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TEMA: Fundamentos de Mercadotecnia
PARCIAL: 2

MATERIA: Mercadotecnia

NOMBRE DEL PROFESOR: Lic. Icel Bernardo Lepe Arriaga

LICENCIATURA: Contaduria Publica y Finanzas
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DEFINICION

Proceso de
planificaciony
ejecucion

Creacion, promociony
distribucion de ideas,
bienes y servicios

Satisfaccion de
necesidades y deseos del
consumidor

MERCADOTECNIA

v

NATURALEZA

-Enfoque en el consumidor
- Investigacion de mercado
- Segmentacion de mercado

- Intercambio

- Relacion entre compradory
vendedor

- Valor y satisfaccién

- Creacion de valor para el cliente

- Satisfaccidn de necesidades
- Estrategia

- Desarrollo de estrategias de
marketing

- Posicionamiento en el mercado

ANTECEDENTES | IMPORTANCIA

| |
Era dela Contribucion al

produccion (hasta crecimiento

empresarial

Adaptacion a
Era de las ventas

(1920-1950)

cambios del
mercado

Era del marketing Fomento dela

(1950 en adelante) innovacion



(MERCADOTECNIA
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MERCADOTECNIA FUNCIONES]| |[IMPORTANCIA| | OBJETIVOS

|nveStigaCiéﬂ Entender Identificacion de
necesidadesy Oportunidades

de MercadO deseos. o Analisis de mercado.

Proceso de planificaciéony
ejecucion de la
concepcion

Desarrollo de e Diferenciacién en el « Desarrollo de Estrategias
mercado o Segmentaciény
PrOd UCtO ' posicionamiento.

Fijacion de

precios.

Promocion y 1. Promocidn Respuesta a  Fidelizacion del Cliente

distribucion de ideas,

2. Distribucion tendencias del o Creacién de

relaciones

3. Ventas mercado. duraderas.

bienes y servicios.




CONCEPTOS

CONCEPTOS

CLAVE

RELACIONADOS CON LA
MERCADOTECNIA

ACTORES EN DINAMICA DEL
EL MERCADO MERCADO

psicoldgicos).

Necesidades: Carencias o
requerimientos basicos del ser
humano (fisioldgicos,

Proveedor Demanda
Definicion: Entidad que o Definicién: Cantidad de un producto o

o servicio que los consumidores estan
ofrece productos o servicios dispuestos a comprar a un precio

a los consumidores. determinado.

eseos: Formas especificas en
que las necesidades se
expresan (ejemplo: querer un

Distribuidor Oferta
Definicion: Intermediario que
facilita la entrega de productos
desde el proveedor hasta el
consumidor final.

o Definicion: Cantidad de un producto o
servicio que los proveedores estan
dispuestos a vender a un precio
determinado.

Consumidor: Persona que
adquiere bienes o servicios
para su uso personal.

Transaccion Mercado

Definicién: Conjunto de
consumidores y proveedores que
interactuan para intercambiar
bienesy servicios.

o Definicion: Acuerdo entre dos
partes que implica un
intercambio de bienes,
servicios o dinero.

CONCEPTOS

CLAVE

Motivos
Definicion: Razones que
impulsan a un consumidor a
actuar (ejemplo: estatus,

Intercambio
o Definicién: Proceso mediante
el cual se obtienen productos
o servicios a cambio de algo de
valor.

Calidad
Definicién: Grado en el que un
producto o servicio cumple con las
expectativas y necesidades del
consumidor.
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MERCADOTECNIA

Ve

TRADICIONAL

MERCADOTECNIA

MERCADOTECNIA MERCADOTECNIA
INTERNACIONAL SOCIAL

Publicidad en medios
impresos (periodicos,
revistas).

Publicidad en medios
audiovisuales
(television, radio).

Uso de estrategias
comerciales para

e Estrategias adaptadas

a diferentes mercados
globales.

promover causas sociales
o cambios positivos.

Marketing directo

(correo postal,
telemarketing).

Consideraciones
culturales, econdmicas

Enfoque en construir
relaciones duraderas

y legales. con los clientes.

e [ransacciones
entre
empresas.

Programas de
fidelizacion y atencidn al
cliente personalizada.

N
Vo
MERCADOTECNIA
VERDE

|
Enfoque enla

Sostenibilidad

Conciencia
Ambiental

Transparencia




( SISTEMA DE
MERCADOTECNIA EN
LA EMPRESA
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COMPONENTES
DEL SISTEMA

IMPLEMENTACION

IMPORTANCIIB L ST RETROALIMENTACION

| |
Estrateg|a de

Recopilacion continua de
informacion sobre la

Investigacion Planlflcacién

satisfaccion del cliente y
cambios en el mercado.

de Mercado Precios

Estratégica

e Adaptacion constante
del sistema para
mejorar la efectividad.

Ejecutar

Segmentacion

Promocion
del Mercado

Estrategias

) ) ., Definicion de
Distribucion

Desarrollo de

Evaluaciony objetivos a cortoy

Control largo plazo.

Producto

(Plaza)




INTERRELACION DE LA
MERCADOTECNIA CON
OTRAS

N
v

v v

, RECURSOS
PRODUCCION
FINANZAS A NE VENTAS

e Capacitacion del personal en
habilidades de atencién al
cliente y ventas.

Colaboracion en el
desarrollo de productos
que satisfacen las
necesidades del mercado.

Presupuestacién para campafias Estrategias conjuntas

de marketing y andlisis del retorno
sobre la inversion (ROI).

para alcanzar objetivos

comerciales.

e Evaluacion del costo de . Desarrollo de una cultura

Retroalimentacion sobre
la demanda para ajustar la
capacidad de produccion.

Compartir informacion sobre
clientes y tendencias para
mejorar el enfoque de ventas.

organizacional centrada en el
cliente.

adquisicion de clientes y su

impacto en la rentabilidad.




( FACTORES DEL
AMBIENTE DE LA
MERCADOTECNIA

FACTORES) ( FACTORES HERRAMIENTAS
OTROS PARA ANALIZAR E
INTERNOS EXTERNOS AMBIENTE

Recursos Ent Entorno Anélisis PESTEL (Politico,
. . ntorno sy | Econdmico, Social,
Financieros Econdmico Politico-Lega Tecnolégico, Ecolégico y

Entorno

Analisis SWOT (Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades
y Amenazas)

Entorno
Competitivo

. Entorno Adaptacion a Investigacion de mercado
EStrategla T 15ai cambios en el para recopilar datos
Empresarial ecnologico mercado. relevantes.

Recursos

Sociocultural

Humanos




