarma, las grandes
superficies hicieron acopio de toneladas de verduras para aima-
cenarlas en camara, disparando los precios en las subastas de
las plazas de abasto, Es el pequefio comerciante, sin capacidad
de almacenamiento, quien tiene que comprar y vender mas caro.
En prevision de lo que iba a ocurir, las grandes superficies tri-
plicaron y cuadruplicaron sus pedidos, agetando las existencias.
Compraron toneladas para almacenar. El calabacin y el pimiento
son productos perecederos que en camara aguantan 40 dias. Las
grandes superficies tienen capacidad para hacerlo, mientras que
el pequefio comercio debe comprar al dig”, indica el intermediario,
que prefiere guardar su anonimato. “Las grandes superficies han
actuado generando un monepolio y ahora es el comercio pequefio
el que vende producto fresco a precio de hoy, mas caro, mientras
que los supermercados venden producto de hace dos semanas a
precio barato, precovid-19".

1°) En el primer articulo, £Qué se produce un exceso de oferta 0
un exceso de demanda? ;Qué ocurre con los precios y porqué?

2°) Cen la compra masiva de verduras se agotaron las existencias.
;Qué consecuencias conflevé una menor oferta? ¢ Qué diferencia
hubo entre grandes superficies y pequefios comercios?
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Oligopolio en las telecomunicaciones

Movistar, Vodafone y Orange consolidan su oligopolio pese a
la subida de Masmovil

hﬂps:h'www.ibercampus.es!movistar-vodafone—y-orange-consoti- :

dan-su-oiigopnlio»pese-a-la-subida-.’i?ﬁm.htm

Avanza el liderazgo de la television por Internet hasta julio, cuando
Movistar, Vodafone y Orange consolidaban su oligopolio pese a la
subida de Masmovil. Lo constata la CNMC al publicar las estadis-
ticas de telecomunicaciones y audiovisual del segundo trimesire de
2018, cuando los ingresos minoristas crecian en términos anuales al
1,6%. En banda ancha mévil, las tres grandes alin acaparan mas del
90% de cuota de mercado pero Competencia muestra satisfaccion
porque ha bajado algo.

——._Mediaset Espafia3,6%

Atresmedia 3,6% —, o,
¢ W 0re T Eushaltel26%

Grupo MASMOVIL
Bf% Resto 7,3%
Orange _J* "
17,6% ;
Vodafone Movistar
18,2% 41.5%

subidas de tarifas b
hﬂps:.'rwww.eiconﬂdencial.com.’tecnologia.'201 8-02-14/facua-telefo-
nica-vodafone-orange-denuncia_1521462/ <

La asociacion de consumidores FACUA ha denunciado a las 3 gran-

des operadoras por pacto de precios. Tras las subida de precios dé
Moviestar, Orange confirmé poco después una subida similar y o

mismo hizo Vodafone. La asociacion sefiala que, como consecuen-

cia de este posible pacto, el consumidor “se ve obligado a aceplat
ia subida impuesta unilateralmente al no disponer de una alternat
real en el mercado a la que portar los servicios contratados”.

Redacta tu plan de empresa
Respecto al tipo de mercado al que te diriges:

Monopolio y oligopolio:

« ;Existe alguna empresa claramente lider que llega actuar 622
como monopolio, por ejemplo marcando los precios a seguir?

+ ; Existen algunas empresas lideres que hacen de oligopolio en&: :

mercado? ;Pactan precios o no lo hacen?
Competencia perfecta y monopolistica:

« ¢ Existen muchas pequefias empresas y ¢l producto es muy pé
do? ; Debes aceptar el precio que viene por el mercado?
« ¢ Tumercado se distingue por marcay debes diferenciarte tam®
por marca de la competencia?
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2. Tipos de mercado

UD 2 EL MERCADO Y LOS CLIE

Existen muchas formas d i
e clasificar los mercado: 3 i
muchi _ S, aungue la mas habit i (
ol et s mert abilual es clasificarios sel I'ni
e _ gln el nimero
p igopolio sin pacto, competencia perfecta Yy competencia monopolistica Vei;t:mrresas bl
; s las caracleristicas de ca

* Es la situacion del mel
rcado donde solo exist
i e una empresa qu

todos los clientes deben comprarie el producto a esa empr:sa s SR POE T

*En estas condicio n 0 eslablecera las co d

nes, la ernpresa que actd [N)‘ e ndiciones que
; s Ua en un monopol 2 i q
oportunas, 1jal do el precio y la cantidad que crea que puede vender. | <

* Hoy en dia los monopoli
ios estan prohibidos
v bl 4 por ley, aunque podemos encontrar em|
st i Su:;n rr::{?no|:fnho, como son los talleres de la ITV (Inspeccion Técnica dg (/e:l?i?: qlue
o m,anera ok 2 st |(:: wznen regulades por ley. Este tipo de empresas suelen ser cont L!I 05%
ado, de hecho, los anteriores monopolios eran estatales. como Telefdr;caad‘

Hay pocas empresas que ofrezcan ese bien en el mercado

i Suefe darse e seclor q =]
€S que uieren grande cantidades de inver: ién y dor e ni

S
gl S| Y 0 pueden e

+ Podemos distinguir dos tipos de oligopolio:

-

* Oligopolio con pacto: |
:las empresas pactan precios dici
., ! y condiciones en lugar de compelir en
onostece e Gzntrar ::ac;r: al consumadgr final. Es el caso de las gasolineras que paztan r;:Deﬂas, .
presa que baje muche los precios respecto a las demas. P in

* Oligopolio sin pacto: en e :
: sle caso las empresas tiene;
ekt N una guerra de precios y d
i Punafuedemer_nte para quedarse con la mayor cuota de mercado pEs el caio Zaolfenas enl're -
y una guerra de precios para quitarle clientes a la competencia . etz

*Esun li;}O de mercado donde g

existen muchas empresas que ofrecen el mismo pr oducto, tra
¥, 5
dose ademas de u DJOGUCIO que no Duede difere: ciarse de una e

domina en el mercado. mpresa a ofra, de manera que ning

» El sector de la aglicultum d i yaq y
y de alimentos basicos suele t abaj jo j 0, ya que hay muc
" Ha rabajar baj este model I
empresas y odas ofrecen ui p oductor uy sin ila , POl lo que el precia viene dadr; por el mercad
ad

* Por ejel lo, el p g
jempio, ecio de la barra de pal ,de alecjle.de trigo, del arroz, eic, no suele variar r ucho de

pesaaota, ue: p Y P!
p! as oirece pro to pare g € p
em s tod f 1 Ui ducto cidoy si a una e Sa |0 pone mas caro no vent

* Es un modelo teéri 3
eérico mas que real, puest I i
e ‘real, puesto que los consumidores valoran mas as
g Ademéé pmd ‘)Jser’w;zkzb Ir:asatg:clén al c_llente del duefio del establecimiento o la cer:::it:: ald -
o empresa; e umidores no tienen toda la informacién sobre todos los pret:icnsedatt .
: Que terminan muchas veces comprando por estos criterios de cercania o trato peersg :
r

* Porun lado es u
a situacion de col pete Cla que ex sten muchas empr € O d
po ucha presas qu ecen el p
oauc

sin embargo, las empresas bus isti
: can distinguir su prod
S e ) producto de los demas por la cali
e que terminan actuando como un monopolio subiendo los prec‘i:)s de s‘:la;:[rg;sct,; P
i (ini '
i manio;:upg:gdsl;c;; ri::;no Gnicoen el mercado (por calidad o marca) la empresa tiene m
: ) precios, puesto que | i an di %
v lo os con
i S por conseguir ese producto “Gnico” que es distinto dg los deméssumldores SR
* Las empresas i ituacio :
Porquez . unsa J:Iltir;tsn p:sar de una 5|‘tuacmn de competencia perfecta a monopolistica, ;
et proa i6n de competencia perfecta si alguien baja precios obliga a | s Ty e
uclo esta diferenciado en calidad o e s Tl e

da do mas calidad, De ahi que una de las tareas del al‘keﬁl; l : 0
; B e J sea pOSiCiDna un product i
; ; producto como diferent
& Por ejemplo, la Opa de marca, los alimentos que se muestran como mas saludables, los automoviles, etc
1 [







UD 2 EL MERCADO Y LOS CLIENTES
— e r TRUS LLIEN

Generacion Y - Generacién Z

Vamos a profundizar en 2 segmentos de mercado: la genera-
. €ién Y o millennials y la generacion Z o centenials,

a) Visualiza los siguientes videos e indica 3 diferencias en-
tre la generacion Yy la generacicn 2:

¢A qué generacion perfeneces?
htips.ﬂwwwyoulube.comlwatch?\.f:lZdTCCER985 4:13
Generacion Z
https:.'fwww.you1ube.comlwatch?v=JAFYt5jeWhg 1:44

b) Vamos a ver cémo compran estos segmentos y su relacién
con las marcas. Entra en ef siguiente video y analiza las si-

guientes cinco diferencias entre Ja generacién Y y 2 para
comprenderlos como potenciales clienites:

Entendiendo a los Millenniales ¥ Generacion Z
hnps:I,’www.youtube.com.’waich?v=630kZEdAy5U 8:49
Ejemplos de diferencias que aparecen en el video:

1- Celebridades vs youtubers

2- Marcas famosas vs mij propio estilo (fidelidad a la marca vs
dos o tres marcas)

3- Compras online vs compras offline
4- Precio y calidad vs primera impresién
5- Paco valor sacial vs mucho valor social

Redacta tu plan de empresa
's muy importante que a partir de u idea de negocio concretes cual

s el segmento de mercado al que se dirige tu empresa y como son
s “early adopters” que te compraran en primer lugar:

¢Qué criterios son log que realmente te ayudan a
segmentar o clasificar a log clientes? -
* ¢ Geograficos? ¢Demograficos? ¢la renta? ¢Su profesién?

¢Los rasgos psicolégicos? ;Sus gustos? ;Si es particular o
empresa?

¢Existe ofro criterio que sea importante para tu empresa?
define tu segmento de mercado

Redacta {odas las caracleristicas anteriores que fe sean Utiles
para obtener cémo es ese cliente objetivo a quien te diriges.

Describe a los Early Adopters o primeros “Adoptantes” a los que
W proyecto se dirige.

¢ Existen varios segmentos o tipos de clientes en ty empresa?

Si existen varios segmentos: ;Vas a utilizar una estrategia seg-
Tentada, diferenciada o indiferenciada?

i

TulibrodeFp g0 =

Las Generaciones

Una segmentacién de mercado habitual es la de las generaciones .
por tramos de edad de 20 afios. Las caracteristicas principales de -

ellas son las siguientes:
Baby Boomers (1945-19865)

Les gusta ver, escuchar y leer noticias a través de la TV o perig-
dico impreso. A nivel tecnoldgico han vivido el nacimiento de la
televisién y el cambio de blanco ¥ negro, Ia lavadora eléctrica, gf

fax, los méviles, ordenadores e internet, En la television les gusta
principalmente ver programas de concursos, noticias, documen-
tales y politica. Leen mucha prensa escrita, novelas y libros de

superacion personal,
Generacion X (1965-1980)

La generacion X o tambign llamados inmigrantes digitales, ac-
tualmente son los que mueven el mundo a nivel laboral y econé-
mico. Tienen un poco de su generacién anterior, Baby Boomers,
y otro poco de su generacién venidera, por su vida anal6gica en
su infancia y digital en su madurez, por ello se adaptan facilmente
al cambio. Les gusta fener éxito ¥ mostrario, a través de gadgets,
accesorios, viajes o propiedades.

Generacion Y o Millennials (1980-2000)

Prefieren aprender de manera autodidacta, por ello los tutoriales
de intemet son su fuente de conocimiento. Les encantan los vi-
deos ya que pueden visualizarlos en Cualquier momento. Y ya no
les gusta tanto ni la radio nila TV,

Nacieron con intemet, y por ello fes encanta comunicarse a través
de redes sociales, videos, blogs o entretenerse con videojuegos
0 juegos en linea a través de smartphanes y tablets. No les inte-
resan ni los medios de comunicacion ni las noticias. No les gusta
leer ni tampoco fienen interés en profundizar en la informacién
que les llega a fravés de Jas redes sociales,

Son emprendedores que buscan abrir sus propias empresas o fra-
bajar desde casa, ya que no se sienten cémodos con los horarios
de las oficinas. Duran poco en el trabajo por las expectativas que
se hacen de él. Se les critica ser narcisistas (generacisn selfie).

Generacién Z {2000-actualidad)

También conocidos como los Centennials. No han conocido la
vida que no sea como la tecnolégica actual. Es Ja generacion mul-
ticanal. Intenet es parte de su vida ¥ de su rutina diaria, estando
conectados continuamente, Se comunican con imagenes y tex-
tos breves, comparten ¥ son generadores de contenidos. Estan
socialmente comprometidos y también con el medio ambiente,
actuando colectivamente.

Fuente: Diferencias entre a generacion Baby boomers y a XYZ,

h!tp:l!begonagnnzalez.com.’generacionxyz/

#
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przozo
e
3. La segmentacién del mercado

C-
para ‘ tro proyecto sea viable no podemos planteamos venderle a todo el mundo todos Ios;l pr:;!::s
ﬁqeumoe nsugs “egpecializarnos" y “centrarnos” en algunos clientes y algunos produ :
3 il frgced:s a esos tipos de clientes el producto concreto que necesitan.
: i i itan
Pﬂfa jenta que nos va a permitir centrarnos en unos clientes para asi ofrecerles lo que necesi
erram
g:;: segmentacién de mercado.

o Significa dividir el mercado de clientes en grupos o tipos de
clientes que comparten unas caracteristicas en comin.

Cada segmento de mercado es cada grupo de clientes que
comparten unas caracleristicas.

7 Segmentar
+ ¢l mercado

g Veémoélo mejor con un ejemplo del mercado de compradores de coches.

‘3{ Podellll)S d r todos los col p adol €oches en Qiierentes up go, ¥ los
jvi tes tipos de clientes? Desde luego
idir t es de cocl di
ﬁ fabr canfes lﬂvsahe” Yy por elio ce tran su fabricacion en atender a los distintos 1Ip05 de mercado. ASl. pol
E =] ductos:
T lemplo, st atendemos a estos tlpos de Segmenlo encontramos los SIgutenteS prof

& oo i anE E’lll,rgg'c(ie'-ér‘iﬁhctoV(Cd.;?ha)‘quedé{ﬂé"ﬂ’?

3
&

T . i Segmento . - -
?il {'_?E'E‘jﬂj:"z' gmentc Sl —
it 5 Jévenes con renta media « Utilitario
Z
i Jévenes con renta alta + Deportivo

2 Familias con varios hijos * Monovolumen y dltimamente todoterreno
ER

Mayor de 45 afios con renta alta * Berlina de alta gama

Empresario que maneja gran carga de kg « Furgoneta / VAN

A) Cémo segmentar el mercado

i roducto.
Debemos pensar en primer lugar qué clientes son los que pueden necesitar o comg:lroesl inemes
Estos clientes son tanto los clientes que ya nos compran el prodtu;cto Z?;T:f:t?}ro
potenciales que todavia no nos compran pero que queremos que lo hagan I

i6 isti ir para
A continuacion, definimos qué criterios de segmentacion o caracteristicas nos Van: sznln‘: Eue
clasificar a |I05 clientes en tipos de clientes. ;Sera la edad, la renlla, #t-)fs_ guslt:::?qu.llm i
i i de otros para poder clasificarlos? |
me diferencia realmente a unos clientes arl -
de cada mercado, pero a titulo de ejemplo enumeramos algunas de las caracteristicas mas usad

%

'"A:gﬁnos cr.ite.riosi;:ara-‘ segmentar un mercado de oljiny_es Gy

ke

t_ ST S A PRI SRR D [
Geograficos Provincia, localidad, zona, paises, etc.
. Demograficos Sexo, edad, estado civil, nacionalidad, efc.
] Econémicos Renta alta, renta media, renta baja, o renta media-baja, etc.
Profesién Los que tengan una determinada profesion o no la tengan.
Psicoldgicos Rasgos de persenalidad: Va a la moda, es tradicional, es innovador, efc.
Gustos Para cada producto hay unos gustos de consumo distintos.
Empresa No es empresa, es un auténomo, es una empresa pequeiia, €s grande, etc.

Q " FIJATE

Piensa en cualquier marca d
coche y como saca al merce
do distintos modelos de coch
para atender a log diferente
tipos de compradores segu
sus caracleristicas personales

En eso consiste atender .
cada segmenio de mercadc
de ahl la importancia de defl
nir “tu segmento de mercadc
al que te vas a dirigir y qui
caracteristicas tiene para ofre
cerle el producto adecuado.

Q FIIATE

Estrategias de segmentacion

En funcion de si utilizamos ¢
no la misma estrategia par:
todos nuestros segmentos dt
mercado tenemos 3 posible:
estrategias:

« Estrategia diferenciada
utilizar una estrategia dife
rente para cada uno de log
segmentos.

» Estrategia concentrada
nos centramos en un solc
segmento de mercado y nos
olvidamos del resto.

« Estrategia indiferencia-
da: usamos la misma es-
trategia para todos nuestrog
segmentos, para todos [os
clientes la misma estrategia.

£
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Softs skills: 2-Persistencia y capacidad de trabajo

Asi es la historia de éxito de Oprah Winfrey, de pobre a mi-
llonaria, mira sus triunfos y fracasos

hﬂps:I.'wwwyoutube.com!watch9v=YFzABE2MSgc 10:24

“Lo que aprendi & una edad muy temprana era que yo era res-
ponsable de mi vida. Y a medida que fui mas consciente espiri-
tualmente, aprendi que todos somos responsables de nosolros
mismos, que creas fu propia realidad por |a forma en que piensas
y, por lo tanto, actias. Na puedes culpar al aparheid, a tus padres,
a fus circunstancias. Porque no eres tus circunstancias, eres fus
posibilidades, si sabes €s0 puedes hacer cualquier cosa.”

¢Como Consiguio Oprah Winfrey su Fortuna? El Poder de
una Marca Personal

Canal EmprendeAprendiendo
https:!fwww.you\ube‘comMatch’?v=t'|cX0uP53vM 6:37

Oprah Winfrey ha tenido una dura vida, pero después de una
larga carrera, consiguio fortuna mediante su show televisivo ¥
diferentes emprendimientos. En este video vemos como lo ha
conseguido y analizaremos el poder de una marca personal para
empezar proyectos.

a) ; Qué opinas sobre la cita de Oprah Winnfrey? ¢En qué te ins-
pira su biograffa?

b) ; Qué caracteristicas de personalidad posee para haber alcan-
zado el éxito profesional? ;Como ha podido conseguirlo viniendo
de las circunstancias tan dificiles como venia ella?

¢Sabias que LEGO casi quiebra tres veces?

Canal EmprendeAprendiendo
https:.’Iwww.youtube.com.'watch?v=DSqASqX22Lg 10:25

Lego nos deja la gran ensefianza de saber recuperarse en tiem-
pos dificiles. Su fundador Ole Kirk Christiansen siempre SUpo ver
oportunidades en los obstéculos.

En 1941 su taller de madera quedo totalmente destruido tras in-
cendiarse. Sin embargo, lejos de desanimarse, tomé la decision
de construir una fabrica incluso més grande para atender mejor a
la mayer demanda que estaban teniendo.

Cuando en 1981 la patente de sus disefios de blogues finalizo,
muchas empresas inician un camino que casile llevaa la quiebra.
Se fabrican y venden productos muy parecidos 2 los de Lego,
desapareciendo con ello |a fortaleza que habia conseguido a fra-
vés de sus patentes. Es entonces cuando Lego adquiere nue-
vas licencias para fabricar set especiales tematicos de la cultura

- popular de entonces (Star Wars, el Sefior de los Anillos y Harry
Potter, entre otros). Estas, ademas de multiplicar enormemente
sus ventas, se convirieron en su factor diferenciador y la mejor
barrera para evifar la enfrada a sus compefidores.

La startup valorada en 30.000.000.0008. El caso airbnd

Canal EmprendeAprendiendo
hnpszf.fwww.youtube.comMatch?v=bVe0ﬁ9Ppe4M 6:13

Airbnb es una plataforma que junta caseros que quieren alquilar
una vivienda con posibles inquilinos, cobrando una comision por
ser el intermediario. Pero sus inicios en 2007 fueron muy dificiles,
asi su facturacion no superaba los 2008 a la semana en los pri-
meros dos afios.

a) ;Cudl fue su primera idea de negocio?

b) ¢ Qué les sucedio en ¢l primer afio con los inversores de Silicon
Valley?

¢) ¢ Qué idea creativa para financiarse tuvieron? ¢ Cuanto gana-
rony para qué les sirvie?

d) ¢ Qué decidieron hacer en 2009 a punto de quebrar por segun-
da vez? ;Qué consiguieron?

8) ¢ De qué se dieron cuenta al ir a hablar directamente con Sus
clientes? ¢ Qué mejoras llevaron a cabo?

) Tras alquilar un famoso su casa, ;de qué se dieron cuenta? (En
qué cambid su producto?

1) { Qué lecciones saca de esta empresa el autor del video? Rela-
ciona la tercera leccion con el concepto de design thinking.

Estefania Segovia. Charla TED: La Discapacidad como una el

Capacidad

£

https:ﬂwww.led.com!taIks!estefanla_segov‘!aJa_discapacidad_" _.

" Por dltimo fos & " a

T rezagados” siguen sacandole problemas al producto
 @pesar de que se ha demostrado que funciona y casi todo el r?mndo lo

como_una_capacidad 9:56

Desde su diagnéstico de Lupus & insuficiencia renal a los 15 afios

se ha dedicado al activismo por los derechos de las personas

discapacitadas. A los 20 afios se sometié a un trasplante renal ¥

TuLibrodeFP 2020
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Los tipos de clientes:

La curva de difusion de la innovacion

; Evere}i M Rggers describio que en el proceso de innovacion tecnol6gi-
ca existian diversos tipos de clientes y consumidores que com, rabang |
proda{ctc segun el grado de madurez de la innovacion 1ecnolc!:gica asei :

los primeros que compraban una nueva tecnologia en el mercado te;n’a
. un perfil muy distinto a los que la compraban cuando llevaba tiempg

I implantado.

|

e e I

| por tener lo ltimo que por su utidad real.

__ zezpues estan los_“garly'v adopters", los primeros seguidores cuyo in- |
rés no es tecnologico sino que quieren solucionar un problema |

& v

§
' en sus apretadas agendas.

7 i:hn:s \;]eaz;;t:is primelros sequidores hacen sus compras, si estan saisfe-
Lo correr la voz y lo adquirira la “mayori i
‘ ; : J yoria precoz” o primera
3 | ﬁyulr:a. Son practicos y_cnmpraran el producto si se ha demostra- |
& proc? u; a 'clnros les funciona. Asi, si los Early adopters no aceptan el :
= o ellos tampoco lo compraran, produciendose el llamado “abis-

e
. mo : un producto que solo lo compraron unos pocos.

dant{o atras respecto a los demas.

5 lf.'_l_'erminan comprandolo pero le ponen pegas.

actualmente es Presidenta de la Asociacién Ecuatoriana de Pa- " ¥

cientes Trasplantados, Directora de la Comision de Responsabill-

dad Social de la Federacion de Estudiantes de la PUCE y tiene UM :

. programa de radio llamado “Detras del espejo”. !

Cuando la vida de Estefania Segovia transcurria como la de und- o .
adolescente sin problemas ¥ disfrutando del momento, su vida ;'

frend y &l brusco giro que dio supuso ol verdadero principio 4
|a actual Estefania. Lidiando con fa enfermedad, la discapacidaé
y la incertidumbre sobre su propia existencia, llego a convertirsé
en la activista por los derechos de las personas con discapacidd

Alta ¢
) Facilidad de adopcion

< e,

El abismo f
Primercs

que es hoy. Leccién de valentia y ejemplo de las personas ct

grandeza surge en os momentos limites de su vida. “A fodos %
falta algo, todo tenemos discapacidad, pero debemos ufilizar €3
para encontrar nuestro verdadero poder y hacer de las cosas
nos faltan nuestra fortaleza”.

., seguidores f"
vt Gt 9 /
= /
- ; Early ¥
o | adoplers 1|
< nnavadores Mayoria precoz

34%

SE o o
: :‘. A ‘/_' 3,?% 13,5%
S Clientes preocupados

por la novedad
tecnologica

. Por e;femplo en los mdviles: siempre hay personas que estan espera i
do el ult«n'm' modelo para comprarlo, son innovadores y disffmanp sn- |
| yendo la dltima tecnologia, y cambiaran enseguida de producto ch;D de 4

- salga algo nuevo. Son los llamados “innovadores”, preocupados rrr:é(s)

: 3 :ﬂea[ ..\I’a compran oﬂto producto y estan dispuestos a cam- |
# . biar si lo nuevo lo soluciona realmente. Los primeros compradores de !

F .

© mbviles eran los ejecutivos, pues les permitia estar siempre conectados |

i :Aqon!:r\:u&;cmn viene Ia_segunda mayoria 0 “mayoria tardia”, son mas :
A pmrmeei al %res ¥ no quieren asumir ningun riesgo. Se decantan a com- :
aty producto porque piensan que al no tenerlo se estan que- |

' 1

Baja Baja

El gran error de inicio:
“Todos son mis clientes”

|I‘_a prnﬂera pregunta que un emprendedor debe hacerse 1

¢Quién es mi cliente?”. Sila respuesta es muy genéri
todos son realmente mis clientes, o todos quieren mi prodt
to, o todos los jévenes, efc, es un mal comienzo. Ni siquie
las gfandes empresas comenzaron vendie'ndoié a "todc
los clientes (Samsung comenzod vendiendo frutas, verdur
y pescado; An?azun solo libros), por lo que tuvierc;n que t
cerse en sus inicios la pregunta de quién era realmente

- primer cliente que fes iba a comprar.

A éste primgr cliente se le llama “Early Adopters” o [
| ;nst:.rofs seg}uldores, y nos interesa preparar el producto pz
atisfacer las necesidades o problemas de i

oriisihe] estos primer

Veamos sus caracteristicas:

- Son personas que tienen un problema o una necesid:
;r achgn al r'ne'rca@ para usar una solucion de las gi
- hay, si bien estan insatisfechos con la solucién actual.

- Estan dispuestos a pagar por esta solucion y yalo h
cen con ofro producto del mercado.

(- Fslarian dispuestos a ayudar a las empresas en
i blusqueda de soluciones, por lo que responderan de forn
i lsmcera ante cualquier consulta sobre un producto, pueds
incluso participar de forma activa en redes sociales.‘

LCoémo tratar con ellos?

Cuaund.o encuentres a persenas que encajan en el perfil ¢
tus ‘primeros seguidores”, hazlo de la manera mas person
posible, ofréceles que prueben tu idea y mantén el contac
de fprma permanente. Escucha sus sugerencias, pues esté
motivados a darte soluciones reales a problemaé reales )

e s - < o4
ol h e i

Clientes preocupados por
la robustez, calidad y fiabilidad

D L
~
\
\\
Mayoria tardia Rezagados
34% 6%
. A -
s e} =

de la solucidn
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UD 2 EL MERCADO Y LOS CLIENTES

Lean Startup: disefia-valida-aprende

Lienzo propuesta valor- early adopters y entrevista de problema

Sal del edificio

] K 3 4
So!utinnespolemialis_/

STADE VALOR Y EARLY ADOPTERS

icaci 4gina imero algunas ¢ i
nes de la pagina del lateral. Completa prim ‘
o ol actar qué necesidades, acciones y problemas crees que

DISENA: COMPLETAEL LIENZO DE PROPUE

igui i las e
Siquiendo los pasos completa el lienzo con ]
E.'?riy Adopters. Luego vas a “empalizar” y ponerte en el lugar qel c‘.:)em? pa;a re?oductos
tienen tus clientes. Plantea por ltimo tus soluciones potenciales, beneficios y P ;

VALIDA: PRACTICA LA ENTREVISTADE PROBLEMA CON CLIENTES DE VERDAD

fi iliares. Ahora se
con compafieros de clase 0 con famil ; '
E nen el perfil de los primeres compradores que podrian ser

frata de que salgas a la calle’y busques
Ya has practicado la entrevista de problema _

posibles clientes de verdad, esos Early Adopters que fiel . -
. a hoja anterior y entrevista a 10-12 personas desconocidas que puedan o
entes que llegarian a comprarte y pagar por

Para ello, vuelve a utilizar la Entrevista de problema de I
decirte, normalmente, lo que quieres escuchal |

i i iales cli
tus posibles clientes. En el caso de que sean personas cunagdas deberian s:le_r pﬂtenﬁfi\?:n !
producto, por lo que hay que ir mas alla del circulo de amistades Y familiares g

APRENDE: REDISERATU PROPUESTADE VALOR Y TU SEGMENTO DE MERCADO:

ra? Ahora viene lo importante:

as pensado? jEra tan imporiante? ¢ Qué hace realmente el cli€ ot
cliente, qué acciones esta realizando ahora mismo y 108 problemas qué tene. =

Ya tienes la informacion de la entrevista, iy aho

1°) ¢ Realmente existia ese problema en el que habi
solucionarlo? Vuelve al lienzo y redisena: las necesidades del

| 3
roi Emas? L ? Del lver a ||enﬁ
bl (Al prop esta de valor dela UD1 es la adecuada, Deberas vo

) i to estaba solucionando esos p
e ficios y los productos.

y disefiar de nuevo las soluciones potenciales, los bene!
En definitiva, replantéate 2 cuestiones:

1) Si tu propuesta de valor de la UD1 cubr

a dirigirse mi idea de negocio?
2)Situ segrr':ento de mercado era el adecuado: ¢Era ese segmento de mercado al que debia dirgi g

aracteristicas de tus

e TR

us primeros clientes.

%

%

v

| cliente pad: -~ - g

ia una necesidad y un problema real 0 debes reelaborarla. 3  :

TuLibrodeFP 2020 UD 2 EL MERCADO Y LOS CLIEN

B) Lienzo de propuesta de valor y Early Adopters- Nivel avanzado.

Una vez conocemos a nuestros primeros compradores o Early Adopters podemos realizar una indagacién mas profunda sobre si T
producta contiene una propuesta de valor adecuada a ese perfil de primer comprador. Para ello utilizamos el Lienzo de la Propuesta de
y Early Adopters que propone Innokabi (www.innokabi.com) y que puedes visualizar en la pagina del lateral. Este lienzo se compor
bloques y una propuesta de accion (sal de la oficina), el cual se completa en 4 pasos:

En el circulo del centro se describe como es este segmento de mercado y qué caracteristicas les definen: |
basicos, econdmicos, sus gustos y preferencias. Ponle una foto o caricatura en el circulo.

Paso 1: Describe
tu Early Adopter

En esta parte de la derecha reflexionaremos sobre los objetivos, las acciones que realiza y los problemat
* fienen nuestros early adopters:

A- Los objetivos y necesidades: Ejemplo

En un gimnasio podria buscar tener una vida
saludable, perder peso, estar mas en forma, c
cer ofras personas, etc.

Qué trata de conseguir, qué aspiraciones tiene y qué
. necesidades le motivan, en definitiva: qué busca al
. comprar un producto similar al nuestro.

Paso 2: Empatiza

' Ejerhplo
con tus clientes

. | B- Las acciones:

Acude al gimnasio del barrio, hace running po
cuenta, pertenece a un grupo de senderismo, e

;Qué esta haciendo actualmente para conseguir los
anteriores objetivos? ¢ Como satisface esa necesidad?

C- Los problerﬁas: Ejemplo

No tiene tiempo de acudir al gimnasio, le parece
masiado caro, le gustaria tener un monitor persc
efc.

. Qué problemas encuentra o sufre el cliente con las
soluciones que esta utilizando? Ordena estos problemas
desde los més importantes o graves a los menos.

En la anterior unidad habiamos redactado una propuesta de valor para nuestra idea de negocio, ahora se lre
volver sobre ella y comprobar si realmente parte de las necesidades y problemas de los clientes:

A- Las soluciones potenciales: Ejemplo

Realizar un listado de las posibles soluciones que re-
suelvan o bien disminuyan los problemas que
tienen los clientes y ordenarlas por la gravedad de pro-
blemas que solucionan. De esta forma las soluciones
van emparejadas con los problemas reales.

Se podria tener un horario flexible antes de entr
salir al trabajo a primera hora de la mafiana o al
diodia, hacer un descuento el primer afio, o cor
tar un monitor personal por cada X personas.

1 propuesta de - |B-Los béneﬁbios: g ' . ‘ Ejeniplo'

Una mayor flexibilidad en su tiempo, un mejor
cio, una atencion mas personalizada.

De las soluciones salen los beneficios que obtienen los
clientes: ; porqué motivos paga el cliente ese pro-
ducto que va a comprarte? ;Qué va a obtener?

C- Los productos o servicios: Ejemplo

Por (ltimo, se trata de describir los productos o los
. senvicios que ofrece el emprendedor a partir de tedo el

estudio anterior. De esta manera los productos son una
S consecuencia de lo que necesita el cliente.

Un gimnasio que cuente con un horario desde I
de la mafiana, un descuento del 30% el primer
y un monitor personal que realizara el seguimii
diario de cada cliente.

el edificio y
ntrevista

Piensa en 5-10 personas que puedan encajar en tu perfil de early adopte} y que puedas entrevistar en
—4 - semana. El objetivo de la entrevista es sencillo: se trata de que comprobemos si lo que nosotros pensa
de los clientes es cierto 0 bien estamos equivocados y es mas bien una invencion nuestra.
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