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COMPORTAMIENTO DE
COMPRA  

KOTLER, PHILIP,
ARNSTRONG, GARY (2007)

PROCESO DE DESICION DE
COMPRA 

CONSUMIDOR 

Se refiere a la forma en que compran
los consumidores finales individuos y
hogares que adquieren bienes y
servicios para consumo personal 

Todos estos consumidores finales
combinados constituyen el mercado
del consumidor 

informacion 1.
fuerzas sociales2.
fuerzas de grupo3.
fuerzas psicologicas4.
factores situacionales 5.EL

CONSUMIDOR Reconocimiento de la necesidad1.
Identificacion de alternativas2.
Evaluacion de alternativas3.
Desiciones de compra y otros
afines

4.

Comportamiento post compra 5.

Utiliza las mercancias o articulos que
compra y sean bienes o servicios
producidos 

Son actos, procesos y relaciones
sociales sisttenidas por individuos,
grupos y organizaciones para la
obtencion , uso y experiencia
consecuente con productos, servicios y
otros recursos 

ETAPAS EN EL PROCESO
DE DESICION DE COMPRA 

COMPORTAMIENTO DEL
CONSUMIDOR 



MARCA

BENEFICIOS DE LA
MARCA 

LA MARCA COMO LAS
PERSONAS 

CONSTRUCCION DE LA
MARCA

Es todo nombre que se le puede dar a
un producto, esta puede ser una
palabra un numero, un signo o las
iniciales

identifican al producto y lo
diferencian de los demas

1.

permiten extender la linea de
productos bajo la misma marca

2.

promueven la finalidad del
producto

3.

tienen personalidad propia y unica
debe reflejar y comunicar lo que
quieren que el mundo conozca
tiene un nacimiento, crecimiento,
madurez y muerteCONCEPTO

DE MARCA una empresa que no esta dispuesta a
intervenir en el valor de su marca, lo
mas probale es que termine en el
olvido 

Nombre: dese ser llamativo y facil de
pronunciar 

1.

 Logotipo: grafico que representa la
marca 

2.

Isotipo o simbolo: dibujo del logotipo3.
Color: identificacion de la marca4.
Tipografia: define el diseño del
nombre de la marca

5.

Eslogan: frase que acompaña la
marca 

6.

Cultura institucional: los valores que
tiene la empresa

7.

Lugar de venta o esenario: donde se
vende el producto.

8.

Objetivos: hacia donde se dirige
segun su plan de negocios 

9.

 

9 PILARES BASE PARA
LA MARCA 



¿QUE ES?

COMPONENTES DEL
PRODUCTO 

CALIDAD DEL PRODUCTO 

FORMA DE AÑADIR
VALOR AL PRODUCTO 

KNOW HOW Y LAY OUT  

CLASIFICACION DE LOS
PRODUCTOS 

Cualquier cosa que se puede ofrecer a
un mercado para su atencion,
adquisicion, uso o consumo y que
podria satisfacer un deseo o
necesidad 

El desarrollo de un producto implica
definir los beneficios, estos se
comunican y entregan a traves de
atributos como: Calidad,
Caracteristicas, Estilo y Diseño.

Esta tiene influencia directa en el
desempeño del producto o servicio,
esta vinculada con el valor para el
cliente y la satisfaccion. podria
definirse como estar libre de defectos 

PRODUCTO estilo y diseño del producto
estilo sensacional
el diseño

INTRINSECO: es lo que
tradicionalmente ha dado el
nombre al producto 
EMBALAJE: es un elemento de
proteccion del producto intrinseco 
MARCA: el nombre del producto
que resalta los mejores atributos
del producto.

KNOW HOW: la formula del producto,
planos, listado de componentes,
medidas y demas elementos
LAY OUT: se entiende como el
conjunto de Produccion, materia
prima, maquinas, calidad, procesos 



¿QUE ES?

DA A CONOCER SUS 

FINES BASICOS

CLASIFICACION
TRADICIONAL 

Es transmision de informacion del
vendedor al comprador, cuyo
contenido se refiere al producto o la
empresa que o fabrica o vende 

Distintos medios:
personales
impersonales 

su sin ultimo es estimular la demanda 

Caracteristicas
Ventajas
Necesidades que satisface PROMOCION 
Informar
Persuadir
Recordar 

Cuatro tipos:
venta personal1.
publicidad2.
relaciones publicas3.
promocion de ventas 4.

SE REALIZA ATRAVEZ
DE 



¿QUE ES? 

FUNCIONES 

SELECCION DEL LUGAR
DE UBICACION 

DEFINICION DEL PUNTO DE
VENTA 

este medio es el canal de ventas, este
esta constituido por todo aquel
conjunto de personas u
organizaciones que facilitan la
circulacion del producto.

Reduccion del numero de transacciones1.
Adeciacion de la oferta a la demanda 2.
Creacion de surtido3.
Movimiento fisico del producto a su
ultimo destino 

4.

Realizacion de actividades de
mercadotecnia 

5.

Transmision de la propiedad, posesion
o derecho de uso del producto 

6.

financiamiento 7.
servicios adicionales 8.
asuncion de riesgos 9.

DISTRIBUCION los factores que determinan la localizacion
son:

factoores que afectan al costo:
terrenos, edificios, salarios, transporte
factores que afectan a la demanda:
proximidad del mercado, servicios,
competidores

metodos de seleccion por lista de
factores: consiste en determinar
una lista de criterios 
modos analogicos: estos estan
basados en experiencias
anteriores 
metodos gravitacionales: es
importante calcular el impacto de
un determinado punto de interes
sobre el area circundante 



COSTOS 

CLASES DE COSTOS 

COSTOS DE UN
PRODUCTO 

COMPONENTES  DEL
PRECIO

son los costos totales, son la suma de
los costos fijos y variables para
cualquier determinado de produccion 

el precio del producto debe considerar
el costo unitario total, que se compone
de varios tipos de costos 

el costo fijo total: es la suma de todos
los costos fijos 
el costo fijo promedio: es el costo dijo
total dividido entre el numero e
unidades producidas
costo variable: la mano de obra o los
materiales ya que se relaciona
directamente con el de la produccion 
el costo total: es la suma del costo fijo
total y del costo variable total, por una
cantidad especifica producida 

PRECIO

costo total mas una garantia
deseada 
el analisis marginal, una
consideracion tanto de la demanda
como de la oferta del mercado 
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