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Identificacion de los componentes del IN
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 como se trabaja una proyeccion de la oferta y la
demanda para cada producto.

Todo eso en el marco de la logistica y la economia empresarial.
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Conceptos Oferta y Demanda N

@ Conceptos, oferta y demanda
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Elementos de un
plan de marketing

Implementacion ¥ control

Aplicar lag esbategias figadas
e= B mMEpar manera te
camnacer si funcionan

Ewaluar o= resufiados es vital
parE gaber si o8 necegank
modificar la estrategia.

La competencia

E=x muy Empartaniles saber ofrmes
actua la compatencia, qus swale
haces, conooer SUs Inenciones y
sus pampariamienlos, para asi
tener ada lainformacian de los
rivales a los que se debre enfrentar.

\____/

Ardllsls de la situacién de la empresa

Lo primena gue se debe realizar cuando e decide planesar
unia estrategia de marketing es amnalizar la situacidn de ka
empress desds todos loe punios positles. Dabe conocerse
| prilarnd ecpndmica de la misma, donde dezarralla &ws
wanas v sus astrategias; qud medios son los mis
aproplades para el predesta o senvicis que ofrece, eic

\

Flamfear estraiegias
¥ ohjetivos

Es &l punita rmds imporiante de un
plan de rmarketing

En eztos objetivas se basaran los
dilerentes pasos a dar =n cada
momenta, Fijar unos obgatreos clarns
y eapeciicos es o primer paso hacia
el Exila en la estralega & realizar

/

Segmentacion

Debe realizarse un estudio de los patenciales
chentes, qué personas son las mas susceptibles de
realizar una compra y en qué ambitos suelen
maverse. Es Imprescindible segmentar los
diferentes potenciales chentes con los que cuents
una empresa. No todos son Iguales, no todos tienen
las mismas aficiones o costumbres, La efectividad
de un plan de marketing muchas veces se basa en
Ia segmentacian, en funcién de los pasibles focos
de accidn sobre los que actuar.



Variables del marketing

metodologia basada en el disefio y la ejecucion de estrategias de mercados, para el posicionamiento del
producto; hace referencia a cuatro areas de actuacion del marketing:

Mercado



| Tahla 1 Estrategias para alargar el ciclo de vida del producto.

Caracteristicas del mercado

Ventas
Coste para el cliente
EBeneficios

Tipo de cliente

Competidores

Estrategias de marketing para alargar el ciclo de vida

Producto

Precio

Publicidad

Promociones de
ventas

Distribucion

Remuneracion

EBajas
Alto
Megatives

Innovadores

Pocos

Producto basico

Alto/Bajo

(Gasto alto. Dar a
conocer el producto

Fomentar [a prueba

Selectiva

Variable. Altoffijo bajo.
Ligado a resultados

Crecimiento rapido
Medio
Creciendo
Adoptadores tempranos

Creciendo. Algunos
imitadores

Deszarrollo de productos
¥ SErvicios

Esfrateqgia de
penetracion

Fasto moderado. Dar a

conocer el producto
{todo el mercado)

Moderada

Intensiva. Descuenios al
canal limitados

Equilibrio entre fijo y
variable

Llegando a la cima
Bajo
Altos
Mayoria

Muchos. Comienza a
disminuir.

Modificaciones y
diferenciacion. Mueva
generacion

Precio competitivo

Imagen vy diferenciacion.
ferias especiales

Promover cambio de
marca

Intensiva. Descuentos al
canal elevados

Variable bajo / Fijo alto

Decayendo
Eajo
Decayendo / Negativos

Rezagados

Rapida disminucion

Eliminacion productos
débiles

Reduccion

Mantener lealtad.
Oiertas reducir
inventario

Reducidas

Selectiva. Eliminar
distribuidores débiles

Fijo



Mercado Potencial

como el nivel maximo de demanda alcanzable por un determinado producto dada una serie de condiciones. En otras
palabras, las probabilidades de éxito del mismo en un mercado.

o
Eegtal Identificacion de los componentes del mercado y necesidades del cliente

TN

producto se vende de manera diferente en varios sitios llegando & no ser necesario en algunos puntos de venta.

Existe una formula para calcular la demanda potencial v es |a siguiente:

Q:n.p.q

Deszde donde:
@: demanda potencial.

n: numero de compradores posibles para el mismao tipo de
producto en un determinado mercado.

p: precio promedio del producto en el mercado.

q: cantidad promedio de consumo Per capita en el mercado.

.. Signo de multiplicacion
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Diagnostico de necesidades de los clientes N

Las necesidades estan dadas por categorias y seguin su orden de abajo (base piramide) hacia arriba (punta
de la piramide) son:

1.1. Necesidades fisioldgicas.

1.2. Necesidades de seguridad.

1.3. Necesidades de amor y pertenencia.

0
0 &a @ O

1.4. Necesidades de estima.

1.5. Necesidades de autorrealizacion.

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



4
Métodos y técnicas de pronosticos para mercados N

Datos histéricos, es preferible utilizar métodos cuantitativos para generar prondsticos 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 pronostico de un mercado o un producto en un mercado:

Método
Cualitativo
https://www.google.com/search?q=video+de+pronosticos+metodo+cualitativo&oq=video+de+pronosticos+metodo+cualitativo&gs_lcrp=EgZ
—— jaHJvbWUyBggAEEUYOTIHCAEQIRigATIHCAIQIRiIgATIHCAMQIRifBTIHCAQQIRifBTIHCAUQIRifBAIBCTE1Mjk5ajBgN6gCALACAAR&sourceid=chro
= me&ie=UTF-8#fpstate=ive&vld=cid:c111b813,vid:-1YBcQE_Cwg,st:0
Métodos

cuantitativos




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

*Oferta monopolica
Se encuentra dominada por un sélo productor o prestador del bien o servicio, que impone calidad, precio y
cantidad.



Proyeccion de la demanda

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

Analisis de registros historicos

Este métoda reguiere del estudio de las ventas anteriores para, con base
en ellas, realizar una proveccion adecuada que tome en cuenta el
crecimiento mensual, la estacionalidad del producto, et Para aplicar
este procadimiento es necesario gue el negocio [leve ciarta tiempo
operando, o cual permitird analizar un pericdo de ventas conveniente.

Estudio de la demanda potencial

La demanda potencial s el maximo posible de demanda
de ofertas semejantes a la de una empresa enun
mercado determinado, por lo cual, este método permite
egtimar la parcién del total gue se ocupard con base en
las limitacicnes proplas como capital de trabajo,
capacidad maxima de produccion, capacidad de
abastecimiento e inversion en marketing, entre atros,

Metodos de la

proyeccion de
Investigacion de mercados la demanda

Para este métodao, se proncsticard la demanda a través

de un estudio de mercado, Este sistema requiere de |a
zplicacion de encuestas 2 los chentes potenciales, wsitas

a negocios similares para calcular el promedio de

clientes y consumo, entrévistas a competidores, ato.

Estos son algunos de los métodas que se pueden aplicar
para conocer el promostco de la demanda, siendo posible
combinarlas para tener un mejor resultado.



Métodos

Aplicacion del metodo paso a paso

La aplicacion de este fipo de métodos de prospeccion son los gue permiten a |as empresas destacar sobre sus compefidores, adelantandose a las
necesidades que tienen los usuarios y permitiendoles ofrecer unos productos y servicios mas preparados para las demandas del pablico.

El siguiente recurso representa el paso a paso del metodo.

1 2 3

: i DEFINIE FL PANEL DE
IDENTIFICACION DE ELABORACION T
St b il DEL CUESTIONARIO R e

O EL TEMA b EN LA ENCUESTA

Lo

Por supsesin tambids halbrd que Ciom hece en los ohjetivos que

ideniificar & ohjevo que se
persigue con la aplicaciin de
st mdindn.

EEngams onn & mismms teniendo
on cwenda que las pregeis
deben ser concies y
cuaniificables para facilisr su

posienior andlisiz.




Métodos s

DISTRIBTUIR EL
CUESTIONARIO

ANALIZAR
RESULTADOS
Entregn del cuestionario de ENTREGADE ANALISIS A
nuevo junte com el andlisis de EXPERTOS ¥ REDISTRIBUCION

las respucsias obienidas
aniericmmenis.

DEL CUESTIONARID

7

SEGUNDO ANALISIS

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