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ASPECTOS GENERALES DE LA MERCADOTECNIA 

Época colonial 

Evolución de la 

mercadotecnia 

-Minoristas 

-Mayoristas 

-Comerciantes 

ambulantes 

Colonos Europeos 

comerciaban entre sí 

Se convirtieron  

Tomo forma en 

revolución industrial  

Concepto de 

mercadotecnia  
Administración de 

la mercadotecnia 

Segunda mitad 

del siglo XIX 

Evolucionado 

en tres etapas  

-Orientación del producto 

-Orientación de las ventas 

-Orientación del mercado 

Ilustran evolución 

general del marketing 

Refleja 

Periodos 

Históricos 

Estados 

mentales 

Proceso social y 

administrativo 

Donde 

Individuos y grupos 

obtienen lo que necesitan  

A través  

Intercambio y 

creación de producto  

Sistemas de actividades 

de negocio  

Planea productos 

satisfactorios de necesidades  

Asigna precios  

Promueve  

Distribuye a mercados 

Finalidad 

Lograr objetivos 

de la organización  

Enfoque  

Reconocer deseos de 

clientes y satisfacerlos  

-Análisis  

-Planificación  

-Puesta en practica 

-Control de programas 

Diseñado para  

-Crear 

-Desarrollar 

-Manifestar 

Beneficios con 

compradores meta  

Propósito  

Implica administración 

de demanda 

Administrar relaciones 

con el cliente 

Consiste  

-Planeación 

-Implementación 

-Evaluación 

Esfuerzo de marketing  



 

ASPECTOS GENERALES DE LA MERCADOTECNIA  

Misión de la mercadotecnia  Objetivos de la 

mercadotecnia  

Ética y meta de 

la mercadotecnia  

Consiste  

Buscar satisfacción 

de necesidades  

Satisfacción de 

expectativas y deseos  

De 

Consumidores 

Mediante 

Grupo de actividades 

coordinadas 

Organización 

Define 

Necesidades y deseos  

Producto que 

comercializan 

Expectativas a 

través de esfuerzos 

de mercadotecnia  

Cubrirse plenamente  

Cumple objetivo principal 

Guarda relación 

estrecha con metas 

Relación con estrategias 

de toda la compañía  

Estrategia suele 

convertirse en meta 

Concuerda recursos 

de la organización  

Con 

Oportunidades de mercado 

Objetivos 

Recibe grado de prioridad 

Acuerdo a urgencia y 

efecto potencial de área    

Objetivo de marketing  

Declaración de logros 

A través  

Actividades de marketing 

Ser consientes con 

objetivos organizacionales  

Conjunto de normas 

de comportamiento 

Aceptadas por 

una sociedad 

Posible conducirse 

legalmente 

Situación determinada 

Decisión del mercadólogo  

-Colaboradores 

Dependerá 

-Valores  

-Empresa 

-Circunstancias 

especificas 

-Mano invisible  

-Mano de gobierno 

Situaciones de conflicto 

de intereses 

Guiarse  

-Mano de mercadologó 

Empresas deben 

competir éticamente  


