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“CONCEPTOS DE MERCADOTECNIA”

El consumidor Concepto de marca. Producto. Promoción
Precio.Precios internacionales.

Tipos de 
consumidor

Características 
del consumidor.

Comportamiento 
del consumidor

Posicionamiento 
de marca.

Relación de producto 
y necesidad. 

Clasificación de 
los productos

consumidor a uno de los 
agentes económicos

Tipos de precios

Definición de 
Distribución para fines 

de mercadotecnia

Objetivos de la 
promoción

Características de 
la promoción

intervienen en la cadena 
productiva

quienes compran el producto 
o el servicio ya elaborado

un término, una 
señal, un símbolo, 

un diseño

Está conectado

La revolución 
tecnológica 

bienes o servicios 
adquiridos y que 

agotarán

intermedio de 
la cadena 

elaborar un 
producto nuevo

compra para 
una empresa 
institución u 
organización 

entera

necesita en su 
vida cotidiana

Consumidores 
finales

Consumidores 
intermedios

Consumidor 
organizacional.

Consumidor 
personal

La opinión es 
importante

Se (des)fidelizan 
rápido

elección de 
consumo, se 
identifican 

rápido con las 
marcas

Demanda 
inmediatez

estos estudios 
se analiza el 

modo

revisiones del 
comportamient

o del 
consumidor 
cada cierto 

tiempo

Los largos 
tiempos de 
espera y los 

canales lentos

Los largos 
tiempos de 
espera y los 

canales lentos

comparten 
todo: sus 

experiencias, 
sus opiniones

maneja la 
Internet 

invertir su 
dinero, tiempo y 

esfuerzo

El objetivo de toda 
evaluación de 

comportamiento 
del consumidor

consumidores 
buscan, compran, 
utilizan, desecan y 

evalúan

bien o servicio que una 
empresa produce con el 

propósito de comercializarlo

estratégica dentro 
del entorno 

económico actual

diferencia de los 
competidores

productos y servicios 
de una empresa

enfocar el plan de 
comunicación y 

marketing

marca en la mente 
de un consumidor

lo tangible y 
emocionales del 

producto

comercializar 
productos a vender 

sensaciones

comercializar 
productos a vender 

sensaciones

satisfacer una necesidad 
del consumidor

la tarea comercial 
de presentar un 

producto 
compitiendo en 

precio

sector de la 
alimentación, nadie 
escapa de la lucha 

del lineal

consumidor o 
usuario del servicio

según las 
expectativas que 

maneja

usado para el logro 
de objetivos 
diferentes

producto es el 
mismo Bienes y 

servicios

consumidor los 
compara adquiere 
propiedad del bien 

satisface la 
necesidad

Producto de 
consumo y de 

uso

un producto 
tangible es un bien 

que tiene existencia 
física o material

American Marketing 
Association

productos básicos 
agrícolas son un indicador 

de los cambios

comercializació
n y transporte 
de productos a 

los 
consumidores

Jack Fleitman

Ferrell, Hirt, 
Adriaenséns, 

Flores y 
Ramos

Productos de convicción, 
comparación y de 

conveniencia

Objetivos de la 
promoción

. Materias primas, 
productos 

semiacabados y 
acabados

conjunto de estrategias, 
procesos y actividades

Diccionario de 
Marketing de 

Cultura

cantidades precisas, en 
condiciones óptimas de 

consumo o uso

disponible para 
el cliente final 

Se tiene que tener en 
cuenta la temporalidad

Identificación total del 
público objetivo

llevar los productos desde 
el punto de fabricación 

Enfocada a dicho 
target

Originalidad

Diferenciar de la 
competencia un 

producto o servicio.

Presentar el 
producto al 

público

objetivo de persuadirle y conseguir 
que adquiera el producto

Aumentar la 
demanda 

comunicación por parte del 
vendedor hacía el cliente

decidirse a tomar 
una decisión de 

compra, decidirse 
a tomar una 
decisión de 

compra

mismo producto, la 
única diferencia es 

quién lo use, Un 
shampoo puede ser 
de uso doméstico

no pueden 
consumirse en su 

estado original , sino 
deben ser 

transformados por el 
usuario, para poder 

ser utilizados

cubrir una 
necesidad 

desaparecen 
completamente o 

pierde sus 
características 

ideales

valor de la información y 
el análisis oportunos 
sobre los mercado

Precios 
internacionales.

Índice de 
precios de los 
alimentos de 

la FAO

mover los 
productos desde 

el punto de 
fabricación hasta 

el punto de venta.

productos estén 
disponibles para 
los clientes en las 

cantidades 
necesarias.

organización de 
todos los 

elementos 
incluidos en la 
vía que une el 

fabricante

Precios 
internos:

exportación e 
importación

precios 
recibidos por 

los 
agricultores 

por sus 
productos


