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Editorial

El marketing es el proceso de promoción y venta de productos o servicios 
a través de varios canales y estrategias. Su propósito es llegar a los clientes 
potenciales e interactuar con ellos para generar interés, crear conciencia 
de marca y, en última instancia, impulsar las ventas. El marketing abarca 
una amplia gama de actividades, incluidas la investigación de mercado, 
la publicidad, las relaciones públicas, la creación de marcas y las ventas. 
Implica comprender las necesidades y deseos de los consumidores y 
desarrollar productos y servicios que satisfagan esas necesidades y deseos. 

En este sentido, el marketing efectivo requiere una comprensión 
profunda de las audiencias objetivo, así como la capacidad de crear mensajes 
y contenido convincentes que resuenen con ellos. También implica utilizar 
varios canales de marketing, como redes sociales, marketing por correo 
electrónico, optimización de motores de búsqueda y publicidad paga, para 
llegar a clientes potenciales e interactuar con ellos.

En los últimos años, el marketing digital se ha vuelto cada vez más 
importante, ya que cada vez más consumidores utilizan Internet para 
buscar productos y tomar decisiones de compra. Como resultado, las 
estrategias de marketing han evolucionado para incluir tácticas como 
marketing de contenidos, marketing de influencers y marketing móvil, 
entre otras. Por ello, el Volumen 2 – Numero 2 de Impulso, Revista de 
Administración, busca difundir investigaciones relacionados al marketing, 
tales como su evolución, estrategias de marketing y posición competitiva, 
estrategias para la captación de clientes, entre otros. Así mismo, se podrá 
conocer algunas de las razones por las cuales el marketing es importante 
para las empresas:

1. Conocimiento del mercado: El marketing permite a las empresas 
conocer el mercado en el que operan, identificar las tendencias y cambios 
en las preferencias de los consumidores y adaptar sus productos y servicios 
a las necesidades del mercado.

2. Segmentación de mercado: El marketing permite a las empresas 
segmentar el mercado en distintos grupos de consumidores con 
necesidades y preferencias específicas, lo que les permite desarrollar 
estrategias personalizadas y dirigidas a cada uno de ellos.

3. Diferenciación de productos: El marketing ayuda a las empresas a 
diferenciar sus productos y servicios de los de la competencia, mediante el 
desarrollo de una marca y una imagen corporativa sólidas.
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4. Fidelización de clientes: El marketing permite a las empresas 
establecer relaciones duraderas con sus clientes, mediante la creación de 
programas de fidelización, la atención al cliente y la satisfacción de sus 
necesidades.

5. Generación de valor: El marketing es capaz de crear valor para 
los clientes mediante la oferta de productos y servicios innovadores, de 
calidad y a precios competitivos.

6. Incremento de ventas: El marketing permite a las empresas 
aumentar sus ventas mediante la promoción y publicidad de sus productos 
y servicios, la identificación de nuevos mercados y la mejora de su 
posicionamiento en el mercado.

7. Análisis de resultados: El marketing permite a las empresas medir 
y analizar los resultados de sus estrategias y acciones de marketing, lo que 
les permite tomar decisiones informadas y mejorar constantemente sus 
procesos y resultados.

En resumen, el marketing es una disciplina fundamental para el 
éxito de cualquier empresa o negocio, ya que se encarga de identificar 
las necesidades y deseos de los consumidores y crear estrategias para 
satisfacerlas de manera rentable y sostenible. Por otro lado, es esencial para 
las empresas porque les permite conocer a sus clientes, adaptarse a sus 
necesidades y preferencias, diferenciarse de la competencia, fidelizar a sus 
clientes, generar valor, aumentar sus ventas y mejorar continuamente sus 
resultados


