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Conceptos básicos de mercadotecnia

Consumidor Producto Promoción Distribución Precio

aquel que utiliza las 
mercancías o artículos 
que compra ya sean 
bienes o servicios

es

comportamiento

actos, procesos y 
relaciones sociales 

sostenidas por 
individuos, grupos 
para la obtención, 
uso y experiencia 
consecuente con 

productos

etapas

reconocimiento 
de la necesidad, la 

identificación, 
alternativas, 

evaluación, decisión 
de compra, 

comportamiento pos 

es

todo nombre que se 
le puede dar a un 

producto, puede ser 
palabra, número, 
signo o iniciales

beneficios

identifican productos 
y diferencian de los 

demás, línea de 
productos en la 
misma marca, 

promueven fidelidad

características

personalidad,reflejan 
y comunican, tienen 

un crecimiento, 
desarrollo y madurez

Marca

nombre, logotipo, isotipo, 
color, tipografía, eslogan,cultura 

institucional,  lugar de venta, 
objetivos

bases

es

cualquier cosa que se 
puede ofrecer a un 

mercado para su atención, 
adquisición, uso o 

consumo

incluyen

objetos físicos, eventos, 
personas, lugares, 

organizaciones, ideas o 
mezlas

componentes

producto intrínseco, 
embalaje o 

condicionamiento, marca, 
funcionamiento 

atributos

calidad del producto, 
características, estilo y 

diseño

es

transmisión de 
información del vendedor 

al comprador

su fin es

informar, persuadir, 
recordar

características

venta personal, 
mercadotecnia directa, 
publicidad, relaciones 

públicas, promoción de 
ventas 

tipos de medios

prensa diaria, revistas, 
radio, televisión, 

publicidad exterior, correo 
directo, volanteo, 

internet, 

es

el canal de ventas, o ruta 
de flujo de productos 

desde su creación hasta el 
destino final

funciones 
intermediario

1.reducción de numero de 
transacciones 

2. Adecuación de la oferta 
a la demanda 

3. creación de surtido 
4. movimiento físico del 
producto a su destino 

5. realización de 
actividades de 
mercadotecnia 

6. transmisión de la 
propiedad 

7. financiamiento 
8. servicios adicionales 
9. asunción de riesgos

El punto de venta es una 
desición de suma 

importancia y 
trascendencia 

grupos de 
venta

factores que afectan al 
costo, factores que 
afectan la demanda 

es

los costos totales son la 
suma de  los costos fijos y 

variables 

elementos

costo total más una 
ganancia, análisis 

marginal, condiciones 
competitivas

1. UDS. Antología de 
mercadotecnia nutricional. 
UDS(2021)


