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Estudio de 

mercado 

El 
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Estructura del 

mercado 

Aspectos del 

entorno general 

Donde se 

compra y 

cuanto se 

compra 

Es determinada por 

Intermediario Fabricante 

Son 

Prescriptor 

Acercan el 

producto a 

consumidores 

Comprador 

Influyen en 

la estructura 
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No compran 

ni venden 

Nuestros clientes 

Influye en la 

estructura del 

mercado 

Obtención de datos 

Se encarga de 

¿Qué debemos conocer de nuestros clientes? 
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Quien decide, 

quien compra, 

quien paga y 
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Cuando se 

compra y 

con qué 

frecuencia 

Que se 

compra y por 

que 
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Estudio de mercado 

La competencia 

Nuestra empresa 

en el mercado 

Debemos de 

Concurrencia en el 

mismo mercado de 

distintos oferentes de 

bienes o servicios 

Se define como 

Tomar decisiones 

sobre nuestro 

producto 

Esto nos ayudara ha 

Conocer 

nuestros 

competidores  
Ofrecer un 

producto o 

servicio muy 

parecido al de la 

competencia y 

captar clientes 

Ofrecer 

productos muy 

distintos a la 

competencia 

Estrategias a 

considerar 

Son 

Fuentes de información 

Las 

Variedad de informes 

Validez 

contrastada 

Datos 

estadísticos 

Son 

Estudios de 

organismos 

públicos 

Monografías 

Se valora 

Asociaciones 

Grado de absolencia 

Origen de la fuente 

Grado de fiabilidad 
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Marketing estratégico y 

marketing mix 

El producto 

Mix Estratégico 

De los 

Trata de conocer 

las necesidades 

actuales y futuras 

Este 

En las 

Clientes 

Permitirá adaptarse a dicho 

entorno y conseguirá ventajas 

respecto a la competencia 

Empresas 

Son 

Utiliza la 

combinación de 4 

variables 

Se 

Distribución Precio Producto Promoción 
Bienes, servicios, 

personas, lugares, 

organizaciones e 

ideas 

Todo aquello que 

se ofrece en el 

mercado 

Es considerado 

Consumo o uso, 

pesado para el 

consumidor 

Para 

Este puede ser 

Niveles de producto 

Ampliado Básico 

Son 

Formal 

Es el 

producto 

formal 

que se le 

añade 

ventajas 

Es lo tangible 

como 

ordenador o 

un coche 

Necesidad que 

desea 

establecer el 

consumidor 
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Tipos de mercado 

Satisface una 

necesidad del 

mercado  

 Bienes 

Según su finalidad 
 Función a su 

tangibilidad 

Objetos físicos 

que se pueden 

tocar 

Servicios 

 Duraderos y no 

duraderos 

Se dividen en  

 Son actividades, 

sin ser objetos 

materiales  

 Que 

Características de los productos 

De 

consumo 

Industrial 

Son 

Los que compran 

las empresas 
Lo que compran 

los particulares 

para uso 

personal 

Hace el 

producto 

más 

competitivo 

Producto 

ampliado 
Envase Marca 

Permite 

identificar los 

productos y 

diferenciarlos de 

otros 

Este 
Este Este 

Tiene la 

finalidad de 

facilitar el 

transporte, 

almacenamiento 

y conservación 
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Ciclo de vida del producto 

Declive Introducción 

Son 

Madurez Crecimiento 

Acabaran 

cuando el 

producto 

deje de 

venderse 

Las 

ventas 

son altas 

Las 

ventas se 

elevan 

Periodo de 

lanzamiento 

El precio 

Por mayoreo 

Dar a conocer el producto 

Tipos 

Negociado 
Por menor 

De referencia 

De mercado 

Técnico 

Liquidación 

De reserva 

Establecer un método de retroalimentación 

Son 

Ofrece al mercado que 

se exhibirá 

Se 

Escoger el mensaje y determinar la respuesta 

Identificar la audiencia 

Elegir un medio de comunicación 
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Canales de comunicación 

Su objetivo es 

crear una 

imagen de la 

empresa ha lo 

exterior 

Promociones de 

venta 

Publicidad 

Medios utilizados para 

mostrar el producto 

Relaciones 

públicas 
Venta directa 

Es una forma 

de 

comunicación 

interpersonal 

Consiste en 

realizar una 

serie de 

estimulación 

de productos 

Llega a 

muchos 

consumidores 

al mismo 

tiempo 

Distribución del producto 

Capacidad de 

afrontar la 

inversión, recursos 

humanos 

Llegar hasta el consumidor 

Tiene como objetivo 

Características del producto 

Sistema de distribución 

Característica de la empresa 

Perecedero, frágil, 

voluminoso, etc. 


