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CONCEPTO, NATURALEZA Y ANTECEDENTES DE LA 

MERCADOTECNIA Y SU IMPORTANCIA, OBJETIVOS Y FUNCIONES. 

CONCEPTO: el término 

“maeketing” es de origen 

inglés y deriva de la palabra 

Marquet. El concepto se 

usa por primera vez en 

Estados Unidos en los años 

20 y en español puede 

traducirse como 

mercadotecnia, mercadeo y 

comercialización. 

NATURALEZA: las empresas 

exitosas de hoy tiene algo en 

común están muy enfocadas 

en el cliente y muy 

comprometidas con el 

marketing. Están empresas 

comparten una pasión por 

satisfacer necesidades del 

cliente en mercados meta 

bien definjdos. 

ANTECEDENTES: tanto en 

México como en otras 

partes del mundo, la 

mercadotecnia 

(marketing) se inició con 

el intercambio de 

mercancía y con la 

comercialización de 

productos. 

EPOCA PREHISPANICA: la 

mercadotecnia es una 

actividad ancestral, cuando 

el hombre comenzó hacer 

productos. 

EPOCA INDUSTRIAL: a partir del 

siglo XVIII el mundo 

experimento un periodo de 

aceleración, en la producción y 

comercialización de bienes. 

EPOCA CONTEMPORÁNEA: esta 

época inicio en el año 1920, 

cuando México comenzó un 

periodo de recuperación 

después de sucesos históricos. 

IMPORTANCIA: 

actualmente la riqueza de 

las naciones se mide, en 

gran parte, en función de 

que sus exportaciones (lo 

que se vende en otros 

países) sean mayores que 

sus importaciones (lo que 

se compra a otros países). 

OBJETIVOS: todas las 

actividades persiguen 

objetivos, en la 

mercadotecnia uno de ellos 

es lograr la satisfacción de 

la propia actividad para 

obtener y generar 

ganancias a las 

organizaciones. 

FUNCIONES: al hablar de las 

funciones de 

mercadotecnia, es 

necesario señalar que de 

manera conjunta 

intervienen en el proceso y 

son de suma importancia 

para los empresarios, ya 

que deben conocer a los 

consumidores. 

VALOR DE USO: este valor 

depende de la utilidad 

especifica que representa 

para el consumidor y es 

completamente ajeno a la 

idea del intercambio. 

VALOR DE CAMBIO: 

depende de la importancia 

que los demás le 

adjudiquen al bien o 

servicio. 
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TIPOS DE MERCADOTECNIA Y EL SISTEMA DE 
MERCADOTECNIA EN LA EMPRESA Y SU AMBIENTE 

TIPOS 

MERCADOTECNIA 

INTERNACIONAL:  es una 

disciplina que se encarga de 

diseñar estrategias de 

comercialización internacional 

de productos y/o servicios. 

MERCADOTECNIA POLITICA: 

tiene por objetivo diseñar 

estrategias para cultivar la 

atención, el interés y la 

preferencia del mercado meta 

a travez de una persona. 

MERCADOTECNIA ELECTORAL:  

la publicidad de los candidatos 

se realiza a través de los 

medios masivos: además, se 

organizan giras promocionales 

por las cantidades involucradas 

MERCADOTECNIA 

GUBERNAMENTAL: engloba 

empresas u organizaciones 

nacionales, tales como 

secretarias de estado, las de 

suministro de elctricidad. 

MERCADOTECNIA DIRECTA:  es 

una disciplina de comunicación 

uno a uno que, a través de 

distintos medios o 

herramientas, provoca una 

reacción de respuestas 

inmediata y medible. 

SISTEMAS 

PLANEACION COMERCIAL: se 

encarga de identificar y planear 

lo que se va a producir. 

DIRECCION COMERCIAL: 

coordina todos los 

subsistemas. 

DISTRIBUCION COMERCIAL: 

traslada la oferta del productor 

a los lugares de consumo. 

INFORMACION COMERCIAL: 

da a conocer el producto y 

brinda al consumidor toda la 

información que este necesita. 

AMBIENTE 

MICROENTORNO: consiste en 

fuerzas cercanas a la empresa: 

compañía, proveedores, 

intermediarios de marketing, 

mercados de clientes que 

inciden en su capacidad de 

servir al cliente. 

MACROENTORNO: lo 

constituyen grandes fuerzas de 

la sociedad: demográfica, 

económicas, naturales, 

tecnológicas, políticas y 

culturales que afectan al 

microentorno. 

MACROENTORNO EXTERNO: 

las siguientes fuerzas externas 

tienen externas tienen 

influencia en las oportunidades 

y actividades de marketing de 

cualquier organización. 

MICROENTORNO EXTERNO: 

estas son el mercado de la 

empresa, sus proveedores y 

sus intermediarios de 

marketing. 
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PROCESO Y ADMINISTRACION DE LA MERCADOTECNIA Y EL 

ENTORNO LEGAL DE LA MERCADOTECNIA 

Definimos la administración de la mercadotecnia como el análisis, la 

planificación, la puesta en práctica y el control de programas 

diseñados para crear, desarrollar y mantener intercambios beneficios 

con compradores meta. 

PROCESO 

En el primer paso del modelo el 

mercadologo se enfoca en 

comprender a fondo las 

necesidades y los deseos de los 

consumidores, lo cual hace 

mediante el estudio exhaustivo. 

El segundo paso se diseña una 

estrategia de mercadotecnia 

impulsada por el cliente, donde 

se debe tener claro quiénes son 

los clientes por atender y como 

se les puede atender mejor. 

El tercer paso es elaborar el 

programa de mercadotecnia 

que transforme la estrategia de 

mercadotecnia en valor real 

para los clientes. 

El cuarto paso tiene como 

objetivo establecer relaciones 

fructíferas con los clientes, 

mediante la administración de 

las relaciones con estos para 

generar satisfacción. 

DESEMPEÑO 

REACCION DEL MERCADO: las 

acciones de sus competidores 

muchas veces actúan como 

barómetros para medir el éxito 

o fracaso de un Plan de 

Marketing. 

RESPUESTA DE LOS CLIENTES: 

la respuesta del cliente en 

todas sus diversas formas 

puede ayudarte a determinar 

qué tipo de reacciones generan 

tus esfuerzos marketing. 

RENDIMIENTO DE LAS VENTAS: 

evaluar los números puede ser 

la forma más rápida y 

primordial para determinar si su 

plan esta funcionando. 

ENTORNO LEGAL 

CUMPLIR LA LEY: la gran 

mayoría de las 

responsabilidades de 

mercadotecnia tratan de 

observar la ley. El cumplimento 

de la ley se complica por la 

vaguedad de muchas leyes. 

CODIGO CIVIL: se reconoce que 

el consentimiento como 

requisito para la formación del 

contrato, puede otorgarse 

válidamente a través de medios 

electrónicos. 

CODIGO DE COMERCIO: en 

este código se encuentra todo 

lo relacionado al manejo del 

Comercio Electrónico, por 

ejemplo: establece en su libro 

segundo del comercio en 

general. 


