Caracteristicas
de los Mercados
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Mercado

“Conjunto de consumidores capaces de comprar un
producto o servicio”(RAE, 2019).

“Conjunto de compradores reales y potenciales de un
producto. Estos compradores comparten una necesidad o un
deseo particular que puede satisfacerse mediante una relacion
de intercambio”. (Kotler, Armstrong, Camaray Cruz, 2004).

¢Cual es tu mercado?



Mercado

Mercado

Segmento

Target (mercado meta)

Cliente real

Cliente potencial

¢A quién podria interesarle tu oferta?
¢Quién tiene la necesidad?

¢Quién tiene o podria tener el deseo de tu oferta?
¢Quién podria comprarlo?

¢Quién podria preferirlo?

¢Quién te gustaria que lo comprara?

¢A quién te enfocaras? éPor qué? cComo?
¢Quién te compra ya?

¢Quién podria comprarte pero aun no lo hace?
¢Por qué no lo hace?




Tipos de mercado




Conoce a tu mercado
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LINKDE VIDEO segmento de c.ientes.mpy


https://www.youtube.com/watch?v=O74hVuoFn70

Identifica tu mercado y conocelo
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Demografia
Ubicacion
Género
Edad
Estado civil
Nivel de ingresos
Tipo de trabajo

Psicografia
Estilo de vida
Personalidad

Clase social
Deseos
Tipos de problemas

Conducta
Comportamientos
Actitudes
Amigos
Pasiones

P é
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¢Consumidor

o comprador?
é¢Paga pero no es
quien consume?

¢Consume pero no
es quien paga?
¢Paga y consume?



cComo saber qué tan grande
es tu mercado potencial?

(Instituto Nacional de Estadistica, Geografia e Historia)
(Consejo Nacional de Poblacién)

= Bases de datos de empresas u organizaciones

¢Como saber como es tu
mercado potencial?

= Consulta de estudios previos:
, etc.

= Estudios de mercado: encuestas, entrevistas,
conteos, observaciones, pruebas, etc.


https://www.inegi.org.mx/
https://www.gob.mx/conapo
https://www.inegi.org.mx/
https://www.gob.mx/conapo
https://www.asociaciondeinternet.mx/es/
https://www.nielsen.com/mx/es.html

¢Cual es tu mercado?



Conoce a tu competencia
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¢Tu solucidon es la misma ¢En dénde esta
l que la de tu competidor? l tu competencia? l
¢Qué problemas soluciona la ¢Qué beneficio obtiene el é¢Cuales son los precios
competencia a sus clientes? cliente al comprarte a ti en de la competencia?

¢Por qué le compran? vez de a la competencia?



cCOmo es que soy mejor?
cQué me diferencia de la competencia?

Ventaja
comparativa

e

Ventaja
competitiva

»

No solo en relacion con el cliente, sino también en temas de: innovacion,
sustentabilidad, beneficio social comunidad, etc. ‘



La oferta v la demanda
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Poca oferta + Gran demanda = Precios altos
Gran oferta + Poca demanda = Precios bajos
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https://www.youtube.com/watch?v=N2kZVB5yk6M
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https://www.youtube.com/watch?v=N2kZVB5yk6M
https://dle.rae.es/?id=OyRtG0r

