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La evolucion de la
mercadotecnia y las
etapas de desarrollo del
marketing

Evolucion de la mercadotecnia

Etapas de desarrollo del marketing

Las eras de la produccion y de las
ventas.

Las bases del marketing en Estados Unidos

Etapa de orientacion al producto.

Etapa de orientacion al producto

Etapa de orientacion a las ventas.

Etapa de orientacién al mercado

Etapa de prioridad de la produccién

Etapa de prioridad de las finanzas

Etapa de prioridad de las ventas.

Etapa de prioridad al marketing.

Durante la segunda mitad del siglo XIX

La era de la produccién

Con nueva tecnologia y nuevas maneras
de utilizar la mano de obra

La era de las ventas

se establecieron en la época colonial, cuando
los primeros colonos europeos comerciaban
entre si con los americanos nativos

Algunos

el marketing en gran escala no empezd a tomar
forma en ese pals hasta el inicio de la
Revoluciéon Industria

Sin embargo en la segund

se concentran

se convirtieron en minoristas, mayoristas y
colonos comerciantes ambulantes

a mitad del siglo XIX

por lo comun en la

calidad y cantidad de las ofertas

Las empresas que tienen una orientacion al
producto

la demanda de bienes excedia en general a la

d . .
cuando oferta y el enfoque primordial

comunmente se asocia

Esta manera de pensar

una gran confianza en la actividad promocional
para vender los
productos que la compafiia deseaba fabricar

La orientacion a las
ventas se caracterizd por

la publicidad consumia la mayor

En esta etapa
parte de los recursos de una empresa

a respetar y a otorgar

la administracion empezd - . .
P responsabilidades a los ejecutivos de ventas

las compaiiias identifican lo que quieren los
clientes

Con una orientacién al mercado
adaptan todas sus actividades para satisfacer
esas necesidades con la mayor eficiencia
posible

las empresas hacen marketing y no

Usando este enfoque . .
simplemente se dedican a vender.

se incluye en la planeacién de la compafifa a

El marketin g
9 largo plazo asi como a corto.

una verdad inmutable que el secreto del éxito
de las empresas estaba basado en su
capacidad productiva

se consideré como

antes de la revolucién industrial o el desarrollo
de la produccion en cadena la
demanda era mucho mayor que la oferta

Este postulado tenia un fundamento
valido

La capacidad productiva de las empresas comenzo a crecer exponencialmente

una gran capacidad industrial
que transformaban rapidamente para la
produccién de bienes de consumo

los estadounidenses se encontraban con

América latina también se beneficidé de esta guerra pero Unicamente como

se convirtio

con una época pasada

en los negocios era
9 productos

la producciéon no alcanzaba a cubrir las

uesto que . - 7
P 9 necesidades de toda la poblacién

encontrarse pronto con un problema inesperado

para
producir se necesitaba una fuerte inversion y

. que tuvieran
consumidores

proveedor de materias primas lo
cual genero una etapa de bonanza econémica
pasajera a nuestros paises.

rapidamente en una pesadilla para productores

producir con eficiencia grandes cantidades de

suficiente capacidad econdmica
para comprar los productos

_ y clientes
La competencia entre empresas en los
mercados de paises desarrollados _ o ;
En se vio confrontado al acecho de los vendedores Ue les ofrecian practicamente el mismo producto de manera
efecto el publico de diversas empresas q insistente

la Revolucion Industrial estaba en pleno vigor
en los Estados Unidos

los productos ingresaban en grandes
cantidades al mercado

la fuerte demanda de productos por
parte de los consumidores disminuyo

En la segunda década del siglo XX

Las empresas se dieron cuenta de que los
productos tenian que ser vendidos a los clientes

algunos hombres de negocios comenzaron a
reconocer que la produccién eficiente

A comienzos de la década de los anos

La era del marketing.

cincuenta > _
la promocion extensiva no

garantizan que los clientes compren productos

XMind | Modo de prueba

de consumo de bienes manufacturados era
fuerte

donde la demanda



