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DATOS GENERALES DEL PROCESO DE EVALUACION

GRUPO: 405 - B
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NOMBRE(S) DEL ALUMNO(S):
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Mapa Conceptual y/o linea del tiempo. | FECHA:
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INSTRUCCIONES

Revisar las actividades que se solicitan y marque en los apartados “SI” cuando la evidencia se cumple; en caso contrario
marque “NO”. En la columna “OBSERVACIONES” indicaciones que puedan ayudar al alumno a saber cuales son las
condiciones no cumplidas, si fuese necesario.

VALOR DEL : CUMPLE OBSERVACIONES
REACTIVO CARACTERISTICA A CUMPLIR (REACTIVO)
Sl NO
Presentacion El trabajo cumple con los requisitos
10% de:
a. Buena presentacion
10% b. No tiene faltas de ortografia
20% c. Creatividad en su elaboracion
d. Maneja el lenguaje técnico o esquemas y
20% dibujos apropiados, presenta en todo el escrito
? y/0 esquemas coherencia y secuencia entre las
palabras y/o imagenes.
Contenido y/o Desarrollo: Sigue una metodologia
y sustenta todos los pasos que se realizaron al
aplicar los conocimientos obtenidos, es analitico,
30% - - ; L
creativo y bien ordenado. Empleo la informacién e
imagenes correctas para relacionar los conceptos
involucrados en el mapa conceptual o mental .
Responsabilidad: Entregd el mapa conceptual y/o
10% mental en la fecha y hora senalada.
20%

CALIFICACION
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1. NOMBRE DEL CURSO: UNIDAD I
Introduccidon a la mercadotecnia

NOMBRE DEL DOCENTE: MCA. LUCILA MARIN SANTOS

FIRMA DEL DOCENTE

DATOS GENERALES DEL PROCESO DE EVALUACION

PRODUCTO:

FECHA:

PERIODO ESCOLAR: FEB - JUN 2024

INSTRUCCIONES DE APLICACION

Revisar las actividades que se solicitan y marque con una X en los apartados “SI” cuando la evidencia se
cumple; en caso contrario marque “NO”. En la columna “OBSERVACIONES” escriba indicaciones que puedan
ayudar al alumno a saber cuales son las condiciones no cumplidas, si fuese necesario.

CARACTERISTICA A CUMPLIR CUMPLE
VALOR DEL (REACTIVO) OBSERVACIONES
REACTIVO
Sl NO
Presentacion El trabajo cumple con los
2% -
requisitos de:
a. Buena presentacion
2% P
0 b. Introduccidn
2% ¢. Ortografia
4% d. Desarrollo coherente del tema
2% e. citar fuentes de informacion
Enfoque: buscar informacion para dar
respuestas satisfactorias a
cuestionamientos sobre fenémenos,
3% .
estudiar profundamente un problema a
fin de obtener datos suficientes que
permitan hacer ciertas proyecciones.
0% Elaboracién: Debe partir de una seleccion
0
adecuada de la informacion
3% Responsabilidad: Entreg6 la investigacion
0

documental en la fecha y hora senalada.




20%

CALIFICACION
INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOE DE SAN ANDRES
TUXTLA
CARRERA: LIC _EN ADMINISTRACION ASIGNATURA: FUNDAMENTOS DE
MERCADOTECNIA UNIDAD: |
ALUMNO: . GRUPO:
FECHA: 01/MAR/2024.
DOCENTE: MCA. LUCILA MARIN SANTOS CALIFICACION (VALOR

40%) :

INSTRUCCIONES: RESPONDE DE MANERA RECISA CADA UNA DE LAS PETICIONES
QUE A CONTUACION SE ENUNCIAN.

1. Describe cada una de las tres etapas que a la llegada de los esparioles y con el
surgimiento de la colonia el comercio evoluciono.

2. Describe el concepto de mercadotecnia.

3. Enlista los diferentes momentos en que se ha practicado la mercadotecnia a lo
largo de la historia.

4. Enlista las diversas orientaciones de la mercadotecnia en las organizaciones.
5. Describe la misién, objetivo, ética y metas de la mercadotecnia.
6. Enlista las diversas funciones de la mercadotecnia.

7. Enlista y describe de manera breve los nuevos modelos comerciales de la
mercadotecnia.
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1. Definicion:
"La mercadotecnia es la actividad humana dirigida a satisfacer necesidades y
deseos a través de procesos de intercambio."

Autor y Aino: Philip Kotler (1974)
Caracteristicas:

1. Orientacion al cliente.

2. Intercambio de valor.

3. Satisfaccion de necesidades y deseos.

2. Definicion:

"La mercadotecnia es un proceso social y administrativo mediante el cual
grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de la creacion,
oferta e intercambio de productos de valor con otros."

Autor y Afo: Kotler y Armstrong (1996)
Caracteristicas:
1. Proceso social y administrativo.
2. Creacion y oferta de productos de valor.

3. Intercambio entre partes.



3. Definicion:

"La mercadotecnia es un proceso de planeacion y ejecucion del concepto,
precio, promocion y distribucion de ideas, bienes y servicios para crear

intercambios que satisfagan los objetivos de individuos y organizaciones."

Autor y Afio: American Marketing Association (1985)

Caracteristicas:
4. Planeacion estratégica.
5. Mix de marketing (concepto, precio, promocion, distribucion).

6. Creacion de intercambios satisfactorios.

4. Definicién:

"La mercadotecnia es la funcion empresarial que identifica las necesidades y
deseos del consumidor, disefia y produce bienes y servicios para satisfacer
esas necesidades y deseos, y los distribuye eficaz y eficientemente a cambio

de un precio que satisface los objetivos de la empresa.”

Autor y Afio:William J. Stanton (1989)

Caracteristicas:
7. Identificacién de necesidades y deseos del consumidor.

8. Disefio y produccién de bienes y servicios.



9. Distribucién eficaz y eficiente.

5. Definicioén:

"La mercadotecnia es un sistema total de actividades empresariales ideadas
para planificar, fijar precios, promover y distribuir productos y servicios que

satisfagan a los mercados objetivos y logren los objetivos organizacionales.”

Autor y Afio:James C. Anderson (1982)

Caracteristicas:
10.  Enfoque sistémico.
11.  Orientacion a mercados objetivos.

12.  Logro de objetivos organizacionales.
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FUNDAMENTOS DE MERCADOTECNIA
INVESTIGACION DE LOS DISTINTOS ENFOQUES DE LA

MERCADOTECNIA, TOMANDO EN CONSIDERACION 4
ELEMENTOS BASICO: CONCEPTO, CARACTERISTICAS,
EJEMPLO E IMPACTO SOCIAL.

La mercadotecnia aborda con soluciones particulares las necesidades especificas
de las empresas. Es decir, atiende los contextos desde sus distintos enfoques, los
cuales se ajustan al énfasis que requiera cada caso. Gracias a esos encuadres, este
departamento puede ayudar a impulsar un mercado, producto o marca, a la vez que

se centra en los clientes, produccidn, ventas o el recorrido de un prospecto.

Por ello, los enfoques de mercadotecnia se vinculan a las estrategias creadas para
la promocion de productos o servicios. Elegir el &ngulo correcto depende de diversos
factores, tales como el tipo de producto, perfil de los clientes, mercado y las misiones

empresariales.

1.Enfoque en el producto

Desde este encuadre, la mercadotecnia procura que se desarrollen y mejoren
productos de alta calidad, asi como que se haga énfasis de sus caracteristicas
Gnicas. Este tipo de estrategia contempla que los consumidores eligen productos
superiores, siempre y cuando estén disponibles en el mercado. Por ello, sus tacticas
se dirigen hacia los beneficios de un producto o servicio, ventajas que ningun otro

tiene.
Ejemplo de marca que usa el enfoque en el producto

Apple es un claro ejemplo de enfoque en el producto porque siempre busca la
innovacion y destacarse por sus productos Unicos, con un gran disefio que le da

estatus y funcionalidad a quienes los adquieren.

Grupo 405-B
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2. Enfoque en el cliente

En este caso, lo que se busca es entender a profundidad las necesidades y deseos
de los clientes, con la finalidad de adaptar sus productos y estrategias en
consecuencia. Ademas, su objetivo es construir relaciones sélidas y duraderas con
los usuarios para fidelizarlos. Un aspecto esencial de esta perspectiva es conocer a
fondo a la audiencia objetivo y definir tus buyer personas. Para ello, puede emplear
este creador de personas que te permitird construir los tuyos y usarlos en tus

estrategias.
Ejemplo de marca que usa el enfoque en el cliente

Todos los elementos de la plataforma de Amazon estan disefiados para facilitar la
experiencia de sus usuarios, pues destacan recomendaciones personalizadas de
productos en funcién del historial de compras y el comportamiento de navegacién

de las personas.

3. Enfoque en la competencia

Este punto de vista debe aplicarse con precaucion para evitar que las campafias de
promocién se conviertan en una herramienta para desprestigiar a otras marcas,
puesto que sus acciones consisten en monitorear y responder a las actividades de
los competidores. Su objetivo es que una empresa supere a sus rivales comerciales
al ofrecer productos y servicios que los superen en términos de calidad, precio,

caracteristicas o beneficios.
Ejemplo de marca que usa el enfoque en la competencia

Coca-Cola y Pepsi han mantenido una feroz competencia a lo largo de décadas.
Ambas compafias han lanzado campafas publicitarias y nuevos productos

especificamente para ganar la preferencia de los consumidores.
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4. Enfogue en el mercado

Bajo este angulo, las organizaciones se concentran en segmentos especificos del
mercado y adaptan sus estrategias para satisfacer sus deseos. Esto significa que el
mercado guia y dicta las decisiones de las compafias. Sus metas son personalizar
los esfuerzos del departamento de mercadotecnia para una audiencia determinada
y mantenerse pendientes a las exigencias o cambios en el mercado para responder

a ellos con anticipacion.

Nike dirige sus distintas campafas y productos a varios segmentos particulares,
tales como atletas, corredores y entusiastas del fitness. Observa como sus

estrategias siempre se ajustan a las tendencias sociales o politicas del momento.

5. Enfoque social

En este punto, la vision de una organizacion se encausa en un problema social, con
lo que pretende obtener ganancias econdmicas, al tiempo que genera un cambio en
la comunidad con sus actividades. La mercadotecnia, en este caso, sirve para

generar esfuerzos que contribuyan al bienestar de la sociedad.

Patagonia promueve, de forma constante, la sostenibilidad, el compromiso con el

planeta y la conciencia social por medio de sus productos y acciones corporativas.

6. Enfoque en el consumidor

A partir de este angulo, la mercadotecnia se esfuerza por comprender a
profundidad las necesidades, deseos y comportamientos de los consumidores.

Para ello, crea productos y
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mensajes que resuenen con la audiencia, proporcionen un valor real y se centren

en sus habitos de compra.
Ejemplo de marca que usa el enfoque en el consumidor

Starbucks centra sus acciones en el consumidor al personalizar las bebidas y la
experiencia del cliente en sus tiendas, con lo que consigue satisfacer las

preferencias Unicas de sus consumidores.

7. Enfoque en ventas

Este tipo de enfoque prioriza las tacticas y estrategias que generen ventas y
aumenten los ingresos de una compafia. Por este motivo, sus acciones incentivan a
los consumidores con técnicas de venta directa y promociones para cerrar
transacciones y se guian por los niumeros y metas comerciales. Te recomendamos
utilizar un software de ventas para que tengas un mejor manejo de tus prospectos

y agilices tus cierres.

Una marca experta en este enfoque es Mercado Libre, la cual, a través de sus
campafias de descuentos, ofertas relampago y promociones por tiempo limitado,
busca generar ventas rapidas y directas.

8. Enfoque en la satisfaccion al cliente

Aqui el servicio al cliente, la retencion y la construccion de relaciones duraderas son
la prioridad. Por este motivo, las estrategias de mercadotecnia buscaran superar las
expectativas del cliente, brindar soporte continuo y garantizar una experiencia

positiva y satisfactoria.
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Ejemplo de marca que usa el enfoque en la satisfaccion de cliente

Como muestra tenemos a la aerolinea Southwest Airlines, la cual realiza un gran
esfuerzo para satisfacer a sus clientes a través de sus politicas de equipaje gratuito,
un trato amigable y un servicio excepcional que ha contribuido a construir una base

de clientes leales.

9. Enfoque inbound

Inbound se basa en la idea de crear relaciones genuinas y duraderas con las
personas al brindarles valor y resolver sus problemas en cada etapa de su viaje. Por
ello, las empresas buscaran generar contenidos relevantes, procurar una

interaccién personalizada y satisfacer a los clientes a largo plazo.
Ejemplo de marca que usa el enfoque inbound

HubSpot es una marca cuya esencia es inbound porque busca resolver los
problemas de las empresas al brindar contenidos y soluciones especificas. Con ello,
persigue una estrategia destinada a construir relaciones genuinas y sélidas de largo

plazo con los clientes.

10. Enfoque experiencial

Desde esta perspectiva, las organizaciones dirigen sus actividades a la creacion de
experiencias emocionales para sus usuarios, con el objetivo de que su vinculo con

la marca sea mas profundo y duradero.
Ejemplo de marca que usa el enfoque experiencial

Red Bull impulsa diferentes experiencias en sus campanas para impactar todos los
sentidos. Esta marca no solo vende bebidas energéticas, sino también crea
experiencias emocionantes y llenas de adrenalina para sus consumidores. Con

este tipo de acciones,

Grupo 405-B



INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR DE SAN ANDRES TUXTLA

FUNDAMENTOS DE MERCADOTECNIA
promueve su marca al asociarla con la emocion, la aventura y la superacion

personal, lo que consigue generar una conexion profunda con su audiencia.

Bibliografia:

https://blog.hubspot.es/marketing/enfoques-de-la-mercadotecnia
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CUADRO COMPARATIVO

ASPECTOS | CONCEPTO | CARACTERISTICAS | EJEMPLOS IMPACTO SOCIAL
Se enfocaenla | Prioriza la | Ford con su modelo | Puede llevar a la
produccién disponibilidad de | t, que fue producido | estandarizacién de
ENFOQUE DE | masiva y la | productos y la | en masa para ser | productos y a la falta de
PRODUCCION | eficiencia enla | reduccién de costo de | accesible para el | atencién a las necesidades
fabricacion de | produccion. publico en general. individuales de los
productos. consumidores.
Se centra en la | Busca la mejorar | Apple con su | Puede generar una mayor
calidad y las | continua del productoy | enfoque en el | satisfaccion del cliente y
caracteristicas | la innovacion. disefio y la | lealtad a la marca, pero
ENFOQUE DE | del producto. funcionalidad de sus | también  puede  crear
PRODUCTOS productos como el | barrera de estrada para
iPhone. consumidores con menos
recursos.
Se concentra | Pone énfasis en | Empresa de | Puede llevar a decisiones
en técnicas de | persuadir a los clientes | servicios de | de compra impulsivas y a
ventas y | para que compren el | telecomunicaciones | una menor satisfaccion del
ENFOQUES promocion producto. que ofrecen | cliente si no se cumple las
DE VENTAS agresivas para descuentos y | expectativas de creadas
impulsar las promociones para | por la promocion.
ventas. atraer clientes.
Se enfoca en | Busca el equilibrio | Empresa que | Puede contribuir a Ia
satisfacer las | entre las ganancias | adoptan practicas | mejora de la calidad de vida
necesidades y | empresariales, el | de responsabilidad | de las comunidades y a la
deseo del | bienestar del cliente y | social corporativa y | conservacion del medio
cliente el desarrollo | produce de manera | ambiente, promoviendo asi
mientras se | sostenible. sostenible. un impacto positivo en la
ENFOQUE DE | considera el sociedad a largo plazo.
MARKETING impacto en la
SOCIETAL sociedad y el

medio
ambiente.
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Antecedentes de la
mercadotecnia

Podemos ubicar el (Jay Baer) Puede comercializar Ayuda a las empresas a
origen de la La Mercadotecnia es el productos tales como identificar las
Mercadoteci R NIt mensaje y/o las acciones que bienes, servicios, valores, oportunidades de mercado y
enla década de los afios causan mensajes y/o oS experiencias, eventos, las tendencias del
1890 y tiene su fin en la personas, lugares, consumidor, lo que les
década de los aios 1950. propiedades, permite desarrollar
R | izaci productos y servicios que

' Enesta época, el principal satisfagan las necesidades y|

o deseos de los clientes.
objerirs SeRS Se crean estrategias de
comerciantes era ofrecer (Steve Dawson) producto que sean Mediante estrategias de
productos de calidad y La mercadotecnia son atractivas para muestro branding, publicidad y
destacar las ventajas de productos que no vuelven y piblico. competencia promocidn, se logra que los
las mercancias, consumidores que si lo hacen. fijacién de precio enbase consumidores reconozcan

al costo, etc.

' Ayudan a entender la realidad
del mercado y las
caracteristicas de los clientes,
con la finalidad de comunicar
las cualidades de los productos
0 servicios, cumpliendo sus
deseos y resolviendo sus
problemas.

* Conectividad global
* Nanotecnologia

* Colaboracion masiva

* Expansion del eCommerce
* Disefio y creatividad

* Internet y Moviles
* Redes sociales

* Enfoque del Consumidor

* Enfoque de Produccion

* Enfoque de Ventas

* Enfoque de productos

* Enfoque de mercado

* Enfoque de mercadotecnia
social

obtener mayores opciones de
negocio.

Escaneado con CamScanner
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