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O 1 Concepto, naturaleza y antecedentes
de la Mercadotecnia

El término “marketing” es de origen inglés y deriva de la
palabra market. El concepto se usa por primera vez en
Estados Unidos en los afios 20 y en espafol puede
traducirse como mercadotecnia, mercadeo y
comercializaciéon. A través de un plan mercadolégico se
identifican las acciones que cubren tanto las necesidades
de la empresa, las necesidades mercadoldgicas y las
necesidades de la comunidad.

Concepto, naturaleza y antecedentes

O 1 de la Mercadotecnia

Se afirma que la mercadotecnia crea necesidades en su
afdn de vender los productos y servicios que las empresas
ofrecen a los consumidores, se encarga de identificar
necesidades de los consumidores. Posteriormente orienta y
canaliza los deseos de los consumidores y estimula la
demanda de los productos y servicios.

El marketing puede producirse en cualquier momento en
que una persona O una organizaciéon se afanan por
intercambiar algo de valor con otra persona u
organizacion.

Importancia, objetivos y funciones

O 2 de la Mercadotecnia

La importancia de la mercadotecnia dentro de este modelo
se basa en la motivacién constante para estimular el deseo
de compra en funcién de la satisfaccion de las necesidades
de los consumidores y en la promocién de una cultura
competitiva cada vez mds férrea.

Objetivos de la Mercadotecnia: Los objetivos en el sistema
de mercadotecnia, son los que convierten la misién en los
niveles de desempefio que deben alcanzarse frecuentemente
en una fecha especifica.

Objetivos econdmicos: A efecto de servir a compradores y
vendedores, en el marketing el elemento clave es el
intercambio, mediante el cual se cambian objetos de valor:
utilidad, volumen de ventas, rentabilidad, participacion de
mercado.

Importancia, objetivos y funciones
de la Mercadotecnia

Objetivos de servicio: En el marketing se busca la
satisfaccion de las necesidades de los clientes, mediante
actividades en las cuales el intercambio del bien fisico es
accesorio a la transacciéon misma.

Funciones de la Mercadotecnia: Es necesario sefialar que de
manera conjunta intervienen en el proceso y son de suma
importancia para los empresarios, ya que deben conocer a

los consumidores, probables compradores de su producto,
sus deseos, costumbres y necesidades.
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O 3 Tipos de Mercadotecnia

A raiz de que las organizaciones han reconocido a la

mercadotecnia como una herramienta eficaz para llegar al Types of marketing
consumidor final, se ha tenido que diversificar, por lo que
en la actualidad existen diversos tipos de mercadotecnia.

* Mercadotecnia internacional: Disciplina que se encarga
de disefar estrategias de comercializacion internacional
de productos y/o servicios para satisfacer necesidades
de los consumidores.

O 3 Tipos de Mercadotecnia

» Mercadotecnia politica: Tiene por objetivo disefiar
estrategias para cultivar la atencién, el interés y la
preferencia del mercado meta a través de una persona.

» Mercadotecnia de servicios: Parte de las caracteristicas
bdsicas del servicio (intangibilidad, inseparabilidad,
perecibilidad y heterogeneidad) para establecer las
estrategias de gestidn comercial. Se aplican los mismos
principios de la mercadotecnia general a bienes
intangibles, con las respectivas diferencias que su
propia naturaleza implica.

3 Tipos de Mercadotecnia

» Mercadotecnia directa: Disciplina de comunicacién uno
a uno que, a través de distintos medios o herramientas,
provoca una reaccion de respuesta inmediata y

medible. Tiene como objetivo principal incrementar el 3B : g e Wb @
impacto de los productos o servicios con su nicho de 3 &\ &@’/
mercado. | - --“‘JQQ}"F_ {%

e Mercadotecnia social: Sirve a la causa de las 1 ' R

organizaciones no gubernamentales, al proporcionarles
herramientas para lograr mayores donativos y
aportaciones, comunicando sus objetivos y resultados
al publico meta, transparentando su gestidon e invitando
a la poblacién a que colabore con ellos.

» Mercadotecnia Verde: Estd enfocada en empresas
cuyos productos generalmente son ecoldgicos o tienen
un impacto en el medio ambiente. Buscan preservar y

conservar la naturaleza
03 Tipos de Mercadotecnia

« Neuromarketing: Su principal estrategia es el estudio
del comportamiento humano considerando la forma en
la cual el cerebro toma las decisiones de compra de los
clientes.

1.Digital: Utiliza y aplica tecnologias digitales para llegar
a mds clientes.

2.Sensorial: Ofrecen a los clientes experiencias vivenciales
por medio de los sentidos.
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Ou Proceso de la Mercadotecnia

Es el conjunto de pasos a través de las cuales se lleva a
cabo la mercadotecnia y cuyo objetivo es la satisfaccion
integral del cliente. Se divide en dos momentos, de los
cuales en el primero se busca crear valor para los clientes y
establecer sélidas relaciones con éste, mientras que en un
segundo momento la organizacion obtiene valor de los
consumidores en forma de ventas, utilidades, y valor del
cliente a largo plazo.

Ou Proceso de la Mercadotecnia

Primer paso del modelo el mercaddlogo se enfoca en
comprender a fondo las necesidades y los deseos de los
consumidores, lo cual hace mediante el estudio
exhaustivo de los clientes y del mercado; asi como de
administrar la informacién de marketing y los datos de
los clientes.

e Segundo paso se disefia una estrategia de
mercadotecnia impulsada por el cliente, donde se debe
tener claro quiénes son los clientes por atender
(segmentaciéon y cobertura) y como se les puede
atender mejor (diferenciacién y posicionamiento).

OL" Proceso de la Mercadotecnia

o Tercer paso es elaborar el programa de mercadotecnia
que transforme la estrategia de mercadotecnia en
valor real para los clientes, a través de la determinacion
de las 4 P o mezcla de mercadotecnia.

1.Producto: es el conjunto de atributos y cualidades
tangibles

2.Precio: es el valor monetario que se le da a un producto
O servicio.

3. Plaza: distribucion o logistica consiste en la
transferencia de los bienes del productor al consumidor;
comprende el almacenamiento, transporte y
posicionamiento del producto en el punto de venta
idéneo.

4.promocioén, la organizacién da a conocer al consumidor
el producto y lo convence de adquirirlo, mediante los
diferentes medios de comunicacién.

Ou Proceso de la Mercadotecnia

o El cuarto paso tiene por objeto establecer relacionas
fructiferas con los clientes, mediante la administracién
de las relaciones con éstos para generar satisfaccion y
encanto.
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