
Identificación de los componentes del 
mercado y necesidades del cliente 

En este componente formativo se trabajan los conceptos para conocer:

- Los mercados
- Necesidades de los clientes dentro de sus niveles.
- Formas de pronosticar cómo se trabaja una proyección de la oferta y la 

demanda para cada producto.

Todo eso en el marco de la logística y la economía empresarial. 



Conceptos Oferta y Demanda





Variables del marketing

metodología basada en el diseño y la ejecución de estrategias de mercados, para el posicionamiento del

producto; hace referencia a cuatro áreas de actuación del marketing:





Mercado Potencial

como el nivel máximo de demanda alcanzable por un determinado producto dada una serie de condiciones. En otras 

palabras, las probabilidades de éxito del mismo en un mercado.



Diagnóstico de necesidades de los clientes

1.1. Necesidades fisiológicas.

1.2. Necesidades de seguridad.

1.3. Necesidades de amor y pertenencia.

1.4. Necesidades de estima.

1.5. Necesidades de autorrealización.

Las necesidades están dadas por categorías y según su orden de abajo (base pirámide) hacia arriba (punta 
de la pirámide) son:

“Las necesidades del consumidor se vuelven oportunidad del marketing.”



Métodos y técnicas de pronósticos para mercados

Datos históricos, es preferible utilizar métodos cuantitativos para generar pronósticos objetivos, sin pasar por 
alto el juicio de expertos, sobre todo cuando se tienen pocos datos o el pasado no es un buen predictor del 
futuro.

como pronóstico de un mercado o un producto en un mercado:

Método 
Cualitativo

Métodos
cuantitativos

https://www.google.com/search?q=video+de+pronosticos+metodo+cualitativo&oq=video+de+pronosticos+metodo+cualitativo&gs_lcrp=EgZ
jaHJvbWUyBggAEEUYOTIHCAEQIRigATIHCAIQIRigATIHCAMQIRifBTIHCAQQIRifBTIHCAUQIRifBdIBCTE1Mjk5ajBqN6gCALACAA&sourceid=chro
me&ie=UTF-8#fpstate=ive&vld=cid:c111b813,vid:-1YBcQE_Cwg,st:0



Tipos de oferta

•Oferta competitiva o de mercado libre
Es aquella en la que los productores o prestadores de servicios se encuentran en circunstancias de libre 
competencia.

•Oferta oligopólica
Se caracteriza porque el mercado se halla controlado por sólo unos cuantos productores o prestadores del 
servicio. Ellos determinan la oferta, los precios y normalmente.

•Oferta monopólica
Se encuentra dominada por un sólo productor o prestador del bien o servicio, que impone calidad, precio y 
cantidad.



Proyección de la demanda

El pronóstico se hace importante tal como lo expone ESAN Business (2015) conocer el pronóstico de la demanda permite a las empresas contar con un mínimo de 
inventario suficiente para abastecer un determinado periodo de ventas y así evitar la escasez de productos, así como generar la proyección de las ventas futuras con el 
fin de generar presupuestos de costos y estimados de ventas, entre otros. Con el fin de realizar un pronóstico de la demanda (ventas) que permita llevar un mejor control 
de la producción y así reducir los riesgos de pérdida en la empresa, se pueden aplicar los siguientes métodos:



Métodos



Métodos

Con la aplicación de estos métodos y el estudio constante del mercado se logra hacer la identificación acertada de las necesidades de los
clientes para establecer una buena proyección de las ventas, con la que se pronostica la elaboración de los productos sin stock sobrante que
posteriormente se pierda.
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