Infroduccion
al marketing

INTRODUCCION

La palabra marketing en el siglo XXI evoca para mu-
chos el signo de los tiempos: procesos encaminados
a conseguir el beneficio propio a través de la persua-
sion. Persuasion que se utiliza para vender productos
y servicios, infundir ideas y promocionar la carrera
profesional. Asi, hablamos de marketing empresa-
rial, politico, gubernamental, branding personal, y
hasta religioso.

De manera coloquial se relaciona el término marke-
ting con cualquier idea relacionada con la “capacidad
de convencer o embaucar”, dependiendo del con-
texto. Incluso, llevado al extremo, se utiliza la palabra
marketing peyorativamente como sinénimo de venta
de humo o estafa. Siendo rigurosos, comprobamos
que gracias al marketing se lanzan al mercado bienes
y servicios que mejoran la calidad de vida de la so-
ciedad y la calidad de vida de las personas.

Para entender qué es marketing hemos de ver los si-
guientes conceptos:
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El Marketing como filosofia
El Marketing como funcion
Funcién en la organizacion

El Marketing en nuestras vidas

v v Vv Vv Vv

Origen y Desarrollo del término
marketing

v

El Marketing en el presente y
futuro

v

El Marketing como actividad
empresaria

» El Mercado

OBJETIVOS:

Entender con claridad el
significado de marketing de
manera integral, contemplando las
dos visiones principales de este
término.

Contextualizar el marketing en la
empresa, el mercado y la sociedad.

Conocer la evolucién académica, y
en el mercado y la economia, cuyo
resultado es la actual concepcion,
funciones y actividades del
marketing, tanto en la empresa
como en otros ambitos.

Aproximarse a las principales
actividades de marketing en la
empresa como paso previo para
adentrarse en el conocimiento
de la estrategia y el plan de
marketing.
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- Relaciones de intercambio: el marketing se desa-
rrolla en una relaciéon de intercambio, las partes
intercambian algo valioso para el contrario, no solo
precio por producto, también se comunican.

- Evolucion del marketing: la definicién de marke-
ting ha ido cambiando a lo largo de la historia por
la evolucion del mercado, de la orientacién de las
empresas y por el consumidor.

- Dos caras: para entender qué es marketing y apli-
carlo hemos de contemplar sus dos aspectos, el
marketing como filosofia y como funcion.

- No solo comercial: El marketing es un concepto
que no solo se circunscribe a las relaciones comer-
ciales (producto/servicio por precio).

La base para que se desarrolle el mercado, y con este
el marketing, es el intercambio que se realiza: las or-
ganizaciones comunican su oferta y entregan su
producto, a cambio, el publico entrega su valor (pre-
cio, voto, impuestos...) y entrega informacion para
que las organizaciones puedan seguir ofreciendo lo
mas ajustado a las necesidades de su publico.

Para Kotler (1972): “La esencia del marketing esta en
la transaccion, definida como el intercambio de va-
lores entre dos partes”.

Las caracteristicas de este proceso de intercambio son:
- Existencia de dos o mas partes

- Cada parte aporta algo valioso para la parte contraria
- Hay posibilidad de comunicacion entre las partes

- Ambas partes tienen libertad para aceptar/recha-
zar la oferta

- Elintercambio depende del acuerdo entre las partes

Por su parte, en el marketing comercial se realizan va-
rios tipos de transacciones:
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Esquema bdsico de intercambio empresarial

- El cliente o consumidor aporta informacion, de manera directa o indirecta, sobre sus nece-
sidades, deseos, demandas y preferencias, para que la empresa cree productos adecuados a
estas.

- La empresa comunica sobre su producto y sus beneficios, promociones, modo de uso, etc.

——————
TOMA NOTA

El mercado ha dejado de ser un mero espacio de infer-
cambio de bienes y servicios por un precio para conver-
firse en un lugar més complejo; en el cual el papel del
marketing es identificar y anticiparse a las necesidades
del publico y poner en el mercado los bienes y servicios
que satisfagan la demanda del cliente. De esta manera el
marketing satisface al cliente y, a la par, genera oportuni-
dades de negocio para cumplir con sus objetivos.
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El mercado ya no es solo un espacio de intercambio de bienes y servicios por un precio, sino un
medio de satisfacer al cliente y, a la par, generar oportunidades de negocio. Esta evolucion ha
supuesto un impacto positivo en la sociedad. Se debe fundamentalmente a qué es en esencia el
marketing y cudl es su funcion. Para entenderlo, veamos los dos aspectos fundamentales que lo
definen: el marketing como filosofia y el marketing como funcion.

1. EL MARKETING COMO FILOSOFIA

El marketing, entendido como filosofia, inspira a las organizaciones a conseguir sus objetivos
mediante la satisfaccion del cliente.

Para entender como se ha llegado a este enfoque, en el que las organizaciones buscan que el
consumidor quede satisfecho para conseguir sus objetivos, hemos de conocer la evolucién del
mercado y, con esta, los cambios en la orientacion comercial. Veamos las diferentes etapas:

Evolucion del enfoque de las organizaciones hacia el mercado

1) Enfoque en la produccion. Tradicionalmente, los consumidores adquirian los productos dis-
ponibles en el mercado. El productor (artesano, fabricante) ofrece lo que sabe hacer, el pro-
ducto de su drea de especializacion y lo pone en el mercado esperando que el cliente lo elija.
En este enfoque el marketing no tiene relevancia.

2) Enfoque en el producto. Con los avances en la industria, las empresas se preocupan de que
se produzca de la manera mas eficaz: a menor coste, con mayor rapidez o mayor calidad para
asegurar la venta y el beneficio. El producto esta en el foco de los esfuerzos empresariales.

3) Enfoque en la venta. Desde 1930, con el incremento de la produccion de bienes de consumo
que incrementa la competencia y un mayor poder adquisitivo de la sociedad, la clave de las
ventas se traslada al “vendedor”. Se confia el éxito comercial al equipo de vendedores y
al poder de persuasion de la publicidad, capaz de convencer al cliente. No se trata de qué
se vende (producto), ni a quién se vende (cliente) sino como se vende (equipo comercial y
publicidad). Las necesidades del cliente ceden frente a las habilidades comerciales de los ven-
dedores y la publicidad, claves para la venta.

4) Enfoque en el marketing. El objetivo de la empresa en la era del marketing es crear el pro-
ducto o servicio que solucione los problemas o satisfaga las demandas del cliente.

Entendemos que la empresa no persigue la satisfaccion del cliente por un fin altruista. Lo hace
porque solo si el cliente estd satisfecho, la empresa tendra beneficios y alcanzara sus objeti-
Vos.
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5) Enfoque en el marketing social. Se amplia el enfoque. Es la era de la responsabilidad social,
las aportaciones a fines benéficos, las campanas de concienciacion, etc.

EVOLUCION DE LA ORIENTACION
DE LAS EMPRESAS HACIA EL MERCADO

¢Donde se enfoca la empresa para vencer a la competencia?

enLA

Cada onroductor fabrica

Otrece bienes en el mercado
a su conveniencia.

en EL

El cliente elige segun:
- disponibilidad
- coste

Contexto: Se comercializa el producto
- Avances en la industria. que tenga:
- Mayor competencia. - menor coste

El productor sigue marcando
la pauta.

enEL
VENDEDOR

Seconfialaventaala
HABILIDAD del comercial
para persuadir.

Han de "animar" al cliente
aconsumir,

enEL

Se consiguen los objetivos
centrandose enla
SATISFACCION del cliente.

enLA

SOCIEDAD

Se consiguen los objetivos
centrandose en conseguir:

- mejor calidad

Obijetivo: Vender masy a
mas publico.

Como: con promociones
agresivas.

enfoque de marketing

Objetivo: Generar relacio-
nes de confianzay de largo
recorrido.

la SATISFACCION del cliente + la mejora social
con efectos perdurables
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1.1 Necesidades, deseos y demandas

Para llegar a entender los tres conceptos, recurrimos a la popular pirdmide creada por Abraham
Maslow que explica las necesidades humanas segun su prioridad: fisioldgicas, como hambre
o sed; necesidad de seguridad, como la de tener un trabajo; necesidad de afiliacion, que es la de
afecto; la necesidad de reconocimiento, satisfecha cuando nos sentimos respetados; y, por ul-
timo, la necesidad de autorrealizacion que recoge conceptos como la moralidad o la creatividad.

Una vez entendida la necesidad como algo que supera la biologia, en marketing hablamos de
tres conceptos basicos como: necesidad, deseo y demanda.

- Necesidad: Estado de privacion o fuerza motivadora que impulsa a la accion para su satis-
faccién. Por ejemplo, sed.

- Deseo: Modo concreto de satisfacer la necesidad influenciada por la cultura y las preferen-
cias personales. Por ejemplo, para satisfacer la sed deseo un refresco.

- Demanda: El deseo se transforma en demanda cuando se posee capacidad de compra y
voluntad o disposicion de hacerlo. Por ejemplo, de entre todos los refrescos a los que tengo
acceso, quiero uno de limén, no muy dulce y que me de la sensacion de que no es para nifios.
Adquiero un refresco de limén cuya publicidad declara que es para gente adulta.

Auto-
rrealiza-
cion:
mediante el des-
empefio laboral
puede darse rienda
suelta a la creatividad, a la
libertad para tomar decisio-
nes,a la capacidad de supera-
cion de obstaculos, etc

Estima: al sentirse valorado y necesario
mediante el desempefio de funciones laborales
los niveles de autoestima se incrementan.

Necesidades sociales: el empleo proporciona multiples
oportunidades para la iteraccion social, Ipermite crear
redes de apoyo y comunicacion, etc.

Seguridad: el empleo puede verse como fuente de ingresos, que
garantiza disfrutar de prestaciones y cobertura social

Necesidades fisiologicas: el empleo proporciona los recursos necesarios para
la subsistencia, tales como la alimentacion, la vivienda, vestido y calzado, etc.

Piramide de maslow
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El marketing como filosofia se percata de la impor-
tancia de dar respuesta al consumidor. Sabe que el
cliente busca, a veces sin saberlo, un producto con el
que, no solo satisfacer su necesidad (primer escalon),
sino de otorgar a ese producto caracteristicas con las
que el cliente se identifique y considere satisfecho su
deseo transformado en demanda, siempre que tenga
acceso, poder adquisitivo y voluntad de adquirirlo.

Para que este proceso tenga éxito se han de poner en
marcha una serie de procesos. Estos son los compo-
nentes de la otra cara del marketing, el marketing
como funcion.

2. EL MARKETING COMO FUNCION

Si el aspecto filosofico del marketing disefia una meta
ideal, el marketing como funcién es la concrecién de
esa meta. Poner en marcha los mecanismos para satis-
facer al cliente de manera rentable.

El marketing como funcion se resume en tres activida-
des principales: identificar, anticiparse y satisfacer
las necesidades del cliente. Todo ello de manera ren-
table para la organizacion. Ademas, debe trasmitir
este enfoque a toda la organizacion.
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TOMA NOTA
T —

En palabras de Peter Druker: “El
objetivo del marketing consiste
en conocer tan bien al consum-
idor que el producto o servicio
se ajusten perfectamente a sus
necesidades vy, por tanto, se venda
por si mismo.”



Marketing como funcion Cliente

Anticiparse Deseos

\ \

Crear producto Demandas

2.1 Modos de llevar a cabo la funcion de marketing

Si la satisfaccion del cliente es genérica y todas las organizaciones aspiran a ella, el modo de tra-
tar de conseguirla es el que distingue a unas y otras.

Por ejemplo, hay empresas que ponen el acento en costosas campaiias de publicidad, mientras
otras invierten sus esfuerzos en fabricar productos innovadores o llegar a un nicho de mercado
especifico explorando nuevos mercados.
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El caso de las startups, o empresas emergentes, donde la innovacion es clave, se pondrd el acento
en crear productos novedosos, presentados de forma diferente, nuevos soportes o en encontrar
nuevos nichos de mercado.

3. FUNCION EN LA ORGANIZACION

Circunscribiéndonos al marketing en el ambito de la empresa, su papel es el de transformar el
producto en ingreso. Esto, como hemos visto antes, se lleva a cabo:

- Detectando las oportunidades de negocio (identificando y anticipandose a las necesidades
del consumidor).

- Realizando los procesos necesarios para crear y entregar el producto.

- Desempanando tales tareas de manera que se cumplan los objetivos de la empresa.

3.1 Modelos de funcion del marketing en la organizacion

La funcion del marketing en la estructura empresarial se puede organizar de diversas maneras:

- El marketing como una actividad independiente. Cada drea (finanzas, RR.HH. produccion,
etc.) actiia de manera auténoma.

- El marketing como la funcion principal de la empresa. El resto de funciones estan subordi-
nadas a esta.

- El cliente como elemento central para toda la organizacion. Todos los departamentos tienen
al cliente como referencia, pero actiian de manera independiente entre si.

- El cliente como elemento central, y el marketing como hilo conductor. En este tipo de orga-
nizacion, la funcion del marketing es alinear al resto de areas de la empresa con el objetivo
comun de satisfacer al cliente.

Esta tltima vision del marketing como funcion es determinante para el éxito de la organizacion:
- Produce lo que el cliente necesita.

- Se adelanta a sus necesidades e innova, ganando terreno a la competencia.

- Los perfiles de cliente estan claramente definidos y para ellos se desarrolla el producto.

- Se comunica con el cliente para proporcionarle informacion ttil y para darle a conocer la
experiencia final como consumidor de su producto.
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