
     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Mercadotecnia nutricional. 

Nombre del alumno: Andrea Candelaria 

Guillen Rodriguez 

Catedrático: Daniela Monserrat Méndez 

Guillen 

8 “A” 

Licenciatura en Nutrición 

Comitán de Domínguez, Chiapas 

12 de febrero del 2021. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Conceptos básicos de mercadotecnia.  

El consumidor. 

Etapas del proceso de 

decisión de compra.  

Individuo que usa o dispone 

finalmente producto o servicio 

en cuestión.  

Es aquel que  

Reconocimiento de la 

necesidad.  

Identificación, evaluación 

de alternativas.  

Decisiones de compra y 

otras afines, y el 

comportamiento pos 

compra. 

Las  

 

 

Son el 

 

 

  
La  

Y las  

Comportamiento del 

consumidor.  

Actos, procesos y 

relaciones 

sostenidas.  

Sostenidas por 

individuos, grupos y 

organizaciones.  

Son los  

 

 

 

Que están  

El  

Concepto de marca. 

Nombre que se le puede dar a un producto, siendo 

palabra o un numero e incluso las iniciales.  

Son el  

Beneficios de una marca.  

Identifican al 

producto y lo 

diferencian de los 

demás.  

Permiten extender la 

línea de productos 

bajo una misma 

marca.  

Promueven la 

fidelidad de la 

marca.  

Construir una marca es necesario tomar en cuenta nueve 

pilares.  

Los  

 

Son  

Por lo que al 

 

 

Que son  

1.Nombre: debe ser 

atractivo ya que será 

conocido a lo largo de 

su vida.  

2.Logotipo: unión de varios 

factores como son el isotipo 

o gráfico, acompañado del 

nombre más el apoyo de un 

eslogan.  

3.Isotipo o símbolo: es 

el dibujo o símbolo que 

lleva el logotipo.  

4.Color: reflejo de la 

personalidad del 

producto por siempre. 

5.Tipografía: es importante 

considerarlo al momento de 

construir el logotipo, que se 

basa en el arte de elegir las 

letras.  

6.Eslogan: es la frase que 

acompaña a la marca.  

7.Cultura institucional: la marca no 

puede quedarse en la simple cara 

que representa público.  

8.Lugar de venta o escenario: 

debe tener diseño, forma, 

textura, colores materiales y 

eliminación.   

9.Objetivos: las empresas 

deben saber a dónde se dirigen 

su plan de negocios y de 

marketing.  

Producto. 

Cualquier cosa que podemos 

ofrecer a un mercado para su 

atención adquisición, uso o 

consumo.  

Finalidad de satisfacer un 

deseo o necesidad.  

Es  

Con la  

 

     Los   

Atributos de un producto.  

Calidad y características 

del producto.  
Estilo y diseño, siendo 

atractivos.  

Clasificación de los componentes 

de un producto.   

Son  

Producto intrínseco.  

Mientras que la  

Embalaje o condicionamiento.  

Marca y funcionamiento.  

Son  



    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Promoción. 

Fundamentalmente comunicación, que 

consta en la transmisión de información del 

vendedor al comprador.  

Realiza mediante diversos medios, 

personas o impersonales su fin último 

es estimular la demanda. 

Es  

 

 

 

Y se  

Fines de la promoción:  

Informar.  Persuadir.  Recordar.  

Los  

 

Son  

Características de instrumentos de 

promoción.  

Venta personal: es 

una forma de 

comunicación oral e 

interactiva.  

Mercadotecnia directa: es 

publicidad por correo, por 

teléfono, Internet, para hacer 

propuestas de venta.   

Publicidad: es toda transmisión 

de información impersonal y 

remunerada, mediante prensa, 

radio, tele etc.   

Relaciones públicas: 

incluye la prensa, el 

cuidado de la imagen y 

patrimonio.  

Promoción de ventas: son 

actividades que con la utilización 

de incentivos materiales estimulan 

la demanda a corto plazo. 

Publicidad, es la forma peculiar de 

comunicación donde el emisor dirige 

su mensaje de forma simultánea. 

Punto de  

La  

Características de medios, 

son todos los medios de 

comunicación.  

Mientras que las  

Prensa diaria: permite 

formular mensajes de 

forma completa 

detallada.  

Revistas: permiten una 

gran selectividad de la 

audiencia.  

Radio: permite 

publicidad local o 

dirigida a segmentos de 

población específicos. 

Televisión: tienen un 

elevado poder de 

atracción.  

Publicidad exterior: se 

basa en bardas, anuncios, 

mobiliario urbano, 

transportes públicos.  

Correo directo: es 

por medio de 

buzoneo o mailings.  

Volanteo: se realiza 

directamente 

conductores de 

vehículos o colocada 

en los parabrisas.  

Internet: basado en 

páginas web.   

Distribución. 

Productor al consumidor debe pasar 

por un canal de ventas.  

Punto de venta contribuye favorablemente a su 

elección por el comprador 

Para ir del  

 

 

Por lo que el   

Punto de partida del canal es 

el productor.  
Punto final o de destino es 

el consumidor. 

Intermediarios son las personas u 

organizaciones que están entre el productor y el 

consumidor.  

Así mismo el  

 

 

 

        Y los  

Función de los intermediarios.  

Reducción del número de 

transacciones.  

Adecuación de la oferta a la 

demanda.  

Creación de surtido.  

Movimiento físico del producto a su 

último destino.  

Realización de actividades de 

mercadotecnia.  

Transmisión de la propiedad, posesión o 

derecho de uso del producto.  

Financiamiento, servicios 

adicionales, asunción de riesgos.  

Interviene: Factores que 

afectan al costo: 

terrenos, edificios, 

salarios, transporte y 

Factores que afectan a la 

demanda: proximidad del 

mercado, servicios, 

competidores, etc. 

Y  

Y la  

 

 

    Es  



 

     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Precio. 

Suma de los costos fijos y variables para cualquier determinado 

de producción. 

Es la  

 

 

 

 

Lo cual los  

 

 

 

    Son  

Tipos de costos:  

Costo fijo total es la suma 

de todos los costos fijos. 

Costo variable total es la 

suma de todos los costos 

variables 

Costo total es la suma del costo fijo 

total y del costo variable total pro una 

cantidad específica producida. 

Costo total promedio es el costo total 

dividido entre el número de unidades 

producidas. 

Costo marginal es el costo 

de producir y vender una 

unidad más. 

Costos de reproducción ingresos deben evaluarse. 

Por lo que así  

Compañías deben establecer sus precios basándose en:  

Costo total de una ganancia.  Análisis marginal.  Condiciones competitivas del mercado.  

Y las  

 

 

Los  
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