¢Qué Mercados Vamos a Medir?
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¢Qué Mercados Vamos a Medir?

Mercado Potencial
E Conjunto de consumidores que
manifiestan un nivel de interés
suficiente por una oferta de mercado.
E Mercado Disponible

B Conjunto de consumidores que tienen
interés, ingresos y acceso a una oferta
dada.




¢Qué Mercados Vamos a Medir?

B Mercado Objetivo

B Parte del Mercado Disponible a que
laempresadecidedirigirse.

HE Mercado Penetrado

B Conjunto de consumidores que esta
comprando el producto o servicio de
laempresa.

Distintas Formas de Segmentar un Mercado
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Bases para Segmentar M ercados de Consumo

B Segmentacion Geogréfica
E Segmentacion Demogréfica
B Segmentacion Psicogréficas
B Segmentacion Conductual

Bases para Segmentar M ercados de Consumo

B Segmentacion Geografica
B Region del mundo o pais
B Tamafio de ciudad o zona
B Densidad
B Clima

Bases para Segmentar Mercados de Consumo

B Segmentacion Demogr éfica

Edad

Sexo B Generacion
Tamafio de Familia B Nacionalidad
Ciclo de vida familiar B ClaseSocid
Ingreso

Ocupacion

Educacion

Religion

Raza




Bases para Segmentar M ercados de Consumo

B Segmentacion Psicogréficas
B EstilodeVida
B Personalidad
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Bases para Segmentar M ercados de Consumo

E Segmentacion Conductual
B Ocasiones
B Beneficios
B Statusdeusuario
B Frecuenciade uso
B Ledtad
B Etapade preparacion
B Actitud haciael producto u

Demanda de Mercado

B Demanda de Mercado para un Producto:

B Volumen total que compraria un grupo de
clientes definido, en un érea geogréfica, en
un periodo de tiempo, dentro de un entorno
de marketing, y bajo un programa de
marketing.
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Funciones de Demanda del Mercado
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e Q, M, Gasto Planificado
Mercado

Minimo

Gasto de Marketing de la Industria (M)

Un Escenario de Marketing Especifico 13

Funciones de Demanda del Mercado
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Gasto de Marketing dela Industria (M)

Dos Escenarios de Marketing 14

Demanda de la Empresa, Participacion

E Q=s*Q
B Q: Demandalndustrial

B s Participacion del Mercado por la
empresai
E Q:Demandadelaempresai
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Demanda de la Empresa, Participacion

B Distintos Grados de Sofisticacion

ES=M,
SM,
B S= aM,; aiEfectivided en e gasto de Marketing
SaM;
B S= (&M, emi Elasticidad del gasto de Marketing
S (aM;)
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Estimacion de la Demanda Actual

E Potencial del Mercado Total:
E Q=n*g*p
B Q: Potencial total del Mercado
B n: Nimero de compradores
E g Cantidad de compra
B p: Precio unidad representativa

E Tiempo, Producto, etc. 7

Estimacién, Demanda de M ercados Regionales

Método del Mercado Acumulativg
{Marketing Industrial }

Sumar |as demandas de los Compradores

Método de indice de Mdltiples Factores
{Marketing de Consumo} USA

B=0,2* p;+0,5*y;+0,3r,
B p, = porcentgje de poblacion naciond que vive en € &ea
B y, = porcentgje de ingreso eficaz
B 1, = porcentgje de las ventas
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Estimacion de la Demanda de la Competencia

Publicaciones Especializadas
Agencias de Investigacion de Mercado
“Inteligencia’

Banco Central

INE

Memorias Anuales

etc..
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Estimacion de la Demanda Futura

B Pronostico de comportamiento del

Entorno

B Pronostico de las ventas de la
Industria

E Pronostico deventasdela Empresa

E Sebasaen

E “Loquelagentedice”
E “Loquelagentehace”
E “Loquelagente hahecho” ®

“Lo que la gente dice”

B Encuestadeintencion de compradores

B Resumeny consenso de opiniones de
laFuerzade Venta

E Opiniones de Expertos
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“Lo que la gente hace”

B Método de Pruebao Testde Mercado
B Investigacion de comportamientos
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“Lo que la gente ha hecho”

B Andisis de Registro de la Conducta
de Compra

B Andisis Estadistico delaDemanda
E Andlisisde Seriesde Tiempo
E Tendenciasdel Mercado
B Ciclosdelargo plazo
B Estacionalidad
B Error deatorio
B Sucesosirregulares ®




