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Empresa y 

consumidor 

Conjunto de todos 

los compradores 

reales y 

potenciales de un 

producto o 

servicio. 

¿Qué es? 

Compradores 

comparten una 

necesidad o deseo 

determinados. 

pueden satisfacer 

mediante relaciones 

de intercambio. 

personas u 

organizaciones con 

necesidades de 

satisfacer, dinero 

para gastar y deseo 

de gastarlo. 

Consumidores reales y 

potenciales de un 

producto o servicio. 

Consumidor 

Aquel que utiliza 

las mercancías o 

artículos que 

compra ya sean 

bienes o servicios 

producidos. 
Comportamiento 

del consumidor 

Actos, procesos y relaciones sociales sostenidas 

por individuos, grupos y organizaciones para la 

obtención, uso y experiencia consecuente con 

productos, servicios y otros recursos. 

Definición de 

las categorías 

de mercado 

Comportamiento 

del consumidor 

Se refiere a aquella actividad interna o 

externa del individuo o grupo de 

individuos dirigida para satisfacer sus 

necesidades mediante bienes o servicios. 

    

Compuesto por todas aquellas 

personas e instituciones que tienen o 

pueden llegar a tener la necesidad que 

satisface el producto en cuestión. 

Cautivo 

Potencial 

Tipos de mercado: 

-Mercado internacional 

-Mercado nacional 

-Mercado regional 

-Mercado de intercambio 

Comercial al mayoreo 

-Mercado metropolitano 

-Mercado local 

Conjunto de clientes que siempre 

compran el producto considerado; 

tiene la característica de que ha 

probado otros productos similares o no 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Micro entorno 

y macro 

entorno. 

Consiste en Fuerzas 

cercanas a la empresa 

Niveles de 

fuerzas 

externas 

Micro entorno 

 

Establecer relaciones con otros departamentos 

de la empresa, los proveedores, los canales de 

distribución, los clientes, los competidores y 

los diferentes públicos 

Compañía, proveedores, intermediarios 

de marketing, mercados de clientes, 

competidores y público que inciden en 

su capacidad de servir al cliente. 

Éxito del marketing 

depende habilidad 

Operan en un macro entorno más 

grande de fuerzas que moldean 

oportunidades y plantean 

amenazas para la empresa. 

Constituyen grandes 

fuerzas de la sociedad 

Macroentorno 

Macro influencias 

micro influencias 

Demográfica, económicas, naturales, 

tecnológicas, políticas y culturales 

que afectan al micro entorno. 

Compañía y todos 

los demás actores 

Llamadas así 
porque afectan a 
todas las empresas 

La demografía, las 
condiciones económicas, 
la cultura y las leyes. 

Reciben este nombre 
porque afectan a una 
empresa en particular 

Fuerzas macro 
ambientales: 
-La demografía. 
- Las condiciones 
económicas. 
- La competencia. 
- Las fuerzas 
sociales y culturales. 
- Las fuerzas 
políticas y legales. 
 

Consistentes en los 
proveedores, los 
intermediarios de 
marketing y los clientes. 


