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¢Qué es el mercado?
La oferta

La demanda

€l marketing

- ¢{Qué es el mercado?

Vuestra empresa ya estd creada pero
probablemente os habréis dado cuenta
de gue una empresa que no ofrece
productos o servicios no tiene mucho
sentido. Antes de seleccionar los
productos que ofertaréis, serd necesario
conocer previamente el mercado, la
competencia y a vuestros posibles
clientes.

€l mercado es
el punto de encuentro entre
vendedores (oferta) y
compradores (demanda) donde
se intercambian productos y
servicios a cambio de dinero.
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Clasificacidon de los mercados

Mercados de consumo . En los (Ique los compradores son parte de la poblacién
general.

Por ejemplo, mercado de bebidas refrescantes, de coches, de turismo
de sol y playa.

VSl S EEELES @ En los que los compradores son ofras empresas, que
- adquieren los bienes o servicios para transformarlos y
fabricar productos que ofrecen al consumidor final.

Por ejemplo, mercado de motores eléctricos, mercado de transporte
de mercancios.

NE el R GIEI EH @ Su zona de influencia se circunscribe a un drea limitada.
Ej. Mercado de la vivienda de Bilbao.

NS NEE O ELES @ Su zona de influencia se circunscribe a un pas.
Ej. Mercado francés del queso.

VEEL W EL S @ Su zona de influencia se circunscribe a varios paises o a
¢ todo el mundo.
Ej. Mercado del petréleo.

El mercado se divide en funcién de la clase de bienes y
servicios que las empresas ofrecen a los consumidores.

Ej. Mercado de préstamos hipotecarios, mercado de envases de cartén,
mercado de telefonia mévil.

Segun el numero de vendedores

@ Existe una Unica empresa productora de los bienes o
prestadora de los servicios con absoluto control sobre la
oferta de los mismos.

® Muy pocas empresas vendedoras de un producto que
actéan casi como un monopolio.

® Se produce cuando las empresas logran diferenciar su
producto de los competidores hasta el punto de ser tratados
por los clientes como un producto diferente.

Q\ctividad

En funcién de las clasificaciones anteriores, analizad en qué tipo
de mercado o mercados va a operar vuestra cooperativa.

Visitad la pagina www.oligopolywatch.com
y proporcionad un ejemplo de monopolio
y otro de oligopolio.

Bloque
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€l mercado

O Los agentes del mercado

Tradicionalmente, se dice que los agentes que configuran
un mercado son los siguientes:

Empresas

Constituyen el lado de la oferta del mercado de productos
o de servicios.

Son las encargadas de la fijacién de precios dentro del
mercado y, dependiendo del modelo de mercado en el que
operen, alcanzan determinados niveles de poder e influencia.

Intermediarios

Para hacer posible la compraventa de productos o servicios
es necesario que existan agentes capaces de poner en
contacto la oferta con la demanda, o sea, a las empresas
con los clientes potenciales.

=
Clientes
Constituyen el lado de la demanda del mercado de productos
o de servicios. ‘ MUEBLERIA
La libre competencia permite que sean sus preferencias,
hdabitos de compra o necesidades, las que determinen la “
composicién de los bienes y servicios que actian en el ‘
mercado, asi como la posicién de las empresas que operan
en el mismo. —

Desde el lado de la
demanda, adquiriendo
productos de los proveedores
y de la cooperativa socia.

Vuestra cooperativa
observara el mercado
desde dos posiciones
diferentes:

Desde el lado de la oferta,
comercializando vuestros
productos y adquiriendo los
de la cooperativa socia.

" oferta competencia diente demanda segmentacién



La Oferta es
el conjunto de
empresas que operan
en el mercado en
condiciones de
competencia.

La competencia existe cuando
varias empresas ofrecen:

Productos o servicios iguales o similares
Productos distintos pero con la misma funcion
O La cuota de mercado

La cuota de mercado es el porcentaje de las ventas de la compaiiia (en el mercado) dividido
por las ventas totales disponibles en’el mercado o también se puede expresar como el total
de unidades vendidas por la compafia partido por las unidades vendidas en el mercado.

Qctividad

En sl t ~Porun lado, el relativo a los
e productos incluidos en vuestro
importante que analicéis tal

: catalogo.
vuestra competencia. :
Debétls tenqu_ep cuenta que 1 Por otro lado, a los productos
e » ofertados por vuestros socios y
desarrollarse en 2 niveles |

diferentes: que pensais comercializar en
NRIenas. vuestra localidad.

? ;

O

sabias que ...

La competencia desleal es una practica ilegal que consiste en
vender por debajo de coste, engafiar a los compradores o difundir
informacion falsa sobre los productos de otras empresas.

Bloque
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€l mercado

. . En el siguiente ejemplo se observa el andlisis de mercade de
ctIVI O / una empresa del sector de las bebidas energéticas

Analizad el mercado de una
empresa de vuestra eleccion
teniendo en cuenta los criterios
reflejados en este ejemplo.

Empresa

Imagen de marca

Cultura juvenil, estilos de vida alternativo
Producto Red Bull Energy Drink
Mercado Bebidas energéticas

Posicién

Red Bull

Utiliza un grafico
para representar
los porcentajes.

Lider Cuota de mercado (70%)

Segmento

[

Jovenes 17- 24 anos

O o » Politica de morkeﬁng Patrocinador de eventos relacionados con
Juego limpio -

deportes de riesgo

El objetivo de cualquier empresa serd conseguir
mas clientes y esto se consigue de dos maneras:

o Convenciendo a los clientes de la competencia
@ Creando nuevos clientes

(Qué estrategias ’
pueden seguir las

empresas a la hora de Consiste en buscar entre atributos del producto o servicio, uno
competir en los que pueda diferenciar a la empresa del resto de empresas

competidoras.
mercados?

Lo comptidd o b i o

Esta estrategia es la adecuada a la hora de orientarse hacia
segmentos de clientes cuyo criterio de consumo sea

eminentemente econémico.

I icrees que
O CtIVIde bajar los

precios es la

: . Unica forma de
Analizad en equipo la .
estrategia que va a conseguir
seguir vuestra clientes?
cooperativa justificando

vuestra eleccion.

Ademas de los dominios .com, .net, .eu y .es, existe un tipo
de dominio exclusivo para las cooperativas, el .coop

" oferta competencia diente demanda segmentaci®



~==La demanda

la demanda es
el conjunto de personas o
empresas que desean 0
adquieren un producto o un
servicio para satisfacer una
necesidad o un deseo.

Q\ctividad

hz,Qué harias tu para llamar la
atencion de la gente y conseguir
atraerles como posibles clientes?

h ¢En qué crees que nos
gastamos el dinero las personas?

para los nifos, los j6venes, los adultos...

* Debate estas reflexiones en
grupo y sacad tres conclusiones
o ideas generales.

I
cCUotQ < (Ml CQUO Mmart

La demanda de un producto o servicio estd
representada por los clientes finales del mismo.

Las razones para la compra de un bien o la
utilizacién de un servicio pueden responder
basicamente a dos motivaciones:

Para satisfacer una necesidad
(para los particulares: alimentacién o vestuario;
para las empresas: asesoramiento fiscal)

Para atender un deseo, preferencia o antojo

¢(Comprador o consumidor?
¢Significa lo mismo?

¢{Conoces las tiendas
IMAGINARIUM?

{qué productos venden ...?7
La entrada a sus tiendas es muy

caracteristica y os puede ayudar a
resolver la pregunta:

¢Comprador y consumidor son
siempre la misma persona?
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€l mercado

Desde el punto de vista de la El promotor de la compra. Es la persona que decide la
demanda, en una relacién de compra o, al menos, el modo en el que ésta debe realizarse.
compra-venta pueden existir

varios tipos de agentes que El comprador. Es la persona que va a realizar efectivamente

enéricamente se engloban la compra.
Iem‘r;o del cgncepfo € El consumidor. Es la persona que consume finalmente el
clien'e, @ saber: producto o el servicio que constituye el objeto de la compra.

L] L]
Q c t |V| dQ d Es importante que podais diferenciar los agentes que
componen la demanda de los productos de la cooperativa.

¢Podeis hacer esta Haced esta clasificacion,
diferenciacion en 5 si es necesario, para cada
vuestra cooperativa” producto de la cooperativa.

o®

En caso afirmativo,
¢quiénes seran
estos agentes?

producto o servicio
promotor de la compra

comprador

consumidor final

YCRTERGE AL ES
 DEMOGRAFICOS

CgEUWﬁM I COS NIVEL DE INGRESOS
Cgﬂﬂﬁfomc \ S&cm MoDo DE VIDA

“PERSONALES
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Segmentacion

No todos los clientes son iguales, y por eso las empresas
quieren conocer las carcateristicas y atributos de sus
posibles clientes, y asi dirigir hacia ellos los productos
mds adecuados a sus gustos y necesidades.

Lo que hace que un cliente se decante por un producto
determinado es:

oEl precio
elos gustos y habitos personales
elLa marca y su repercusién social

4 ¢, Qué criterios creéis\
que decidiran la compra de

los productos de vuestra Tratad de recoger en la siguiente tabla las

caracteristicas que consideréis que definen mejor a

cooperativa? .
P los potenciales clientes de vuestra cooperativa:
Que el precio sea muy
COMPEUHVO. ceveeeeee | Edad | | |
Que se afnadan valores al Sexo
producto paraqueseamas | | T R N R R
atractivo eueeeeeeeeceecencenene | | oo Poder adquisitivo | | |
Habitos de
Que los productos_sean de comportamiento
una marca determinada | | --ororooormemememememmm e
_________________________________ Aficiones
% D R e Rt M

NIVEL DE FORMACION 4
_ e ",

PODER ADQUISITIVO

HABITOS DE COMPORTAMIENTO  CoSTUMBRES

N
& OPINIONES
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€l mercado

rketing

€l marketing es
el proceso para identificar y
anticiparse a las necesidades del
consumidor y generar productos o
servicios para satisfacer estas
necesidades obteniendo un beneficio.

Encontrar las —

respuestas a estas ¢Qué vendemos?

€l precio

preguntas y Z oid . .
ponerlas en ;Que quieren/necesitan los clientes?
practica sera el (Existen productos similares?

principal objetivo
de vuestra
cooperativa a
partir de este
momento

;Tenemos proveedores?

€l precio

;Cuanto cuesta producirlo?
¢A qué precio lo vendemos?

;Qué precio estan dispuestos a pagar los
clientes?

¢A qué precio vende la competencia?

;Quién vendera nuestro producto?

:Es necesario transportarlo?

;Donde lo almacenamos?

;:Donde, como y cuando lo vendemos?

* oferta cOMpetencia diente demanda segmentacién






