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El

de compra

Comportamiento

—
Es

Todo nombre que se le puede dar a un
producto, esta puede ser una palabra
un ndmero, un signo o las iniciales

CONCEPTOS BASICOS MERCADOTECNIA

Es

cualquier cosa que se puede ofrecer

a un mercado para su atencion,
adquisicién, uso o consumo, y que
podria satisfacer un deseo o una

necesidad

Es

fundamentalmente

comunicacion

tiene como objeto comunicar

v Las marcas brindan
Es la forma en que beneficios a los
individuos y productos para
hogares adquieren comercializarse mejor
bienes y servicios

Las 1. Identifican al producto
etapas en el

2. Permiten extender la linea

proceso de
decision de 3. Promueven la fidelidad de
compra son la marca

reconocimiento de la necesidad

identificacion de alternativas

Las marcas son
exactamente como
las personas

Tienen personalidad propia y
Unica.

2. Deben reflejar y comunicar
lo que quieren que el mundo
conozca de ellas.

3. Tienen un nacimiento,

crecimiento, madurez y muerte.

4. Son las que conversan con
el cliente.

Los
Componentes del producto

El desarrollo de este
implica definir los
beneficios que ofrecera

Los

atributos del
producto como

la existencia del producto, dar

a conocer sus caracteristicas,
ventajas y necesidades que

satisface.

tiene tres
fines basicos

Los componentes
de un producto

Distribucion

»
El punto de partida del
canal de distribucion
es el productor \

. El punto final o de
destino es el consumidor.

Los intermediarios, en
realidad, llevan a cabo una
gran diversidad de funciones,

Promocion
de ventas

Informar.
Persuadir.

Recordar.

evaluacion de alternativas

decisiones de compra y otras afines

comportamiento pos compra

Consumidor.
Individuo, grupos
u organizaciones
gue utilizan el
producto final,
servicio o idea.

Nombre

Logotipo

Isotipo o simbolo

Color

Tipografia

Son nueve pilares base que
debemos considerar cuando
construimos una marca:

Eslogan

Cultura institucional

Calidad del
producto

Caracteristicas
del producto

Estilo y disefio

del producto

Producto intrinseco

caracteristicas de

Embalaje o
condicionamiento

Venta personal
Marca

Mercadotecnia directa

Funcionamiento

Lugar de venta o escenario

Objetivos

Publicidad

Relaciones publicas

Relacion de ventas

los instrumentos
de la promocién

es una actividad
intermedia entre

la publicidad y la

venta personal.

es un
instrumento
muy eficaz
para estimular
las compras a
corto plazo.

l

Estas funciones
pueden agruparse en

Reducciéon del nimero
de transacciones

A 4

Definicion del
punto de
venta

|

Una adecuada
localizacion del
punto de venta
contribuye
favorablemente
a su eleccién
por el comprador

A 4

factores que
determinan la
localizacién

A4

a) Factores que

Transmision de la
propiedad, posesion o
derecho de uso del

v

Financiamiento

Servicios adicionales

Asuncién de riesgos

Los costos totales son la suma de los
costos fijos y variables para cualquier
determinado de produccién.

Diversas clases de costos

El costo fijo total

\4

Costo fijo

—— Costo variable total

”| Costo variable promedio

Costo total

\4

Costo total promedio

Costo marginal

s

Los elementos
componentes
del precio

La mayoria de las compafiias
establecen sus precios basandose en

A\ 4

Adecuacion de la afectan al costo
— | oferta ala demanda b) Factores que
afectan a la
» Creacion de surtido demanda.
r———
Movimiento fisico del o
3| producto a su Gltimo Seleccion del lugar
destino de ubicacion
Realizacion de L
»| actividades de Existen diversos
mercadotecnia métodos para

seleccionar el lugar
de ubicacion de los
puntos de venta \

|

Factores
Analodgicos

Gravitacionales:

/

e El costo total m&s una ganancia deseada.
e El analisis marginal, una consideracion tanto de la demanda como
de la oferta del mercado.

e Las condiciones competitivas del mercado
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