
 

 

 

 

Nombre del alumno: Julia Rodriguez Bustos 

 

Nombre del profesor:  

Aldo Irecta Nájera    

 

Nombre del trabajo: Cuadro sinóptico  

 

Materia: Mercadotecnia  

 

Grado: 5to cuatrimestre  

 

Grupo: A  
 

 

Comitán de Domínguez, Chiapas a 22 de enero de 2021. 



 

Evolución de la 

mercadotecnia y 

etapas de la 

evolución del 

marketing  

▪ Bases del marketing  
En Estados Unidos se establecieron en la época colonial, cuando los primeros 

colonos europeos comerciaban entre sí con los americanos nativos. 

Algunos colonos se convirtieron en minoristas, mayoristas y comerciantes ambulantes. Sin embargo, el marketing en gran escala no empezó a tomar forma en ese país hasta el inicio de la 

Revolución Industrial, en la segunda mitad del siglo XIX. 

▪ Evolución 

del 

marketing 

El marketing ha evolucionado en tres etapas sucesivas de desarrollo: 

orientación al producto, orientación a las ventas y orientación al mercado. 
Descripción  

- Etapa de orientación al producto  
Las empresas que tienen una orientación al producto se concentran por lo común en la calidad y cantidad de las ofertas, suponiendo a 

la vez que los clientes buscaran y compraran productos bien hechos y a precio razonable. 

- Etapa de orientación a las ventas  
Se caracterizó por una gran confianza en la actividad promocional para vender los productos que la compañía deseaba fabricar. En esta 

etapa, la publicidad consumía la mayor parte de los recursos de una empresa y la administración empezó a respetar y a otorgar 

responsabilidades a los ejecutivos de ventas. 

- Etapa de orientación al mercado  

Con una orientación al mercado, las compañías identifican lo que quieren los clientes y adaptan todas sus actividades para satisfacer esas 

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 planeación de la compañía a largo plazo así como a corto. 

▪ Etapas que conforman 

el concepto de marketing  

Si bien la satisfacción de las necesidades de los 

consumidores ha sido siempre un concepto 

evidente en el pensamiento empresarial, no 

siempre éste ha ocupado un lugar de 

importancia entre las prioridades de las 

empresas. 

Descripción de las diversas 

etapas por las cuales ha 

atravesado el pensamiento 

empresarial moderno 

hasta llegar al concepto de 

marketing. 

- Etapa de prioridad de la producción  
A partir de las primeras épocas y hasta momentos bastantes recientes se consideró como una verdad inmutable que el secreto del éxito 

de las empresas estaba basado en su capacidad productiva. 

- Etapa de prioridad de las finanzas  

La capacidad productiva de las empresas comenzó a crecer exponencialmente, para encontrarse pronto con un problema inesperado: 

para producir se necesitaba una fuerte inversión y consumidores que tuvieran suficiente capacidad económica para comprar los 

productos. 

- Etapa de prioridad de las ventas  

Terminada la guerra, los estadounidenses se encontraban con una gran capacidad industrial que transformaban rápidamente para la 

producción de bienes de consumo. América latina también se benefició de esta guerra, pero únicamente como proveedor de materias 

primas.  

- Etapa de prioridad al marketing  

Muchas empresas comenzaron a ver que, en lugar del enfoque tradicional (primero producción, luego análisis del consumidor para 

venderle el producto). Resulta mucho más eficiente analizar primero las necesidades de los consumidores para luego producir lo que ellos 

quieran (primero consumidor, luego producción). En otras palabras, la aparición de la orientación al marketing obligo a las empresas a 

pasar de la estrategia de producir lo que se sabe producir, a la de producir lo que el mercado necesita. 

▪ Creación del concepto de marketing competitivo Descripción  

- Orientación al marketing competitivo  Las empresas que tendrán éxito en los mercados serán las que respondan a las necesidades de sus consumidores de una manera más adecuada que sus competidores. 

- La orientación al enfoque social 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 únicamente por su 

bienestar inmediato. 

▪ Concepto de marketing  

El concepto de marketing puede parecer como un enfoque 

obvio para manejar un negocio. Sin embargo, los hombres 

de negocios no siempre han creído que la mejor manera de 

hacer ventas y utilidades sea satisfacer a los clientes. 

El concepto de marketing surgió en la tercera 

era principal en la historia de los negocios de 

los Estados Unidos, antecedida por las eras 

de la producción y de las ventas. 

- La era de la producción  

Durante la segunda mitad del siglo XIX, la Revolución Industrial estaba en pleno vigor en los Estados Unidos. La 

electricidad, el transporte por ferrocarril, la división de la mano de obra, las líneas de ensamblaje y la producción 

masiva hicieron posible la fabricación de productos de manera más eficiente. 

- La era de las ventas  

Desde mediados de la década de los años veinte hasta comienzos de la década de los años cincuenta, los empresarios 

veían a las ventas como el principal medio de incrementar utilidades y, en consecuencia, este periodo tuvo una 

orientación hacia las ventas. Los hombres de negocios creían que las actividades de marketing más importantes eran la 

venta personal y la publicidad. 

- La era del marketing  

A comienzos de la década de los años cincuenta, algunos hombres de negocios comenzaron a reconocer que la 

producción eficiente y la promoción 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. 


