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A

Kotler, Philip, Armstrong,
Gary (2007)

Se refiere

CONCEPTOS BASICOS DE LA
MERCADOTECNIA

|

A la forma que se compran los
consumidores finales-
individuales y hogares que
adquieren

l

Bienes y servicio

Stanton, William,Etzel,
Michael, Walker, BruceJ <
(2007)

Djfine

Los consumidores finales
compran los bienes y servicios
para uso personal o en el hogar

El comportamiento de compra
de los consumidores

| /

Se describe—>  Como un proceso de
decision de compra de 5

etapas

sociales

>

Las fuerzas

l Definiciones de los
autores
Mercado, Salvador
(2004)
Define

Fisher, Laura 'y
Espejo, Jorge (2003)

Es aquel que utiliza las mercancias ‘
0 articulos que compra ya sean _
bienes o servicios productos DeT”e

Comportamiento del
consumidor

Tn
| Actos, procesos y
Defne relaciones sociales

sostenidas por
Al consumidor que puede considerarse a
que individuo que usa o dispone

Arellano Cueva,
Rolando (2000)

finalmente el producto o servicio en Individuos
cuestion
Grupos
Factores
situacionales
Productos

De grupo

Para la obtencion, uso y
experiencia consecuente

Las fuerzas

psicoldgicas con

Organizaciones

El consumidor

l

Adquiere oferta marca por
la imagen que esta
proyectado

Enel

Mercado y posicionamiento
que ha logrado en la mente de
los clientes potenciales

Identifican el producto y
lo diferencian de los
demas

!

Las marcas
brindan

l

Beneficios a los productos
para comercializar ya que

v

Permite extender la linea de
productos bajo una misma
marca

v

Promueve la fidelidad

de la marca que

Permite que los

consumidores vuelvan a

Servicios

Otros recursos

comprar un producto ya



A

CONCEPTOS BASICOS DE LA
MERCADOTECNIA

Las marcas son
exactamente como las
l Kotler, Philip, P v .
Armstrong,Gary 2007d _ ' Caracteristicas
Tienen l
personalidad propia Son las que ‘ Componentes del
y Unica conversan con el Define il producto
cliente l
v _ Lamb, Charles,W, Hair,
Deben reflejar y Como cualquier cosa Joseph, F, Jr, Mc, Daniel, Carl, Un producto puede
) que se puede ofrecer a 2006 ofrecer con
comunicas un mercado El desarrollo de un producto caracteristicas variables
o servicio implica definir los
v ra Define beneficios que ofrecera
Tienen un nacimiento, l
creC|m|err:]tL(])é rrtr;adurez y Atencion Consumo Como cualquier cosa Sor! l.ma herramlenta .
favorable o desfavorable competitiva para diferenciar
Adauisicion que una persona recibe en Calidad de un los prOdl:gtsosriZLifoTpresa de
un intercambio producto P
Que podria satisfacer un l
l deseo o0 una necesidad
Es una de las principales
v herramientas de
Debe ser agradable con Una empresa debe cumplir 9 o - posicionamiento del Anellano Cueva,
las personas que pilares base que se deben  —» Cultura Kotler, Philip, mercado Rolando 2000
considerar cuando institucional Armstrong, Gary 2007
l construimos una marca ‘ /
Prefieren, ademas tiene que e Logotino Define Los componentes de un
oir al consumidor y ser un P gotip producto pueden ser
buen amigo Conjunto de atributos Producto clasificados de
tangible e intangible RS
Objetivos Lugar de venta E— l Calidad
Que pueden Funcionamiento Marca
Color v Color incluir —>  Marca

Eslogan Topografia



f

Tiene 3 fines
basico

N

Informar Recordar

Persuadir

La promocion es
fundamental
comunicacion

Es

|

Transmision de informacion
del vendedor al comprador

|
Se reTiza

A través de medios
distintos, personales o
impersonales

Engloba actividades tales como la
publicidad por correo, por teléfono
(telemarketing) e Internet, para hacer

v

Venta personal

v
Es una forma de
comunicacion oral e
interactiva

Mediante la cual

se transmite informacién de
forma directa y personal a un
cliente potencial especifico

Lo cual se recibe

!

De forma simultanea e
inmediata, respuesta del
destinatario de la informacion

2.4 promocién

—

—

- - 4—
Mercadotecnia directa

l

Se concibe actualmente como un
conjunto de instrumentos de
promocion directa

propuestas de venta dirigidas a <
segmentos de mercados especifico.

Lo cual

CONCEPTOS BASICOS DE LA

MERCADOTECNIA

Publicidad

l

Es toda transmision de
informacién impersonal
y remunerada

Que

l

Es efectuada a través de los
medios masivos de
comunicacion (prensa, radio,
tele- vision, etc.)

Relaciones publicas

l

Consisten en un conjunto de
actividades que incluyen las
relaciones con la prensa, el cuidado
de la imagen y el patrocinio

Lo cual

v
Son llevadas a cabo por las empresas o
instituciones para conseguir la difusion de
informacion favorable a través de los
medios de comunicacion, asi como para
mejorar su propia imagen y la de los
productos o servicios

v
Santesmases, Miguel
(2017)

Para ir del producto al
consumidor

Del bien o servicio
elaborado debe

|

Pasar a traves de algun
medio este medio canal

l

Este término requiere un
camino o ruta por el que
circula el flujo de productos

Desde su creacion en el
origen hasta llegar a su
consumo o uso en el destino
final

v

El intermediario

l

Es una de las figuras mas
denostadas de la actividad
econdmica

Lo cual se le
atribuye

'

En muchos casos, el encarecimiento de los
productos y se argumenta con frecuencia
que la eliminacion de intermediarios
reduciria los precios de venta al
consumidor de los productos

Estas funciones pueden
agruparse en las siguientes

Movimiento fisico del
producto a su Ultimo
destino
Reduccion del nimero
de transacciones

Realizacion de
actividades de

Adecuacion de la
oferta a la demanda

v

Creacion de surtido



Los costos totales son la suma de
los costos fijos y variables para

cualquier determinado de
produccién.

Unos costos fijos

como
Renta /

Salarios

ejecutivo
Impuestos

Se mantiene constante con
independencia de cuantos
articulos se produzcan

Un costo asi continuo aun
cuando la produccién se
detenga por completo se le
Ilama

Costo fijo porque es dificil
cambiarlo en el corto plazo
(no asi en el largo)

CONCEPTOS BASICOS DE LA
MERCADOTECNIA

|

L

v

La mayoria de las

Costos fijo promedio

l

Es el costo fijo total
divido entre el numero e
unidades producidas

Un costo variable, como el de la
mano de obra o los materiales, se
relaciona directamente con la
produccion.

Los costos variables se pueden
controlar en el corto plazo
sencillamente cambiando el
nivel de produccion

El costo variable total

!

Es la suma de todos los
costos variables. Cuantas
mas unidades se produzcan,
mas alto es este costo

El costo variable
promedio

l -

Es el costo variable total
dividido entre el nimero de
unidades producidas

El costo total es la suma del
costo fijo total y del costo
variable total pro una cantidad
especifica producida

compaiiias establecen sus

precios basandose en:

El costo total
promedio
El costo total mas una
ganancia deseada

Es el costo total dividido
entre el nUmero de unidades
producidas

A

y

Las condiciones
competitivas del mercado

El analisis marginal, una

consideracion tanto de la
demanda como de la oferta del

El costo marginal

Es el costo de producir y vender una
unidad més. Por lo comun, el costo
marginal de la ultima unidad es lo
mismo que el costo variable de esa

unidad

mercado
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