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MAPA CONCEPTUAL: FUNDAMENTOS DE MERCADOTECNIA Elaborado por: Elizabeth Moha Notario 

IMPORTANCIA: se busca impactar en la 

mente del consumidor un cambio de 

comportamiento, posicionando un 

producto; por ejemplo, en salud impactar 

en el individuo, familia y comunidad, para 

auto cuidar la salud. 

MERCADOTECNIA: 

ACTIVIDADES Y PROCESOS 

COORDINADOS REALIZADOS PARA 

ESTABLECER LA RELACION DE 

INTERCAMBIO DE LOS PRODUCTOS DE 

UNA ORGANIZACIÓN CON EL 

MERCADO. 

 

ETAPAS 

 

ADMINISRACION Y PLAN DE MERCADOTECNIA: 
producto servicio, distribución, ventas, 
comunicación, investigación de mercado, 
precio; plazos y descuentos; crédito y cobranza; 
financiero, estadísticas y parámetros de 
medición, estrategias y políticas de la 
administración. 

 

 

SEGMENTACIÓN DE MERCADO 
Determinación del problema a investigar 
Definición, clasificación y medida de las variables 
Obtención de la información - fuentes encuesta cuestionario 
Diseño, tamaño y selección de la muestra 
Recolección de datos 
Interpretación de los resultados y presentación de las 

conclusiones. 

INVESTIGACIÓN DE MERCADOS:  técnica 

sistematizada de recopilación e 

interpretación de 

hechos y datos para establecer una 

correcta política de mercado. 

 
ESTUDIOS DE 
MERCADO: 
Estudios exploratorios 
Estudios descriptivos 
Estudios casuales 
Estudios de consumo 

 
 

ESTRATEGIA 

 

PROCESO 

 

PROMOCION o PUBLICIDAD enviar un 
mensaje con un propósito determinado. 
Clasificación:  publicidad del fabricante, 
publicidad dirigida a los consumidores: 
publicidad dirigida a los industriales 
publicidad del comerciante. 

 

PLAZA medio por el cual el producto 
llega al consumidor 
canal de ventas e intermediarios 
funciones de intermediarios 
reducción del número de transacciones 
adecuación de la oferta a la demanda. 

 

PRECIO: proceso para 

establecer el valor que el 

consumidor da a cambio 

por la utilidad que recibe. 

 

PRODUCTO centrado en las 
necesidades del producto o 
del consumidor  
producto tangible y 
producto aumentado. 

 

MACROENTORNO: entorno demográfico (núm. de matrimonios, inestabilidad de la familia, 

movimientos migratorios); entorno económico (ingreso, empleo, capacidad de compra, interés del 

dinero, carga fiscal); entorno cultural y social (cambios en el estilo de vida); entorno legal y político 

(leyes de mercado y competitividad); entorno tecnológico (comunicaciones, transmisión y 

tratamiento de la información). 

 

MICROENTORNO: Comportamientos del mercado, toma de 
decisiones, establece la relación - intercambio – afluencia 
inmediata.   Se sustenta en Proveedores e Intermediarios, 
Competencia: expansión de mercado de producto e 
integración hacia adelante y hacia atrás, Instituciones 
comerciales. 

 

MEDIO Y/O 

ENTORNO 


