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Debido a que todos los dias nos bombardean con
comerciales de television, anuncios de periédico,
campanas de correo directo, visitas de vendedores y
anuncios por internet, muchas personas piensan que
el marketing es s6lo vender y anunciar. Sin embargo,
la venta y la publicidad son dnicamente la punta del
iceberg del marketing. Estos dos conceptos: “anunciar
y vender”, si bien son importantes, son sélo dos de las
muchas funciones de marketing (kor.er v Arusirone, 2003, 5).

Otra de las funciones del marketing es identificar
las necesidades y deseos de los clientes; determinar
los mercados meta que mejor pueden servir a la
organizacion y disefar los productos, servicios y
programas apropiados para servir a cada mercado.
Esto convierte al marketing en mucho mas que una
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simple funcién aislada de negocios: es una filosofia que
guia a toda organizacién a lograr sus objetivos, metas,
vision y mision. La meta del marketing es crear de
forma rentable la satisfaccion de los clientes al generar
relaciones cargadas de valor (siew).

El marketing como disciplina contribuye a la
formacion de personas altamente calificadas en cuanto
a habilidades y capacidades para la realizacion de
procedimientos con principios y valores que aplicaran
en sus futuras areas de trabajo dentro de la division de
marketing. No es una actividad de las organizaciones
que busque engafar al consumidor o usuario de
servicios al crear necesidades; es preciso tener claro que
las necesidades no se crean, simplemente se contribuye
a que los consumidores las descubran (Pee, 2004, 3-5).

Definimos marketing como un proceso social y
administrativo por el que individuos y grupos obtienen
lo que necesitan y desean a través de la creacion e
intercambio de productos y de valores con otros. Este
concepto se confirma con lo que enuncia la American
Marketing Association: “el marketing es un proceso
de planear y ejecutar el concepto, precios, promocion
y distribuciéon de ideas, bienes y servicios para crear
intercambios que satisfacen los objetivos de los
individuos y las organizaciones” (Korzr v Armstrons, 2003, 5).

El principio elemental en el que se apoya el
marketing es el de la satisfaccion de las necesidades
humanas. Las necesidades humanas son estados de
carencia percibida. Incluyen necesidades fisicas basicas,
-~ de alimentos, ropa, refugio y seguridad; necesidades
) sociales de pertenencia y afecto, y necesidades
individuales de conocimiento y autoexpresion (isiew).
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La gente satisface sus necesidades basicas con
productos y servicios. Un producto es cualquier cosa
que se puede ofrecer en un mercado para satisfacer
un deseo o una necesidad. El concepto de producto no
esta limitado a objetos fisicos; cualquier cosa que pueda
satisfacer una necesidad se puede llamar producto (kone
\ vy ArRMsTRONG, 2003, 7).

Un enfoque relativamente nuevo es el que busca
(Perez, 2004, 14) que el marketing sea una filosofia de vida
personal que pretende aplicar sus principios a la vida
de cada individuo, es decir, todos nos encontramos
cotidianamente haciendo intercambios de diversa
indole con nuestros semejantes, en nuestra casa, en
nuestro trabajo y en espacios publicos y privados. Este
proceso de intercambio bajo el principio de marketing
debe cumplir con las caracteristicas siguientes:

El intercambio se debe realizar de manera
voluntaria entre las partes.

Cada parte debe tener algo de valor para
intercambiar.

Se deben de beneficiar las partes involucradas.

Seglin Kotler y Armstrong (2003 20), existen cinco
conceptos alternos bajo los cuales las organizaciones
realizan sus actividades de marketing: produccion,
producto, vender, marketing y marketing social.

El concepto de produccion es el que dice que los

= consumidores prefieren productos que estén disponibles -
) y sean econdmicos, por lo tanto la direccion debe \
concentrarse en mejorar la eficiencia de la producciony ™
la distribucion.
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El concepto producto es la guia de los vendedores
que dice que los consumidores prefieren los productos
que ofrecen lamejor calidad, desempefioy caracteristicas
innovadoras. Por lo tanto, la organizacién debera dedicar
su energia a mejorar continuamente sus productos.

~ Muchas organizaciones siguen el concepto de
venta, en el cual los consumidores no compraran nunca
suficiente de los productos de la organizacién a menos
que ésta realice una labor de venta y promocion a gran
escala.

El concepto de marketing dice que el logro de las
metasdelasorganizacionesdepende dela determinacion
de las necesidades y deseos de los mercados meta y
de la satisfaccion de los deseos de forma mas eficaz y
eficiente que los competidores.

El concepto de marketing social dice que la
organizacion debe determinar las necesidades, deseos
e intereses de los mercados meta, y entonces debe
proporcionar valor superior a los clientes de forma tal
que se mantenga o mejore el bienestar del consumidor
y de la sociedad. El concepto de marketing social es la
nueva filosofia de direccion de marketing.

Una vez que realizamos la conceptualizacion de
lo que significa marketing, en el siguiente apartado
expondremos los diferentes tipos de marketing y sus
diferencias.
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