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e Lugarfisico o virtual e Consumidores reales que ya
* Intercambios econdmicos compranel producto
(compradoresy vendedores) * Consumidores potenciales

Tamano =) Cantidadtotalvendidade un producto
Cuota de mercado I:> Cuota =Ventasde un producto por 1 empresa /ventas total sector
Estructurade un mercado |:> Agentes que intervienen . Fabricantfes fie bienesy servicios
* Intermediarios o canalde

distribucion

e Prescriptores (influyen)
e Consumidores
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“1.El merc

Equilibrio de mercado OFERTA = DEMANDA

Precio

A La cantidad que estan dispuestos a comprar coincide
conla cantidad que estandispuestos a vender

)

Exceso de Oferta

2 Cantidad
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2. Tipos de
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Competencia perfecta .

Competencia monopolistica ‘
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mercado

Sélo existe una empresa que ofrece ese producto

Establece condiciones (precios/cantidad que puede vender)
Estdn prohibidos porley, aunque algunas empresas pueden
acercarsea un monopolio (ITV, estancos, control del Estado)

Pocas empresas

Requieren grandes cantidades de inversion
Oligopolio con pacto (empresas pactan preciosy
condiciones)

Oligopolio sin pacto (guerra de precios)

Muchas empresas que ofrecen el mismo producto
El precioviene dado por el mercado

Valoracidon de mas aspectos que el precio

Los consumidores no tienen toda la informacion

Muchas empresas, pero buscan diferenciar su
producto (calidad / marca)

Ser percibido como producto Unico

Margen de maniobra para subir precios

Pasar de competencia perfecta 2 monopolistica




as ntacion del mercado
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SegmentarelMercado,. . Dividirel mercadoentipos de clientes
Segmento= grupo de clientes

Ajustarse a las necesidades y gustos de cada grupo (segmento):
(Ejemplo mercado de coches)

e Jovenescon renta media —> Utilitario

* Jovenescon rentaalta - Deportivo

* Familias convarios hijos - Monovolumen
 Mayorde45 aifoscon renta alta - Berlinga altagama
* Empresarioque manejagran cantidad de Kg - Furgoneta
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Criteriosde
segmentacion
del mercado




-.a s.ent' del mercado

LA CURVA DE DIFUSIONDE LAINNOGVACION

Alta Baja Baja

Facilidad de adopcion Alta

Tendencia a la resistencia

El abismo

olucion
I

Primeros
seguidores
0

m Early
adopters

Innovadores
2,5% | 13,5%

equedan :>
atras
Ponen
pegas

Rezagados

D

Practicos

Mayoria precoz | Mayoria tardia

34% 34%
Clientes preocupados Clientes preocupados por
por la novedad la robustez, calidad y fiabilidad
tecnoldgica de la solucién
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4. Estudio de mercado

Estudio de :
Productos sustitutivos jmmm —
mercado

Proveedores

Sabersilo que queremos ofrecer
ENTREVISTA — realmente esta solucionando
DE PROBLEMA un problema de nuestros clientes

iO no!
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stu-de mercado: el cliente objetivo

Analisis de nuestro cliente objetivo o “target”

Conoceralclientey los aspectos influyentes en sucompra = permite ofrecerle el producto que necesita

Datos basicos Datos economicos
. . Gustosy
(edad, sexo, (Renta, disposicidona .
. : preferencias
nacionalidad,...) pagar...)
Habitos de compra é¢Porqué locompra?
(Quién compra, dénde, (precio, seguridad, marca, costumbre,
cuando, cuanto,...) experiencia, modas, imitacién, impulso,...)
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productg el cliente

Productos o Servicios Beneflcms K Objetivos

\

9 pﬁ 1 _ ahora

[T Acciones
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E Segmento de clientes

© -Early adopters 2

©

7p) ? Problemas
\ 4 }

k 3 Quetiene
elcliente
Soluciones potencmles

Posibles Sy . .
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