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Súper nota    

 



 

 

  
“Fundamentos de 

mercadotecnia” 

Concepto de mercadotecnia 

J. Stanton define a la mercadotecnia como un sistema total de 

actividades de negocios ideado para planear productos 

satisfactores de necesidades, para asignarle un precio, 

promover, distribuirlos a los mercados  meta, a fin de lograr 

los objetivos de la organización.  

Funciones de la mercadotecnia  

1. La investigación de mercado 

2. El desarrollo del producto 

3. La distribución del producto 

4. La promoción del producto 

5. La venta y el precio 

6. La posventa. 

 

 Tipos de marketing 

Marketing Externo 

Hace referencia a las acciones que ponen en marcha 

una empresa para desarrollar, poner precio, 

distribuir y comunicar un producto a su 

consumidor 



 

Marketing interno 
Describe las acciones que llevan a cabo una empresa para 

motivar y formar a sus trabajadores, considerados clientes 

internos, para que estos a su vez proporcionen satisfacción a 

clientes externos  

Marketing interactivo 

Consiste en el conjunto de herramientas que emplean los 

trabajadores de la empresa para satisfacer al cliente final 

B 

Proceso de la mercadotecnia  

Se divide en dos momentos, de los cuales en el primero se busca 

crear y valor para los clientes y establecer sólidas relaciones con 

éste, mientras que en un segundo momento la organización obtiene 

valor de los consumidores en forma de ventas, utilidades y valor 

del cliente a largo plazo.  

1er pasó. Se enfoca en comprender a fondo las necesidades y deseos 

de los consumidores. 

 2do pasó. Se diseña una estrategia de mercadotecnia el estudio 

exhaustico de los clientes y del mercado.  

3ro pasó. Elabora el programa de mercadotecnia que transforme la 

estrategia de mercadotecnia en valor real para los clientes. 

 4to pasó. Establecer relaciones fructíferas con los clientes, mediante 

la administración de las relaciones con estos generar satisfacción y 

encanto. 
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