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Presentación

Todo el mundo ha oído hablar de marketing, estudio de mercados, publicidad, ventas, 
comunicación…Pero ¿realmente seríamos capaces de dar una definición correcta de cada 
uno de estos términos y entender cómo están relacionados entre sí? Y, es más, ¿conoce-
mos las implicaciones que tiene todo ello en el mundo empresarial actual? La respuesta a 
estas preguntas y a muchas otras se van a intentar responder en esta colección de libros 
dedicada al marketing.

El presente volumen, pretende que los alumnos de enseñanzas superiores en disci-
plinas científico-técnicas, de administración y dirección de empresas y de gestión pública, 
tengan un primer contacto con el marketing y conozcan su papel, tanto en la sociedad 
como en la empresa. En el primero de los cuatro capítulos que se han desarrollado en este 
libro, se hará un recorrido por el origen y la evolución de esta disciplina; en el segundo 
capítulo se reflexionará en su enfoque actual. Por otro lado, en el tercer capítulo se expon-
drá el papel que juega el marketing en la empresa y por último, en el cuarto capítulo, se 
presenta una crítica al marketing actual, algo que es poco habitual que se trate en libros 
sobre esta materia pero que aportará valor al resto de contenidos vistos en los capítu-
los anteriores. Todo ello se expondrá de manera práctica y con ejemplos reales, que irán 
acompañados de actividades y preguntas de autoevaluación. Al final de cada capítulo, se 
incorpora además un código QR que permitirá actualizar y ampliar contenidos, así como 
acceder a las respuestas y soluciones de las actividades planteadas.

Con la lectura de esta publicación, se aspira a que los estudiantes asienten y com-
prendan conceptos básicos de marketing, permitiéndoles despejar dudas y superar los 
prejuicios que, sobre esta disciplina esencial, aún persisten en la sociedad y la empresa.

De este modo, y dado su carácter eminentemente práctico, este libro será útil para los 
alumnos, no sólo en sus estudios sino también en su futura carrera profesional.





9

1
Conceptualización del 

marketing

1.1. Introducción

Todos tenemos necesidades de algún tipo. La alimentación, la seguridad o el confort son 
necesidades generales de cada persona, aunque tengamos diferentes maneras de cubrir-
las. Por ejemplo, podemos alcanzarlas a través de nuestro trabajo; o tal vez otra persona 
pueda ofrecernos la solución. Quizás tengamos que pagar por ello y dependiendo de la 
solución, estaríamos dispuestos a pagar más o menos. Y una vez cubierta nuestra nece-
sidad, si esta se adapta a nosotros, es cuando nos sentimos bien y satisfechos, incluso 
aunque hayamos pagado mucho por ello. Como se puede deducir, estamos hablando de 
una relación de intercambio entre personas o empresas que tienen necesidades, y otras 
que pueden ofrecer la solución a estas mismas necesidades a cambio de algo, por ejem-
plo, por la generosa satisfacción de ayudar a alguien o por dinero. Conocer las bases de 
este intercambio es la esencia del marketing.

 «El enfoque del marketing es crear valor para los clientes ofreciéndoles 
 soluciones relevantes y significativas a sus problemas»

Kotler, P., Armstrong, G., & Opresnik, M. O 

1.2. El concepto del marketing

En el contexto de nuestro día a día, es habitual pensar que la actividad de marketing en una 
empresa está vinculada al diseño de anuncios publicitarios o a la preparación de la próxima 
campaña del Black Friday, como podemos ver en las imágenes que aparecen a continuación.
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Figura 1. Ejemplos de la portada de las tiendas online Aliexpress y Amazon, durante 
la semana del Black Friday 2022. Fuente: Aliexpress y Amazon (2022).
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