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En Estados Unidos se establecieron en la época colonial, cuando los primeros Algunos colonos se convirtieron en minoristas, mayoristas y comerciantes ambulantes. Sin embargo, el marketing en gran escala no empezd a tomar forma en ese pais hasta el inicio de la
L] e . . .
Bases del marketing colonos europeos comerciaban entre si con los americanos nativos. Revolucidn Industrial, en la segunda mitad del siglo XIX.
pr— gu—

Las empresas que tienen una orientacidn al producto se concentran por lo comun en la calidad y cantidad de las ofertas, suponiendo a

- Etapa de orientacién al producto —< ) ] ]
la vez que los clientes buscaran y compraran productos bien hechos y a precio razonable.

—
—

Se caracterizd por una gran confianza en la actividad promocional para vender los productos que la compafiia deseaba fabricar. En esta

* Evolucion El marketing ha evolucionado en tres etapas sucesivas de desarrollo: Descringid - Etapa de orientacién a las ventas — etapa, la publicidad consumia la mayor parte de los recursos de una empresa y la administracion empezd a respetar y a otorgar
del . ., . ., . L ' escripcion == ili i i
. orientacién al producto, orientacidn a las ventas y orientacién al mercado. responsabilidades a los ejecutivos de ventas.
marketing —
Con una orientacién al mercado, las compaiiias identifican lo que quieren los clientes y adaptan todas sus actividades para satisfacer esas
- Etapa de orientacion al mercado necesidades con la mayor eficiencia posible. Usando este enfoque, las empresas hacen marketing y no simplemente se dedican a vender. El
marketing se incluye en la planeacidn de la compaifiia a largo plazo asi como a corto.
—
L. ., A partir de las primeras épocas y hasta momentos bastantes recientes se considerd como una verdad inmutable que el secreto del éxito
- Etapa de prioridad de la produccién . .
de las empresas estaba basado en su capacidad productiva.
La capacidad productiva de las empresas comenzd a crecer exponencialmente, para encontrarse pronto con un problema inesperado:
- Etapa de prioridad de las finanzas para producir se necesitaba una fuerte inversién y consumidores que tuvieran suficiente capacidad econdmica para comprar los
— B productos.
Si bien la satisfaccion de las necesidades de los Descripcion de las diversas
consumidores ha sido siempre un concepto etapas por las cuales ha —
’ = Etapas que conforman evidente en el pensamiento empresarial, no __| atravesado el pensamiento  — Terminada la guerra, los estadounidenses se encontraban con una gran capacidad industrial que transformaban rapidamente para la
— .
EVOLUCION DE LA el concepto de marketing siempre éste ha ocupado un lugar de empresarial moderno - Etapa de prioridad de las ventas — produccién de bienes de consumo. América latina también se beneficié de esta guerra, pero Unicamente como proveedor de materias
MERCADOTECNIA Y importancia entre las prioridades de las hasta llegar al concepto de primas.
empresas. marketlng. —
— - S — -
ETAPAS DE LA Muchas empresas comenzaron a ver que, en lugar del enfoque tradicional (primero produccion, luego analisis del consumidor para
EVOLUCI é N DEL Etapa de prioridad al marketing venderle el producto). Resulta mucho mas eficiente analizar primero las necesidades de los consumidores para luego producir lo que ellos
- —
quieran (primero consumidor, luego produccidn). En otras palabras, la apariciéon de la orientacion al marketing obligo a las empresas a
MARKETING pasar de la estrategia de producir lo que se sabe producir, a la de producir lo que el mercado necesita.
—
- Orientacion al marketing competitivo Las empresas que tendran éxito en los mercados seran las que respondan a las necesidades de sus consumidores de una manera mas adecuada que sus competidores.
* Creacion del concepto de marketing competitivo Descripcion —=

Los consumidores van a preferir a aquellas empresas que los protegen en el largo plazo (como miembros de la sociedad) en lugar de las que se preocupan Unicamente por su

- La orientacion al enfoque social ) ) i
bienestar inmediato.

S
—
Durante la segunda mitad del siglo XIX, la Revolucién Industrial estaba en pleno vigor en los Estados Unidos. La
- La era de la produccién electricidad, el transporte por ferrocarril, la division de la mano de obra, las lineas de ensamblaje y la produccion
masiva hicieron posible la fabricacién de productos de manera mas eficiente.
- Desde mediados de la década de los afios veinte hasta comienzos de la década de los afos cincuenta, los empresarios
El concepto de marketing puede parecer como un enfoque El concepto de marketing surgi6 en la tercera veian a las ventas como el principal medio de incrementar utilidades y, en consecuencia, este periodo tuvo una

. . . . L . - La era de las ventas
obvio para manejar un negocio. Sin embargo, los hombres | era principal en la historia de los negocios de  —< orientacion hacia las ventas. Los hombres de negocios creian que las actividades de marketing mdas importantes eran la

de negocios no siempre han creido que la mejor manera de los Estados Unidos, antecedida por las eras venta personal y la publicidad.
hacer ventas y utilidades sea satisfacer a los clientes. de la produccién y de las ventas.

» Concepto de marketing

A comienzos de la década de los afios cincuenta, algunos hombres de negocios comenzaron a reconocer que la
produccidn eficiente y la promocidn extensiva no garantizan que los clientes compren productos. Estos negocios, y desde
entonces muchos otros, descubrieron que primero deben determinar que clientes quieren y luego producir, en lugar de
generar productos y tratar de cambiar las necesidades de los clientes para que se ajusten a lo producido.

- La era del marketing




