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Introducción 
¿Por qué elegiste este libro? 
¿Deseas aumentar las ventas de tu producto? ¿Te interesa 
desarrollar productos y servicios que ayuden a incrementar la 
satisfacción de los clientes? A lo mejor trabajas en el sector 
minorista o en ventas y te gustaría contar con conocimientos 
básicos sobre marketing. Probablemente hay mucha gente 
como tú que está buscando aprender y aplicar algunos 
conocimientos de marketing en su trabajo. 
Tal vez seas alguien que está por comenzar un trabajo de 
tiempo completo y te gustaría aprender sobre marketing antes 
de iniciar. Quizá estás pensando que saber sobre marketing te 
dará una ventaja en las entrevistas de trabajo. Quizá seas un 
estudiante al que le cuesta trabajo la asignatura de marketing 
y quieres adquirir conocimientos básicos, fáciles de 
comprender. O tal vez estés buscando un libro con un enfoque 
más práctico hacia el marketing en lugar de un enfoque 
académico. 
El marketing es una herramienta completa que puede 
ayudarte a ser más eficiente en el trabajo y mejorar tu calidad 
de vida. Puede generar un incremento en las ventas y las 
ganancias que se traduzca en mayores salarios e ingresos, 
mejorando así el estatus social a largo plazo. 
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Sobra decir que saber sobre marketing resulta crucial 
si trabajas en planificación, negocios y ventas. Además, este 
conocimiento incluso puede ser una ventaja en el trabajo 
de oficina. Desde los procedimientos de trabajo, las 
presentaciones y la comunicación diaria: aprender marketing 
ofrece una variedad de beneficios para diversas situaciones. 
Para especialistas en el campo del trabajo creativo, el 
marketing les ayudará a transmitir mejor el valor de sus 
habilidades y sus productos, para tener así clientes satisfechos. 
Este libro se escribió para facilitar la comprensión del 
marketing con la ayuda de ejemplos y situaciones prácticas 
ilustradas en forma de manga. Para que los ejemplos fueran 
familiares para la mayoría de las personas, las historias del 
manga se desarrollan en el entorno de una tienda familiar de 
dulces tradicionales manju en un pequeño pueblo de Japón. 
Los manju son panecillos hechos al vapor que pueden estar 
rellenos de pasta dulce de frijol, crema pastelera o carnes. 
Una pareja de ancianos hace su mejor esfuerzo por mantener 
en operación su negocio de muchos años, mientras nuestra 
heroína es una joven que está un poco cansada de la vida 
citadina. Dos inusuales clientes visitan la tienda y ahí 
comienza nuestra historia. El manga está diseñado para darte 
una experiencia simulada de situaciones de la vida real y el 
análisis que le sigue te ayudará a asimilar los conceptos de 
marketing ilustrados en las historias. 
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Cualquiera que sea la razón por la que hayas elegido leer 
este libro, espero que te dé la oportunidad de ser más eficiente 
en tu profesión y llevar una mejor vida. 
TAKASHI YASUDA 
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¿Qué es 
el marketing? 
Parte 1 
¡PERO 
SIEMPRE 
OBTENGO 
LO QUE 
QUIERO! 
¿ERES 
TONTO? 
¿REALMENTE 
CREES QUE 
ME CASARÍA 
POR ALGO 
ASÍ? 
¡NO HAS 
CAMBIADO NADA! 
TRATAS A LOS 
DEMÁS CON 
DESPRECIO. 
¡SIEMPRE HE 
ODIADO ESA 
PARTE DE TI! 
¡MI RESPUESTA 
ES NO! 



















¡ARRRG! 
¡ESTÁS… 
DESPEDIDA! 
¡UNOS INVITADOS 
INESPERADOS! 
¿BENDICIÓN O 
MALDICIÓN? 
HISTORIA 1 
N N 
00 
00 
00 
00 
00 
00 
00 
!! 
¡¡ 
AHORA QUE 
LO RECUER- 
DO, AHÍ 
COMENZÓ 
MI RACHA 
DE MALA 
SUERTE. 



















¡BUAAA! CREO QUE 
ME CAYÓ 
LA MALDI- 
CIÓN DEL 
DIOS DE 
LA MALA 
FORTUNA. 
NADA ME 
SALE BIEN 
EN LA 
VIDA. 
¡NO TE 
PREOCUPES, 
MARIMO! 
SABES QUE 
A LA COMPA- 
ÑÍA NO LE 
ESTÁ YENDO 
BIEN. 
APUESTO A 
QUE EL JEFE SE 
SIENTE ABRU- 
MADO POR LA 
PRESIÓN DE 
LA DIRECCIÓN. 
ESO LO TIENE 
TAN MOLESTO. 
¿POR 
QUÉ CREES 
QUE RE- 
CHAZARON 
MI PRO- 
PUESTA? 
ME 
ASEGU- 
RÉ DE 
INCLUIR 
TODOS LOS 
PUNTOS 
DE VENTA. 
SEGURO QUE 
EL JEFE NO TE 
VA A ECHAR. 
¡AH, YA SÉ! 
VAMOS POR 
UNOS TRAGOS 
EN LA 
NOCHE. 
ESTOY 
BIEN. LE 
VOY A 
PEDIR A 
MI NOVIO 
QUE ME 
CONSUELE. 
17 



















VAS A 
PERDER 
A TUS 
AMIGOS 
SI SIGUES 
ASÍ. 
¿Q-QUÉ? 
YO… 
YO QUIERO 
TERMINAR LA 
RELACIÓN. 
¡¿QUÉ?! 
¡¿POR QUÉ?! 



















¡ZAS! ¡ZAS! 
¿QUÉ 
PASA? 
¿QUÉ HICE 
MAL? 
¡SIEMPRE 
TE PREPARÉ 
TU COMIDA 
FAVORITA! 
¡HAGO 
TODO LO 
QUE PUEDO 
POR TI! 
¿QUIE- 
RES 
QUE TE 
DIGA 
LA VER- 
DAD? 
¡ME PONES 
CONTRA LA 
PARED! 
CREES 
QUE ESTÁS 
HACIENDO 
TODO ESO 
PARA HACER- 
ME FELIZ… 
¡PERO 
SOLO ME 
IMPONES LO 
QUE TENGO 
QUE 
HACER! 



















DING DING 
DONG DONG 
DING DING 
DONG DONG 
¿MARI- 
MO? ¿EH? 
LA PUER- 
TA ESTÁ 
ABIERTA. 
¿ESTÁS 
AHÍ? 
VOY A 
PASAR… 
¡OH! 
TE HE 
ESTADO 
LLA- 
MANDO 
DESDE 
AYER. 
¿QUÉ 
ES- 
TÁS…? 
¡AAYY! 
¡MARI- 
MOOOO! 
MARIMO MUERTA 
MARI- 
MO… 
¿QUÉ 
PASÓ? 
¿ERIKO? 
ESTOY BIEN. 
DÉJAME 
SOLA. 
ME RINDO. 
ME QUEDARÉ 
AQUÍ TIRADA 
HASTA QUE EL DIOS 
DE LA MALA 
FORTUNA SE 
VAYA… 
M M 
AA 
R R 
ii 
M M 
OO 
OO 
OO 
! ! 
¡ ¡ 



















NO FUISTE 
CON TUS 
PADRES A 
PASAR LAS 
VACACIONES, 
¿VERDAD? 
ESTE ES 
UN BUEN 
MOMEN- 
TO. 
¿POR QUÉ 
NO VAS CON 
ELLOS Y TE 
RELAJAS 
UNOS DÍAS? 
PIM PIM 
PIM PIM 
PAM PAM 
PAM PAM 
YO LE 
EXPLICO 
TU SITUA- 
CIÓN AL 
JEFE. 
BIENVE- 
NIDA DE 
VUELTA… 
MARIMO. 
MAMÁ… 



















PARECE QUE 
HAS BAJADO 
DE PESO, 
MARIMO. 
¿SÍ? 
NO LO 
CREO. 
¿ESTÁS 
BIEN? ¿HAS 
ESTADO 
COMIENDO 
BIEN? 
ME SIENTO 
BIEN DE 
REGRESAR A 
CASA. AQUÍ 
ME SIENTO 
TRANQUILA. 
MIRA, LA 
LIBRERÍA 
ES AHO- 
RA UN 
CAFÉ DE 
MANGA. 
SUPONGO 
QUE SOLO 
PODEMOS 
CONFIAR EN 
LA FAMILIA. 
ESTOY 
SEGURA 
DE QUE… 
EL DIOS DE 
LA MALA 
FORTUNA NO 
ME SEGUI- 
RÁ HASTA 
HOKKAIDO. 



















¡YA 
LLEGUÉ! 
MI FAMILIA 
ES DUEÑA DE 
UNA TIENDA 
DE DULCES 
TRADICIONA- 
LES MANJU. EL 
NEGOCIO TIENE 
UNA LARGA 
HISTORIA DE 
120 AÑOS. ¡YA 
EXISTÍA EN 
LA ERA MEIJI! 
NUESTRA 
ESPECIALIDAD 
ES EL “MANJU 
MARIMO”. UN 
DELICIOSO DUL- 
CE QUE LLEVA 
MI NOMBRE. 
LA MAYORÍA 
DE NUESTROS 
CLIENTES VIE- 
NEN SOLO POR 
ESE PRODUCTO. 
HOLA. 



















TENÍA 
MUCHO 
QUE NO 
VENÍAS, 
PERO TU 
PADRE 
SIGUE SIEN- 
DO IGUAL 
DE SECO. 
¿YA 
COMIS- 
TE? 
COMÍ 
ALGO 
EN EL 
AVIÓN. 
ENTON- 
CES, ¿POR 
QUÉ NO 
TE DAS UN 
BAÑO? 
¡AAHH! 
HOGAR, DULCE 
HOGAR. 
MI CUARTO 
ESTÁ IGUAL QUE 
ANTES. 
CREO QUE 
TOMAR 
VACACIONES 
PAGADAS FUE 
UNA BUENA 
DECISIÓN. 
HA PASADO 
MUCHO TIEM- 
PO. MAÑANA 
DEBO AYUDAR 
A MIS PADRES 
EN LA TIENDA. 
¿LA 
ELEGIMOS 
A ELLA? 
MMM. 
NO SÉ. 
PARECE 
QUE SE 
ESTÁ 
QUEDAN- 
DO SIN 
SUERTE. 
OBSER- 
VÉMOSLA 
UN RATO 
MÁS. 



















PÍO PÍO 
PÍO PÍO 
¡BUENOS 
DÍAS! 
MAMÁ, 
DÉJENME 
AYUDAR 
EN LA 
TIENDA. 
¡OH! 
¿PUEDES 
ATENDER 
LA CAJA? 
¡MUY 
BIEN! 
¡MANOS 
A LA 
OBRA! 
… 
PERO 
SI YA… 
SON LAS 
TRES DE LA 
TARDE. 
NO HA 
VENIDO NI 
UN CLIENTE 
EN TODA LA 
MAÑANA. 
QUÉ RARO. 



















¡PAPÁ! 
Z Z 
A A 
SS 
¿QUÉ 
DICES? 
TENEMOS 
A NUES- 
TRA 
CLIENTE- 
LA HABI- 
TUAL. 
ES LO 
ÚNICO 
QUE 
NECESI- 
TAMOS. 
¿SOLO 
ELLOS 
VIENEN? 
¿DESDE 
CUÁNDO? 
¿EN SERIO 
PUEDEN 
SOBREVI- 
VIR ASÍ? 
PARA SER 
SINCERO, 
ASÍ HAN 
ESTADO 
LAS COSAS 
DESDE 
PRINCIPIOS 
DE AÑO. 
ESPERA, 
¿TAN MAL 
LES VA? 
¡NO PUEDE 
SER QUE MI 
MALA SUER- 
TE ME HAYA 
SEGUIDO 
HASTA ACÁ! 
¿ACASO EL 
DIOS DE LA 
MALA FOR- 
TUNA ME 
PERSIGUE? 
!! 
!! 
R R 
UU 
UU 
M M 
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ENTRA ENTRA 
BUENAS 
TARDES. 
EL TIPO 
ENGREÍ- 
DO Y 
ARRO- 
GANTE… 
¿EH? 
¡ERES 
NARUO 
KIZA! 
PERDÓN. PERDÓN. 
¡¿QUÉ?! ¡¿QUÉ?! 
¡NO ¡NO 
PUEDE PUEDE 
SER SER 
CIERTO! CIERTO! 
QUE ME INVITABA A 
SALIR UNA Y OTRA 
VEZ CUANDO ÍBA- 
MOS EN LA ESCUELA, 
AUNQUE YO SIEMPRE 
ME NEGABA. 
CUÁNTO 
TIEMPO, 
MARIMO. ES- 
CUCHÉ QUE 
ESTABAS DE 
VISITA, ASÍ 
QUE DECIDÍ 
PASAR A 
VERTE. 
¡UN 
CLIEN- 
TE! 



















ESTE LUGAR 
ESTÁ TODAVÍA 
MÁS VACÍO QUE 
LA ÚLTIMA VEZ 
QUE VINE. 
TIENES CERO 
CLIENTES, 
¿EH? 
120 
AÑOS DE 
HISTO- 
RIA. 
A ESTE 
RITMO, 
VAS A 
TENER 
QUE 
CERRAR 
PRONTO, 
¿NO? 
NO TE 
METAS EN 
LO QUE NO 
TE IMPORTA, 
¿QUÉ HACES 
AQUÍ? 
IRÉ 
DIRECTO 
AL GRANO. 
PUEDO 
AYUDARTE A 
SALVAR ESTE 
LUGAR… 
PERO A 
CAMBIO 
TIENES QUE 
CASARTE 
CONMIGO. 
¡¿EHH?! 
¿QUÉ 
DIJISTE? 



















ESTOY SEGU- 
RO DE QUE 
YA LO SABES, 
PERO MI FAMI- 
LIA ES DUEÑA 
DE UNA PAS- 
TELERÍA MUY 
GRANDE. 
PUEDO SALVAR 
ESTA POBRE TIEN- 
DA EN UN ABRIR Y 
CERRAR DE OJOS. 
YA HABLÉ CON TUS 
PADRES SOBRE 
ESTO. 
ES VERDAD. 
PASTELE- 
RÍAS KIZA 
LLEVA 
MESES… 
QUERIENDO 
COMPRAR- 
NOS. 
NOS 
CONVER- 
TIRÍAMOS 
EN SU 
SUBSI- 
DIARIA Y 
NOS AYU- 
DARÍAN 
A SALVAR 
EL NEGO- 
CIO. 
¡BAH! ¡YA 
DIJE QUE NO! 
NUESTROS 
CLIENTES SON 
DISTINTOS A LOS 
DE LAS GRAN- 
DES REPOSTE- 
RAS COMO 
LA SUYA. 
PERO EL 
TRATO 
ES QUE 
TE CASES 
CONMIGO 
A CAMBIO. 
¿Y POR 
QUÉ ESE 
ES EL 
TRATO? 
¡FUISTE 
LA PRIME- 
RA MUJER 
QUE CON- 
SIDERÉ 
DIGNA DE 
MÍ Y ME 
RECHA- 
ZASTE! 
¡APUESTO 
A QUE LA 
GENTE SE 
BURLÓ DE MÍ! 
NO SABES EL 
DOLOR QUE 
ESO ME 
CAUSÓ. 
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¡PERO 
SIEMPRE 
OBTENGO 
LO QUE 
QUIERO! 
¿ERES 
TONTO? 
¿REALMENTE 
CREES QUE 
ME CASARÍA 
POR ALGO 
ASÍ? 
¡NO HAS 
CAMBIADO NADA! 
TRATAS A LOS 
DEMÁS CON 
DESPRECIO. 
¡SIEMPRE HE 
ODIADO ESA 
PARTE DE TI! 
¡MI RESPUESTA 
ES NO! 
¡¿QUÉ?! 
¿RECHA- 
ZAS MI 
OFERTA? 
¿CREES 
QUE 
TIENES 
OTRA 
OPCIÓN? 
¡MI 
RESPUESTA 
ES NO Y 
PUNTO! 
¿ESTÁS 
ESCUCHAN- 
DO LO QUE 
DICES? 
HE TENIDO 
MUY MALA 
SUERTE 
ÚLTIMA- 
MENTE, 
PERO… 
¡CONTIGO! 
¡JAMÁS 
ME 
CASARÍA 
CONTIGO! 
30 



















¡¿QUÉ?! 
¡ARG! BUENO, 
COMO QUIERAS. 
DE TODOS MODOS, 
NADA PUEDE 
SALVAR ESTA 
POBRE TIENDA. 
ESTOY SEGU- 
RO DE QUE 
VENDRÁS A 
ROGARME 
QUE ME CASE 
CONTIGO MUY 
PRONTO. 
Y CUANDO ESO 
PASE, HARÉ QUE 
TE ARRODILLES 
ANTE MÍ. 
¡NI LO 
SUEÑES! 
¡VETE! 
¡Y LLÉVA- 
TE TUS 
DELIRIOS 
A OTRO 
LADO! 
TRAE 
EL DESIN- 
FECTAN- 
TE. 



















¡EN 
SERIO! 
¡¿QUÉ ESTÁ 
PASANDO 
AQUÍ?! 
NO 
SEAS 
TONTA. 
DEJA DE 
PERDER EL 
TIEMPO Y 
REGRESA 
A TOKIO. 
¡OCÚPATE DE 
TU PROPIO 
TRABAJO! 
ESTOY 
DE 
ACUERDO 
CON TU 
PADRE. 
NO 
CONSENTI- 
REMOS QUE 
TE CASES 
ASÍ. NO 
TIENES QUE 
PREOCU- 
PARTE POR 
NOSOTROS. 
CREO 
QUE SÍ 
ME CAYÓ 
UNA 
MALDI- 
CIÓN. 
¿QUÉ 
HAGO 
PARA 
DESHA- 
CERME 
DE ELLA? 
NO PUEDO 
DESCANSAR 
NI UN 
MINUTO. 
… 
AAAH- 
HHH. 



















SÍ QUE HA 
TENIDO 
UNA MALA 
RACHA. 
SÍ. CREO QUE 
PODRÍAMOS 
ELEGIRLA. 
P P 
A A 
SS 
¡TOMA! 



















¡EMOOOO! 
¡PAF! ¡PAF! 
¡POR FIN TE 
ENCONTRÉ! ERES 
EL DIOS DE LA 
MALA FORTUNA 
QUE ME PERSI- 
GUE, ¿EH? ¡MI 
SUERTE HA 
SIDO LA PEOR 
GRACIAS A TI! 
¡NO PUEDO 
CREER 
QUE ME 
SIGUIERAS 
HASTA 
HOKKAIDO! 
¡TE VOY A 
ATRAPAR Y A 
EXORCIZAR! 
¡PREPÁRATE! 
¡NOOOO, 
ESPERA! 
¡NO ES 
ASÍ! 
¡ARRG! 
EMO, 
¿ES- 
TÁS 
BIEN? 
¡ ¡ 
GG 
Y Y 
A A 
A A 
A A 
H H 
!! 



















¡MI 
NOMBRE ES 
LOGI! 
¡Y YO 
SOY EMO! 
SOMOS 
EMISARIOS 
DEL CÍRCULO 
DE MARKE- 
TING DEL 
CIELO. 
¿CÍRCU- 
LO DE 
MARKE- 
TING? 
¿EMISA- 
RIOS DEL 
CIELO? 
¿DE QUÉ 
HABLAN? 
¡SÍ! POR 
ALGUNA 
RAZÓN, NOS 
ENVIARON 
DESDE EL 
CIELO HAS- 
TA AQUÍ. 
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PARA 
REGRESAR 
NECESI- 
TAMOS 
SALVARLE LA 
VIDA A 
ALGUIEN 
CON EL 
PODER DEL 
MARKETING. 
HEMOS 
ESTADO 
BUSCAN- 
DO A UN 
HUMANO 
A QUIEN 
AYUDAR. 
¡Y TE 
ENCONTRA- 
MOS! CON 
LA SUERTE 
TAN TERRI- 
BLE QUE 
HAS TENIDO, 
¡SEGURO 
NECESITAS 
DE NUESTRA 
AYUDA! 
¡OK! NO 
NECESITAS 
RECORDÁR- 
MELO. 
ESPEREN, 
SU HISTORIA 
NO ES MUY 
CREÍBLE QUE 
DIGAMOS. 
Y SI NOS 
ACABAMOS 
DE CONO- 
CER, ¿QUÉ 
SABEN 
USTEDES 
DE MIS 
PROBLE- 
MAS? 
BUENO, SABEMOS 
QUE ALGUIEN A 
QUIEN ODIAS TE 
ESTÁ FORZANDO 
A CASARTE CON 
ÉL PARA SALVAR 
EL NEGOCIO DE TU 
FAMILIA. 
¿VIE- 
RON 
ESO? 
TE VA MAL 
EN EL 
TRABAJO Y EL 
NEGOCIO DE 
TU FAMILIA 
SE ESTÁ 
MURIENDO. 
Y TE 
ACABA DE 
DEJAR TU 
NOVIO. 
¡ESTO ÚLTIMO 
NO SE RELA- 
CIONA CON EL 
RESTO DE MIS 
PROBLEMAS! 
TAL VEZ SÍ 
HAYA RELA- 
CIÓN… ¿QUÉ 
TE PARECE SI 
LO PONEMOS 
A PRUEBA? 
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¿TIENES 
UNA 
TOALLA? 
¿ESTA 
TE 
SIRVE? 
TUVI- 
MOS QUE 
PASAR POR 
CAMINOS 
DE TIERRA 
PARA LLE- 
GAR HASTA 
AQUÍ. 
QUEREMOS 
UNA TOALLA 
PARA LIM- 
PIARNOS LA 
CARA. 
PERO 
COMO SOLO 
TIENES UNA 
TOALLA. 
¿QUIÉN DE 
LOS DOS 
CREES QUE 
REALMENTE 
QUIERE LA 
TOALLA? 
… 
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TÚ, 
¿NO? 
¿POR 
QUÉ 
CREES 
ESO? 
¡PORQUE SU 
CARA ESTÁ 
TODA SUCIA! 
¿REAL- 
MENTE 
ES ASÍ? 
¿EH? NO 
ENTIENDO 
A QUÉ TE 
REFIERES. 
LOS DOS 
ANDUVI- 
MOS POR 
EL CAMINO 
LLENO DE 
TIERRA… 
PERO 
NINGUNO 
DE LOS DOS 
PUEDE VER 
SU PROPIA 
CARA. 
YO VEO 
LA CARA 
LIMPIA DE 
LOGI… 
Y PIEN- 
SO QUE 
MI CARA 
DEBE ES- 
TAR IGUAL 
DE LIMPIA. 
Y YO 
VEO LA 
CARA DE 
EMO… 
Y PIENSO 
QUE MI 
CARA 
DEBE ES- 
TAR IGUAL 
DE SUCIA. 
ESO 
SIGNIFICA 
QUE, EN ESTE 
MOMEN- 
TO, EL QUE 
REALMENTE 
QUIERE LA 
TOALLA… 
SOY 
YO. 
TE 
EQUIVO- 
CASTE. 



















¡! 
¡AH, YA 
ENTENDÍ! 
ACABAS 
DE JUZGAR 
A QUIÉN 
VENDERLE 
LA TOALLA 
CON BASE EN 
CÓMO LUCÍA 
NUESTRA 
CARA Y TUS 
PROPIAS CON- 
JETURAS. 
PERO, 
NO CONSI- 
DERASTE 
NUESTROS 
PENSA- 
MIENTOS Y 
EMOCIONES 
PARA DECIR- 
NOS LO QUE 
REALMENTE 
QUEREMOS. 
Y ESTO 
APLICA 
PARA 
TODO. 
TAMBIÉN 
APLICA A TU 
TRABAJO Y 
A TU NOVIO. 
CREÍAS QUE 
HACÍAS MU- 
CHAS COSAS 
POR ÉL, PERO 
NO CONSIDE- 
RASTE SI 
REALMENTE 
QUERÍA 
TODAS ESAS 
COSAS. 
¿CÓMO? ¿CÓMO? 
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CREO QUE 
ME CAYÓ 
LA MALDI- 
CIÓN DEL 
DIOS DE 
LA MALA 
FORTUNA. 

¿POR 
QUÉ CREES 
QUE RE- 
CHAZARON 
MI PRO- 
PUESTA? 
¡HAGO 
TODO LO 
QUE PUEDO 
POR TI! 
¿QUIE- 
RES 
QUE TE 
DIGA 
LA VER- 
DAD? 
¡ME PONES 
CONTRA LA 
PARED! 


















NECESITAS 
INTENTAR 
IMAGINAR 
LO QUE LA 
GENTE ESTÁ 
PENSANDO Y 
SINTIENDO. 
ASÍ 
FUNCIONA EL 
MARKETING. 
REGRESAN- 
DO A LO 
QUE NOS 
INTERESA, 
LO QUE NE- 
CESITAMOS 
HACER ES 
SALVAR LA 
TIENDA DE 
TU FAMILIA, 
¿CIERTO? 
¿EH? 
PUES SÍ, 
SUPONGO. 
¡TE 
VAMOS A 
AYUDAR! 
SI TE 
AYUDA- 
MOS, 
PODEMOS 
VOLVER 
AL CIELO. 
Y 
TODOS 
QUE- 
DAMOS 
CONTEN- 
TOS. 
DOS 
ANGELI- 
TOS DEL 
MAR- 
KETING 
APARE- 
CIERON 
FRENTE 
A MÍ. 
DICEN QUE 
ME VAN A 
SALVAR CON 
LA AYUDA DEL 
MARKETING, 
¿REALMENTE 
PUEDO CONFIAR 
EN ELLOS? 
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¿Qué te pareció la prueba que Emo y Logi le hicieron a 
Marimo en la página 37? Emo tenía la cara sucia y Logi 
la tenía limpia. ¿Qué te pareció su explicación sobre la 
respuesta? ¿Elegiste a Emo con la cara sucia igual que 
Marimo? ¿O elegiste a Logi con la cara limpia por la 
razón que explicaron Emo y Logi? 
Suelo hacer preguntas como esta en los seminarios que 
imparto. Curiosamente, las respuestas de la gente varían 
según su profesión. La gente que trabaja en marketing, la 
gente que trabaja en ventas y administración, y las personas 
que tienen una afinidad natural con las ideas del marketing, 
todas tienden a elegir a Logi con la cara limpia. Por otro lado, 
la gente que trabaja en el desarrollo de productos, los que 
trabajan en oficina y los que tienen poca experiencia en 
marketing tienden a elegir a Emo con la cara sucia. Utilizo 
esta pregunta en mis seminarios para que los participantes 
experimenten lo que realmente significa pensar en 
las emociones del cliente. Después de que hayan hecho 
su elección, les pregunto cómo se acercarían al cliente 
que han elegido para que compre la toalla. 
En la historia, después de la pregunta que Emo y Logi 
le hicieron a Marimo, vemos una escena en retrospectiva de 
los errores que cometió. Marimo hizo planes basándose en lo 
que ella quería y no fue capaz de transmitir sus buenas 
Emoción y lógica en el contexto 
del marketing 
1 
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