Tema 7.
Andlisis de la demanda y valor del cliente

VNIVERSITATH DVALENCIA
OpenCourseWare

Alejandro Molléd Descals

Haydée Calderon Garcia
Departamento de Comercializacion e [(}%]

Investigacion de Mercados

Facultad de Economia



1. Demanda: concepto, dimensiones y
determinantes.

2. Calculo de la demanda actual del
mercado.

3. Prevision de la demanda futura.
4. Cdlculo del valor de vida de los clientes.

Bibliografia:
Kotler, Keller, Cdmara y Molla(2006):
Direccion de Marketing. EQ. Pearson.
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Utilidad del cdlculo de la demanda
Departamento financiero
Departamento de produccidn
Departamento de compras
Departamento de recursos humanos
Departamento de marketing
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Noventa tipos de medicion de la demanda
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Las medidas de la demanda del mercado
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decide atender
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Demanda de mercado

* La demanda del mercado para un
producto es el volumen total susceptible
de ser adquirido por un grupo de
consumidores definido en un territorio
determinado, durante un periodo de
tiempo establecido, en un entorno de
marketing concreto y bajo un programa
de marketing especifico.
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Funcion de demanda del mercado

Limite al cual se aproxima la
demanda del mercado

cuando los gastos de
marketing del sector
tienden a infinito

a) Demanda del mercado en funcion de los
gastos de marketing del sector (se supone

un entorno determinado de marketing)

Demanda que
se da cuando
solo puede
existir un
nivel de gasto
en
actividades
de marketing
en cada
sector
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previsto, Qk
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en un periodo deteminado
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Nivel de ventas que podria
obtenerse sin necesidad de
estimular la demanda
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Funcion de demanda del mercado

b) Demanda del mercado en funcion de los
gastos de marketing del sector (se suponen
dos entornos economicos distintos)
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Porcentaje de penetracion de producto

Porcentaje de propiedad o
uso de un producto o de un
servicio en un grupo de
poblacion.
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Demanda de la empresa

» Es la proporcidn de la demanda de
mercado que corresponde a la empresa
para los diferentes niveles de esfuerzo
de marketing en un periodo determinado.
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Prevision de ventas de la empresa

* Previsidn de ventas de la empresa:

- Es el nivel de ventas previsto de acuerdo con un plan
de marketing y en un entorno de marketing
determinado.

- Cuota de ventas:

- Es el objetivo de ventas que se fija para una linea de
producto, para una linea...

* Presupuesto de ventas:

- Es un cdlculo moderado del volumen de ventas
previsto y se utiliza, sobre todo, para tomar las
decisione§ correctas en materia de suministros,
produccion y liquidez.
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+ Potencia
+ Potencia

total del mercado

del mercado por dreas

- Método de construccion del mercado

- Método del indice multifactorial
. Indice de desarrollo de marca
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Calculo del indice de desarrollo de marca

Territorio

- Seattle
Portland

- Boston

- Toledo

| Chicago

‘ Baltimore
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a)
Porcentaje de la
marca en EE.UU.

Ventas

3,09
6,74
3,49
0,97
1,13
3,12

b)
Porcentaje de la

categoria en EE.UU.

Ventas

il
10,41
3,85
0,81
0,81
3,00

IDM

(a/h) x 100
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Andlisis de intencion de los compradores
Opinion de la fuerza de ventas

Opinidn de los expertos

Andlisis histérico de ventas

Prueba de mercado
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Escala de probabilidades de compra

¢ Tiene usted intencion de comprar un
coche en los proximos seis meses?

0.00 No, en absoluto

0.20 Es muy poco probable
0.40 Es probable

0.60 Es bastante probable
0.80 Es muy probable

1.00 Si, seguro
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Rentabilidad
del cliente

Valor de
vida del

rliente
LI 1

Capital
cliente
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Analisis de rentabilidad
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cliente/producto
Clientes
C4 Gy Cs
P Producto muy
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p Producto
2 + rentable
Productos
p =3 2 Producto que
: da pérdidas
=S Producto
Py + incognita
Cliente muy Cliente Cliente que
rentable incognita da pérdidas
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Calcular el valor de vida de los clientes

Ingresos anuales por cliente: 500 euros

Media de afios de fidelidad por cliente:
20

Margen de beneficios de la empresa: 10
Valor de vida de cada cliente: 1000 euros
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Gestion de las relaciones con los clientes (CRM)

Find a hotel or resort

3 Rates and reservations

FOUR SEASONS Contact us
Footels and Foesorts

Find a hotel or resort

Accommodations
Leisure activities
Business services
Weddings

Meeting planning
Celebrations and events

l Residences

Discover cur newest
hotels and resorts

Visit our Residence Clubs
web site

Beyond
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