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Unidad IV Estrategias de mercadotecnia  

4.1. Estrategias de  producto 

a) Estrategias centradas en el producto 

Las mejora de  

La calidad Las características El diseño 

Podrá incrementar la  

Duración  Fiabilidad  

Seguridad  

De los  

Productos  

De  

Consumo 

duradero  

Capacidad 

nutritiva  

De las  

Características  Prestaciones  

Del  

Producto  

Aumenta su  

Utilidad  Rendimiento  

Seguridad  

Mejora su  

Atractivo  

b) Estrategias centradas en el mercado 

Promover  Desarrollar  Crear  Encontrar  

El uso  

Más frecuente  

Del  

Producto  

Entre los  

Clientes 

habituales  

Un uso  

Más variado  

Del  

Producto  

Entre los  

Usuarios 

habituales  

Nuevos 

usuarios  

Del  

Producto  

Ampliando el  

Mercado  

Nuevos usos  

Para el  

Producto básico  



 

 

 

 

 

  

   

  

 

  

  

 

 

  

 

 

 

 

 

 

Unidad IV Estrategias de mercadotecnia  

4.1. Estrategias de  producto 

Obsolescencia planeada  

Los críticos  

Han acusado a  

Productores  

De seguir un  

Programa  

De ocultar  

Características  

Atractivas  Funcionales  

Para introducirlas  

Y hacer que  

Los modelos viejos  

Se vuelvan  

Obsoletos  

Los mercadólogos  

Responden que a  

Los consumidores  

Le gustan los  

Cambios de estilo  

Las compañías  

No diseñan sus  

Productos  

Para que se  

Descompongan 

antes  

Ya que no  

Desean  

Que sus clientes  

Adquieran  

Otra marca  

Los consumidores  

Buscan constantemente  

Lo nuevo 

Pero no lo que es  

Demasiado nuevo 

Quieren novedades  

Nuevos  

Estilos  Productos  

Colores  

Satisfacen su hambre  

De  

Novedades  

Con  

Modas  



 

 

 

 

 

 

 

 

  

   

 

   

 

 

 

  

 

 

 

 

Unidad IV Estrategias de mercadotecnia  

4.2. Estrategias de  precios 

Se refiere a 

Obsolescencia 

tecnológica  

Obsolescencia 

de estilo 

Resultado  

Producto eficaz 

Tiene  

La intención  

De hacer que  

La gente  

Se sienta fuera de  

La actualidad  

Es un término  

Empleado  

Para describir  

La practica  

De modificar  

Productos  

Es una  

Estrategia 

utilizada  

Por algunas  

Compañías  

Para satisfacer la  

Necesidad de 

cambio  

Que los  

Consumidores 

presentan 

Obsolescencia planeada  

4.1. Estrategias de  producto 

Las compañías  

Determinan  

Los precios  

Seleccionando un  

Enfoque general 

A la  

Determinación 

de precios 

Enfoques  

Basados en el 

Costo  Comprador  Competencia  

Determina el  

Precio  

Orientado a 

Las utilidades  

Determina el 

Precio  

De  

Índices 

actuales  

Determina el  

Precio- 

costo 

excedente  



 

 

 

 

 

 

  

 

  

 

  

   

 

     

 

 

 

 

 

 

Enfoques generales a la determinación de precios 

Unidad IV Estrategias de mercadotecnia  

4.2. Estrategias de  precios 

Con base en  

El costo 

Es  

El método  

Más sencillo de  

La fijación de 

precios  

En el  

Punto de 

equilibrio  

En los  

Costos  

De  

Fabricar  Vender  

Un  

Producto  

Para obtener  

La utilidad 

Con base en  

El valor  

Utiliza  

Las 

percepciones  

De los  

Compradores  

Del  

Valor  

Como  

La clave  

Significa que  

El mercadologo 

No puede diseñar un 

Producto Programa  

De  

Mercadotecnia  

Estrategias de determinación de precios del nuevo producto 

Por capas del  

Mercado  

Determina inicialmente  

Precios elevados  

Con el fin de obtener  

Un ingreso máximo 

De penetración en  

El mercado 

o  
Determina  

Un precio 

bajo 

Con el fin de  

Atraer  

Un mayor número  

De compradores  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

  

 

  

 

 

 

 

  

 

Unidad IV Estrategias de mercadotecnia  

4.2. Estrategias de  precios 

Estrategias de determinación de precios para la mezcla de productos 

De la  

Línea de productos 

Determinan el  

Precio  

De los diferentes 

Productos  

Basándose en las  

Diferencias de costos  

De un  

Producto opcional 

La fijación de   

Precio  

De  

Productos 

opcionales  

Con un  

Producto 

principal 

De un  

Producto cautivo  

La fijación de  

Precio  

De  

Productos  

Que se deben 

usar con un 

Producto 

principal 

De  

Productos 

secundarios  

El fabricante  

Busca un  

Mercado  

Para estos  

Productos 

secundarios  

De un 

Paquete de 

productos  

Los 

vendedores  

A menudo 
combinan algunos  

De sus productos 

Y ofrecen 

El paquete  

A un  

Precio reducido  

Competencia de precios contra competencia ajena al precio 

Por precio Ajena al 

precio 
De precio 

La 

competencia  

Ofrece 

productos  

A un  

Precio 

más bajo 

Los 

vendedores  

Mantienen los  

Precios 

estables  

Los 

vendedores  

Tratan de  

Subir  Bajar   

La  

Demanda  

Por cambio  

De precios 



 

 

 

 

 

  

  

  

 

 

   

    

 

 

 

 

 

 

 

 

Unidad IV Estrategias de mercadotecnia  

4.2. Estrategias de  precios 

Estrategias de entrada en el mercado 

Asignación de  

Precio 

descremado 

En un 

Determinado 

mercado 

Es poner un 

Precio 

Relativamente 

alto para  

Un producto 

nuevo 

Descuentos por volumen 

Son deducciones  

Del precio  

De lista de  

Un vendedor  

Finalidad es animar  

A los clientes  

A comprar en  

Grandes cantidades  

Descuento no 

acumulativo 

Descuento 

acumulativo 

Se basa en 

El tamaño   

Se basa en  

En volumen 

total 

De un  

Pedido 

individual 

De  

Uno  Mas  

Productos  

Al cabo de  

Un periodo 

especifico 

Descuento por 

cantidad  

Ayudan al  

Productor  

A lograr  

Economías 

reales  

En la  

Producción   Venta  

Descuentos comerciales  

Son 

reducciones  

Del  

Precio de lista  

Ofrecido a  

Los 

compradores  

Ejemplos  

Almacenar  

Promover  

Vender  



 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

Unidad IV Estrategias de mercadotecnia  

4.2. Estrategias de  precios 

Otros descuentos y rebajas  

Una bonificación  

Es un  

Descuento  

En un  

Producto  

Reembolsos  

Un cupón  Una 

bonificación 

postal 

Es un  
En la que 

Pequeño 

certificado 

impreso 

El cliente  

Presenta cuando 

Adquiere el 

producto 



 

 

 

 


