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CASO 4.1

a) ¢Queé factores seria importante considerar para resolver el
problema de segmentacion?

R/l Creemos que los factores podrian ser la edad, pues en este caso se toma
muy en cuenta el ambiente que se trata de crear con bebidas alcohdlicas donde
solo puede aplicar para mayores de edad ya que si no se hace aplicando las
leyes estarian cometiendo un delito muy grave, ademas el horario en que se
maneja el bar seria de 21:00 horas en adelante donde solo podrian ir personas
gue no dependan de una bebida que es mucho mas cara que un café a una soda,
de esta manera nos podemos dar cuenta de que la persona que quiera consumir
las bebidas alcohdlicas tiene que Otener un poder adquisitivo necesario para
poder consumir nuestro producto. Otro factor seria el gusto pues no todos los
jévenes, por mas adultos quesean, gustan de probar alcohol o desean bebidas
con alcohol, entonces podemos definir a que personas dirigir nuestro producto
y nuestro mercado.

b) Indique cual seria el segmento del mercado mas apropiado para el
funcionamiento de este bar. Por qué?

R/I El mercado del consumidor seria el segmento del mercado mas apropiados
pues en este caso se trata de un producto que se puede usar para el consumo
0 uso personal entonces es ahi donde entra el mercado del consumidor. No es
un producto que se pueda comprar para revendedor, entonces no aplica como
otro tipo de mercados, como mercado del revendedor, internacional o
gubernamental dicho que no influye el gobierno para la venta de este producto
mas que en los permisos legales.

CASO 4.2

a) Determine qué factores se deberan considerar en la nueva
segmentacion de mercado?

Los factores que se deben considerar para realizar una segmentacién de mercado consideran a
las variables que describen al consumidor y que son mas Utiles para conocer la forma de comprar
y de usar el producto. Este tipo de variable define a qué tipo de segmento puede pertenecer un
cliente potencial e indica cuales son los segmentos que ofrecen mayores oportunidades de éxito.



b) ¢Cudles serian las razones esenciales segun este caso,

para segmentar el mercado?

Factor geografico, para determinar la facilidad de cubrir las necesidades
de las empresas a las que se les brinda el servicio

Buscar usuarios potenciales, cuyas empresas cuenten con varios
vehiculos para ser asegurados.

Buscar ampliar su cobertura para obtener mas usuarios e incrementar los
ingresos

Segun este caso, ¢cuales son lag razones esenciales para segmentar el
mercado?

Determinar cual es el segmento a servir, para no generar pérdidas.
Lograr la cobertura del servicio.

Brindar un servicio de calidad, el cual pueda competir con los de su misma
rama.

Ampliar con el tiempo su mercado cobertura.

C) ¢Cuales serian las ventajas y desventajas al segmentar el
mercado?

Ventajos
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Se tiene una clasificacion mas clara y adecuada del producto que se
vende.

Se centralizan el mercado hacia un area especifica.

Se proporciona un mejor servicio.

Se tiene buena imagen, exclusividad y categoria.

Facilita la publicidad el costo.

Logra una buena distribucion del producto.

Se obtienen mayores ventas.

Desventuyjos
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La disminucion de utilidades al no manejar la segmentacién de mercados

correctamente.

Que el producto no se coloque en el lugar ni en el momento adecuado.
Que no esté bien planeada la segmentacién y pudiera dejar fuera a
muchos clientes.

Que no se determinen las caracteristicas de un mercado.

Perder oportunidad de mercado.

No utilizar las estrategias adecuadas de mercado.

El alto costo que existe para obtener informacion.



