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¿Qué Mercados Vamos a Medir?¿Qué Mercados Vamos a Medir?
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Ventas TotalesVentas Totales

Venta de la IndustriaVenta de la Industria

Venta EmpresaVenta Empresa

LLíínea de Productonea de Producto

Formas de ProductoFormas de Producto

Producto IndividualProducto Individual

MundoMundo
PaPaííss

RegiRegióónn
TerritorioTerritorio

ClienteCliente

Nivel de EspacioNivel de Espacio

Nivel de TiempoNivel de Tiempo

Corto PlazoCorto Plazo MedianoMediano Largo PlazoLargo Plazo
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Mercado PotencialMercado Potencial
Conjunto de consumidores que Conjunto de consumidores que 
manifiestan un nivel de intermanifiestan un nivel de interéés s 
suficiente por una oferta de mercado.suficiente por una oferta de mercado.
Mercado DisponibleMercado Disponible
Conjunto de consumidores que tienen Conjunto de consumidores que tienen 
interinteréés, ingresos y acceso a una oferta s, ingresos y acceso a una oferta 
dada.dada.

¿Qué Mercados Vamos a Medir?¿Qué Mercados Vamos a Medir?
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Mercado ObjetivoMercado Objetivo
Parte del Mercado Disponible al que Parte del Mercado Disponible al que 
la empresa decide dirigirse.la empresa decide dirigirse.
Mercado PenetradoMercado Penetrado
Conjunto de consumidores que estConjunto de consumidores que estáá
comprando el producto o servicio de comprando el producto o servicio de 
la empresa.la empresa.

¿Qué Mercados Vamos a Medir?¿Qué Mercados Vamos a Medir?
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Distintas Formas de Segmentar un MercadoDistintas Formas de Segmentar un Mercado

Sin Segmentación Sin Segmentación 
de Mercadode Mercado

Segmentación Segmentación 
CompletaCompleta

Segmentación por Segmentación por 
Niveles de IngresoNiveles de Ingreso

Segmentación por Segmentación por 
edadedad

Segmentación por Segmentación por 
Edad e IngresoEdad e Ingreso
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Patrones de Segmentación de MercadoPatrones de Segmentación de Mercado

Preferencias Preferencias 
HomogéneasHomogéneas
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Preferencias Preferencias 
DifusasDifusas
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Preferencias Preferencias 
AgrupadasAgrupadas
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SegmentaciSegmentacióón Geogrn Geográáficafica
SegmentaciSegmentacióón Demogrn Demográáficafica
SegmentaciSegmentacióón n PsicogrPsicográáficasficas
SegmentaciSegmentacióón Conductual n Conductual 

Bases para Segmentar Mercados de ConsumoBases para Segmentar Mercados de Consumo
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Segmentación GeográficaSegmentación Geográfica
Región del mundo o paísRegión del mundo o país
Tamaño de ciudad o zonaTamaño de ciudad o zona
DensidadDensidad
ClimaClima

Bases para Segmentar Mercados de ConsumoBases para Segmentar Mercados de Consumo
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Segmentación DemográficaSegmentación Demográfica
EdadEdad
SexoSexo
Tamaño de FamiliaTamaño de Familia
Ciclo de vida familiarCiclo de vida familiar
IngresoIngreso
OcupaciónOcupación
EducaciónEducación
ReligiónReligión
RazaRaza

Bases para Segmentar Mercados de ConsumoBases para Segmentar Mercados de Consumo

GeneraciónGeneración
NacionalidadNacionalidad
Clase SocialClase Social
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Segmentación Segmentación PsicográficasPsicográficas
Estilo de VidaEstilo de Vida
PersonalidadPersonalidad

Bases para Segmentar Mercados de ConsumoBases para Segmentar Mercados de Consumo

11

Segmentación Conductual Segmentación Conductual 
OcasionesOcasiones
BeneficiosBeneficios
Status de usuarioStatus de usuario
Frecuencia de usoFrecuencia de uso
LealtadLealtad
Etapa de preparaciónEtapa de preparación
Actitud hacia el productoActitud hacia el producto

Bases para Segmentar Mercados de ConsumoBases para Segmentar Mercados de Consumo
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Demanda de Mercado para un Producto:Demanda de Mercado para un Producto:
Volumen total que compraría un grupo de Volumen total que compraría un grupo de 
clientes definido, en un área geográfica, en clientes definido, en un área geográfica, en 
un período de tiempo, dentro de un entorno un período de tiempo, dentro de un entorno 
de marketing, y bajo un programa de de marketing, y bajo un programa de 
marketing.marketing.

Demanda de MercadoDemanda de Mercado
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Funciones de Demanda del MercadoFunciones de Demanda del Mercado

Un Escenario de Marketing EspecificoUn Escenario de Marketing Especifico

Gasto de Marketing de la Industria (M)Gasto de Marketing de la Industria (M)
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 (Q
) QQ 22 Potencial del  MercadoPotencial del  Mercado

QQpp Pronostico del MercadoPronostico del Mercado

Mercado Mercado 
MínimoMínimo

QQ 11 MMpp Gasto PlanificadoGasto Planificado

14

Funciones de Demanda del MercadoFunciones de Demanda del Mercado

Dos Escenarios de MarketingDos Escenarios de Marketing

Gasto de Marketing de la Industria (M)Gasto de Marketing de la Industria (M)
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 (Q
) Potencial del  Mercado Potencial del  Mercado {{Prosperidad}Prosperidad}

Mercado Mercado 
MínimoMínimo

Potencial del  Mercado Potencial del  Mercado {{RecesiónRecesión}}
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QQii=s=s ii*Q*Q
Q: Demanda IndustrialQ: Demanda Industrial
ss ii: Participaci: Participacióón del Mercado por la n del Mercado por la 

empresa iempresa i
QQii: Demanda de la empresa i: Demanda de la empresa i

Demanda de la Empresa, ParticipaciónDemanda de la Empresa, Participación

iiii
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Distintos Grados de SofisticaciDistintos Grados de Sofisticacióónn
SSii== MMii

SSMMii

Demanda de la Empresa, ParticipaciónDemanda de la Empresa, Participación

SSii== aa iiMMii aai Efectividad en el gasto de Marketingi Efectividad en el gasto de Marketing

SaSa iiMMii

SSii== ((aa iiMMii))eemimi eemimi Elasticidad del gasto de MarketingElasticidad del gasto de Marketing

S S ((aa iiMMii ))eemimi

17

Potencial del Mercado Total:Potencial del Mercado Total:
Q=n*q*pQ=n*q*p

Q: Potencial total del MercadoQ: Potencial total del Mercado
n: Nn: Núúmero de compradoresmero de compradores
q: Cantidad de compraq: Cantidad de compra
p: Precio unidad representativap: Precio unidad representativa

Tiempo, Producto, etc.Tiempo, Producto, etc.

Estimación de la Demanda ActualEstimación de la Demanda Actual
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Método del Mercado Acumulativo Método del Mercado Acumulativo 
{{Marketing IndustrialMarketing Industrial}}

Sumar las demandas de los CompradoresSumar las demandas de los Compradores
Método de Índice de Múltiples Factores Método de Índice de Múltiples Factores 
{{Marketing de ConsumoMarketing de Consumo} USA} USA

BBii=0=0,2*,2*ppii+0+0,5*,5*yyii+0+0,,3r3rii
ppii = porcentaje de población nacional que vive en el área= porcentaje de población nacional que vive en el área
yyii == porcentaje de ingreso eficazporcentaje de ingreso eficaz
rrii == porcentaje de las ventas porcentaje de las ventas 

Estimación, Demanda de Mercados RegionalesEstimación, Demanda de Mercados Regionales
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Publicaciones EspecializadasPublicaciones Especializadas
Agencias de Investigación de MercadoAgencias de Investigación de Mercado
“Inteligencia”“Inteligencia”
Banco CentralBanco Central
INEINE
Memorias AnualesMemorias Anuales
etc..etc..

Estimación de la Demanda de la CompetenciaEstimación de la Demanda de la Competencia
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Pronostico de comportamiento del Pronostico de comportamiento del 
EntornoEntorno
Pronostico de las ventas de la  Pronostico de las ventas de la  
IndustriaIndustria
Pronostico de ventas de la EmpresaPronostico de ventas de la Empresa
Se basa enSe basa en

““Lo que la gente diceLo que la gente dice””
““Lo que la gente haceLo que la gente hace””
““Lo que la gente ha hechoLo que la gente ha hecho””

Estimación de la Demanda FuturaEstimación de la Demanda Futura
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Encuesta de intenciEncuesta de intencióón de compradoresn de compradores
Resumen y consenso de opiniones de Resumen y consenso de opiniones de 
la Fuerza de Ventala Fuerza de Venta
Opiniones de ExpertosOpiniones de Expertos

““Lo que la gente dice”Lo que la gente dice”
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Método de Prueba o Método de Prueba o TestTestde Mercadode Mercado
Investigación de comportamientosInvestigación de comportamientos

““Lo que la gente hace”Lo que la gente hace”
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AnAnáálisis de Registro de la Conducta lisis de Registro de la Conducta 
de Comprade Compra
AnAnáálisis Estadlisis Estadíístico de la Demandastico de la Demanda
AnAnáálisis de Series de Tiempolisis de Series de Tiempo

Tendencias del MercadoTendencias del Mercado
Ciclos de largo plazoCiclos de largo plazo
EstacionalidadEstacionalidad
Error aleatorioError aleatorio
Sucesos irregularesSucesos irregulares

““Lo que la gente ha hecho”Lo que la gente ha hecho”


