
CAPITULO 1 

MARCO TEORICO SOBRE LA INVESTIGACION DE MERCADO DE UN 

PRODUCTO 

P a r a  e l  d e s a r r o l l o  d e  e s t e  c a p í t u l o  n o s  hemos b a s a d o  e n  

u n a  i n v e s t i g a c i ó n  b i b l i o g r á f i c a  que  nos  d a r á  a  c o n o c e r  t o d o  

l o  r e l a c i o n a d o  con  n u e s t r a  i n v e s t i g a c i ó n  d e  mercado .  

Esperando que  e s t a  a p o r t a c i ó n  s e a  d e  u t i l i d a d  a  ? a  s o - -  

c i e d a d  c i n t e r e s a d o s .  E s t e  comprenderá  c i n c o  temas  que c o n s -  

t i t u y e n  n u e s t r o  Marco T e ó r i c o  C o n c e p t u a l  q u e  s e  d e f i n e  a con - 

t i n u a c i ó n .  



A- GENERALID.ZDES 

1. CONCEPTO DE MERCADO 

- El mercado esta constituido por un determinado grupo - 

de individuos y organizaciones que compran bienes y servicios 

producido por el fabricante principal y distribuido general-- 
1 / mente por medio de intermediarios.- 

- El mercado es un lugar específico donde llegan oferen- 
tes y demandantes, proponiendo sus productos, al precio al - -  
cual el comprador esta dispuesto a pagar por un bien que este 

2 /  necesite para satisfacer sus necesidades.- 

2. HISTORIA DEL MERCADO 

Conforme la historia humana avanza hacia el año 2000 con 

su multitud de problemas y oportunidades en verdad, terrorífi - 

cas, el tópico de la mercadotecnia atrae cada vez más, mayor 

atención por parte de las compañías, instituciones y naciones. 

La mercadotecnia ha venido evolucionando desde sus primi - 

tivos orígenes de simple distribución y venta, hasta una filo - 
sofía coinpleta para relacionar en forma dinámica cualquicr or - 

3 1 ganización con sus mercados.- 

1 / tiaveinan: Sistema de precios. - 
2/ Campos ,Artiga Ríos : i1port:ición del gr-ulio, año 1.388. - 
3/ P l i i l i p  Kotler: Ril5lisis de !&rcado. Editorial Diana. Año 1983. - 



Dent ro  d e  135 c ~ r ~ c ~ e r í s t i c a s  s e  d e s s r i b c n  l a s  s i g u i c i i t e s :  

- Tan to  a  l a r 8 0  cono a  c o r t o  p l a z o  

- F r e c u e n c i a  y g r a d o  d e  l a  c a d e n c i a  c í c l i c a  

- Mezcla d e  f a b r i c a c i i n  y s e r v i c i o  

B. CARACTERISTICAS DE LOS CLIENTES 

- Conten ido  i n d u s t r i a l  c o n t r a  consumidor  

- I m p o r t a n c i a  d e  l a  c a l i d a d  d e l  p r o d u c t o ,  d i s e ñ o  y s o p o r t e  

t é c n i c o  d e  v e n t a s  c o n t r a  p r e c i o  y e n t r e g z  . 
- Grado e n  que l o s  p r o d u c t o s  son  CI s e r á n  d i f e r e n c i a d o s  p o r  

l o s  c l i e n t e s  p o t e n c i a l e s .  

- Grado de f r a g m e n t a c i ó n  o  dominio  de  l o s  c l i e n t e s .  

C .  CARACTERISTICA COMPETITIVA. 

- Grado h a s t a  e l  c u a l  l a  c ? n p c t r s c i a  puede  r e s u l t a r  o r d e n a  - 

d a  o  c a ó t i c a .  

- Grado d e  f r a g m e n t a c i ó n  o  dominio  p o t e n c i a ?  d e  l a  cornpc-- 

t e n c i a .  

D .  CARACTE!tISTICA TECNICA 

- P o t e n c i a l  d e l  c i c l o  d c  v i d a  o p o s i c i ó n  a c t u a l  s o b r e  e l  - 

c i c l o  d e  v i d a  y v i d a  r e s t a n t e .  

- Njvc l  d e  t c c n o l o g í a  y t a s a  d e  cambio t e c n o l ú g i c o .  

- N i v e l  dc  i n v e s t i g n c i . o n ,  d e s a r r o l l o  y c o s t o  i r i j . c i a l c s  d e l  

p r o d u c t o  y d e l  p r o c c s s  d e  d ~ s a r ~ o l l o .  



- K i v e l  a l c a n z a b l e  d o  RSI, R S C ,  r L n t : ; ~ > l l  !.dad s o b r e  v e n t a s .  

- C o n c e n t r a c i ó n  d e  c a p i t a l  

- S s t r u c t u r a  d e l  c a p i t a l  normal  en  t F r m i n o s  de  p a s i v o  a c a  - 
4 / p i t a 1  t o t a l . -  

4/ AISei-t:  Manual de  A d m i n i s t r a 2 o r e s  d e  Empresas - 
l ' d i _ t n l - i n l  h l r  G r n w  H; 1 1  
Afio: 



B- LA INVESTIGACION DE EIERCADOS 

1 .  OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS 

E l  o b j e t i v o  d e  l a  i n v e s t i g a c i ó n  c o n s i s t e  e n  exponer  que - 

i n f o r m a c i ó n  s e  n e c e s i t a ,  e x p r e s a d a  con l a  t e r m i n o l o g í a  m5s p r e  - 

c i c a  que  s e a  p o s i b l e .  Se debe  e l a b o r a r  e l  o b j e t i v o  d e  13 i n v e s  - 

t i g a c i ó n  d e  forma que  a l  o b t e n e r  l a  i n f o r m a c i ó n  s e  m e j o r a r á  l a  

d e c i s i ó n  e x p r e s a d a  e n  e l  p r o p ó s i t o  d e  l a  i n v e s t i g a c i ó n .  De e s -  

t a  fo rma ,  d i c h o  p r o p ó s i t o  p r o d u c i r á  e l  d e s a r r o l l o  d e  o b j e t i v o s  

de  l a  i n v e s t i g a c i ó n .  

Los o b j e t i v o s  d e  l a  i n v e s t i g a c i ó n  t i e n e n  t r e s  componentes  

E l  p r i m e r o  e s  l a  i n t e r r o g a n t e  d e  l a  i n v e s t i g a c i ó n  misma. E l  s e  - 
gundo y t e r c e r o  e l emento  ayudan a l  i n v e s t i g a d o r  a  e l a b o r a r  e l  

i n t e r r o g a n t e  de  l a  i n v e s t i g a c i ó n  en l a  forma más e s p e c í f i c a  y 

p r e c i s a  que s e a  p o s i b l e .  E l  segundo e l e m e n t o  e s  e l  d e s a r r o l l o  

de h i p ó t e s i s .  E l  t e r c e r o  e s  e l  campo de  a c c i ó n  o  l í m i t e s  de  l a  

i n v e s t i g a c i ó n .  

I n t e r r o g a n t e  d e  l a  i n v e s t i g a c i ó n :  l a  i n t e r r o g a n t e  d e  l a  - 

i n v e s t i g a c i ó n  e s  qué  in fo rmac ión  e s p e c í f i c a  s e  r e q u i e r e  p a r a  - 

l o g r a r  su p r o p ó s i t o .  S i  e l  i n v e s t i g a d o r  c o n t e s t a  l a  i n t e r r o g a n  - 

t e ,  e n t o n c e s  l a  i n f o r m a c i ó n  debe  ayudar  a l  r e s p o n s a b l e  d e  t o - -  

mar l a s  d e c i s i o n e s .  

H i p o t e s i s :  l a  h i p ó t e s i s  exponen l o  que  buscamos,  e l l a s  a n  - - 

t i c i p a n  l a s  p o s i b l e s  r e s p u e s t a s  a l a  i n t e r r o g a n t e  d e  l a  i n v e s -  

t i g a c i ó n .  A l  I i a c e r l o  l e  clan un  c a r a c t e r  mucho más e s p e c í f i c o .  

L í m i t e s  dc  l a  i n v e s t i g a c i ó n :  en r e a l i d a d  mucha. de  l a  comu - 

n i c a c i 6 n  e n t r e  e l  i n v e s t i g a d o r  y e l  r e s p o n s a b l e  en t o m a r  d e c i -  



s i o n e s  s e  cncamir.nr5 con  f r e c u e n c i a  a c l a r a r  l o s  l í m i t e s  d c l  - 

e s t u d i o .  l b r a n t e  c l  p r o c e s o  de d e s a r r o l l o  d e  h i p ó t e s i s  s e  a i s  - 

5 / l a n  l o s  posibles efectos.- 

5 i  Uavid A. i\Aker. I n v e s t i g a c i ó n  d e  Mercados .  E d i t o r - i a i  i i i ie ra- -  - 
m e r i c a n a .  Año 1 9 8 3 .  



2. CONCEPTO DE INVESTIGAC 

1.a Investigación de mercados es 

te allegarnos información acerca de 

cias del consumidor, para la toma de 

la técnica que nos permi- 

as necesidades y preferen - 

decisiones referentes a - 
los atributos funcionales, económicos y simbólicos de nuestros 

productos o servicios. 

A través de la investigación de mercados, la empresa tam- 

bién detecta el nivel de conocimiento e impacto de los benefi- 

cios, promesa, imagen, etc, de las estrategias de mercadotec-- 

nia empleadas por la empresa, entre los consumidores y clien-- 

tes inmediatos. 

Sabemos que las actividades se ven afectadas por factores 

econÓmicos, políticos y sociales de cada país y del mundo. 

"Mercadotecnia, quiere decir conseguir y retener clientes" 

y todo esto lo logramos a través de la investigación de merca- 

dos que nos responderá las incognitas relacionadas con nuestra 

estrategia mercadológica, por ejemplo: 

¿Debe hacer publicidad o no? 

¿Debo descontinuar el producto o servicio? 

¿Debo considerar entrar a nuevos mercados? 

¿Debo cambiar el sistema de distribución? 

¿Debo cambiar nuestra política dc precios? 

¿Debo cambiar mi fórmula? 

Es decir, la planeación de mercazotecnia se facilita a tra - 

vés de la investigaciGn de mercados que nos indican donda esta- 
6 / nios, a donde queremos ir.- 

6/ Laiira Fisclier: Introducción a l a  InvcstigaciÓn de Mercado, Editori n l  In-  - 
teramericana. ¡lío 1985. 



Los e j e c u t i . v o s  d e  ne:ocios han o rdenado  s i ~ e m p r e  l o s  hechos  

a n t e s  de tomar l e c i s i o n c s  h a c e  u n  s i g l o ,  e s t e  e r a  un v r n c e s o  r e  - 

l a t i v a m e n t e  fec i : .  E l  hombre d e  n e g o c i o s  t í p i c o  t r a t a b a  d i r e c t a  -- 

% e n t e  con s u s  c i i e n t e s  y en  e s a  forma p o d í a  o b s e r v a r  d e  p r i m e r a  

niano l o s  g u s t o s  y a v e r s i o , i c s  d e  é s t o s .  Desde e n t o n c e s ,  l a s  era-- 

p r e s a s  han  c r e c i d o  y 12  d i s t r i b u c i ó n  s e  ha  c o n v e r t i d o  en  un n r o  - 

c e s o  más comple jo  y mencs d i r e c t o .  La i n v e s t i g u c i ó i :  de mercados  

ha  e v o l u c i o n a d o  como un rii-dio de conl in icac iór !  e n t r e  l o s  corisuirii -- 

d o r e s  y l a s  empresas .  

A p a r t e  d e  l a  n e c e s i d a d  d c  un medio d e  comuil icaci6n entTu - 

c l i e n t e s  y p x o d ~ i c t o r e s ,  h : y  una  r u z i n  i i i i po r t an te  p a r a  e l  airilicn- 

t o  en e l  i n r e r é s  p o r  l a  i i v e s t j g s c i ó n  de niercados.  A medida que 

l o s  f a b r i c a n t e s  han  ampl iado l a s  á r e a s  e n  q u e  venden  s u s  produc  - 
t o s  y i a  e s p e c i a l i z a c i 6 n  del ~ i a b n j o  h a  c r e c i d o ,  l o s  c o s t o s  d e  

d i s t r i b u c i ó n  han s u b i d o .  V a r i o s  e s t i n i a d c s  c o l o c a n  a c t u a l m e n t e  - 

l o s  c o s t o s  de  d j s t r i b u c i 6 ~ 3  e n t r e  S 0  y 60 por  c i e n t o  d e l  p r e c i o  

d e  l a s  m e r c a n c í a s  v e n d i d a s  a l o s  c u n s u m i d o i e s ,  Coino l o s  c o s t o s  

d e  d i s t r i b u c i ó n  h a n  s u b i d o  en  piuz>urcSón con i o s  c o s t o s  t o t a l c s  

sr? ha d e d i c a d o  ni6s i i :vcstigxcjAri 2 c  nierccidos a h a l l a r  foi-inas d e  

r c d u c i r  e s o s  c o s t o s . -  

7/ Boy, Wcc t  I : u l l :  I n v e s t i g a c i 6 1  d e  ',ler<:ad,is: T e x t o s  y C n s t c s  
1iisp;iiio A:iiCriian:i 1 S 6 9 .  



E i  o b j c t i ~ r o  ?.o e s t e  i n s u x o  de i n f o r m a c i ó n  e s  e i  d i s n i n n i r  

l a  i . n c i d e n c i a  de I o s  e r r o r e s  en l a  toma d e  d e c . i s i o n e s  y m p k r  

l a  p e r s p e c x i v a  d e  e s r a  Ú l t i m a .  Mejc res  d e c i s i o n e s  s o n  e l  r e s u l  - 

t a d o  de m e j o r c s  i n f o r m a c i o n e s .  

La i n v e s t i g a c i ó n  de mercados puede c l a s i i i c a r s e  e n :  

a )  I n v e s t i g ~ c i ó n  e x p l o r a t o r i a  

D) I n v e s t i ~ a c i ó n  c o n c l u y e n t e ,  y 

C )  1nvesti: :oción de deseiiipeiio y  m i n i t o r l a .  

1 n v e s t i ; a c i ó n  e x p l o r a t o r i a :  l a  i n v e s t i g a - i ó n  e x p l o r a t o r i a  

e s  a p r o p i a d a  p a r a  l a s  p r i m e r a s  e t a p a s  d e l  p r o c e s o  d e  toma dc  - 

d e c i s i o n e s .  En g c n e r s l ,  e s t a  i n v e s t i g a c i 6 n  s e  d i s e ñ a  con e l  ob - 

j e t o  de o b t e n e r  una  i n v e s t i g a c i ó n  p r e l i m i n a r  d e  1.a s i t c a c i ó n ,  

con un g a s t o  ~níni ino en  d i n e r o  y t i e m p o .  E l  d i se f io  d e  i a  i n v e s -  

t i g a c i ó n  e s t a  c a r a c t e r i z a d o  p o r  su f l e x i b i l i d a d  p a r a  que  s e a  - 

s e n s i b l e  a  l o  i n e s p e r a d ó  y p a r a  d e s c u b r i r  i d e a s  que  no  s e  h a - -  

b í a n  reconocj.do p r e v i a m e n t e .  

Se eripl ean  r!iétodos v c r s á t i l e s  d e  l a r g o  a l c a n c e .  Est-c i r i -  - 

c ,ugen f u c n t c s  s e c u n d a r i a s  d e  d a r o s ,  o b s e r v a c i 6 n ,  e n t r e v i s t a s  

con c x p c r t o s ,  e n t r e v i s t a s  de g r u p o s  con p e r s o n a s  e r u d i t a s  eii - 

l a  m a t e r i a  e h i s t o r i a s  dc  c a s o s .  

La i n v c s t i j i a c i ó n  e x p l o r a t o r i a  e s  a p r o p i a d a  en  situaciones 

en l a  que l a  g e r c n c j ~ n  e s t a  en busca d e  prohlccios  i i  o p o r t u n i d a -  

de5 p o t e n c i a l e s ,  c l r  nuevo.: c i i í o q ~ : e s  ilc i d e a s  o  I i i l ~ ó t c s j s  i-e;.a- 

c .~ r>nnda  con l a  c i . tu r tc ión  o  d e s e a  un:i f o r m i l a c i i í n  mas p r e c i ~ ~ i  - 



d e l  problema o  l a  i d e n t i f i c a c i ó n  d e  v a r i a b l e s  r e l a c i o n a d a s  con  

l a  s i t u a c i ó n  d e  d e c i s i ó n .  

Una v e z  que e s t a s  tornas hayan s i d o  i n v e s t i g a d a s  a d e c u a d a -  

mente y que  l a  s i t u a c i ó n  d e  d e c i s i ó n  s e  d e f i n a  comple tamen te ,  

l a  i n v e s t i g a c i ó n  e x p l o r a t o r i a  puede  s e r  d e  g r a n  u t i l i d a d ,  p a r a  

l a  i d e n t i f i c a c i ó n  de l í n e a s  d e  a c c i o n e s  a l t e r n a t i v a s .  En e s t e  

c a s o  e l  G e r e n t e  b u s c a  g u í a s  p a r a  l o s  e n f o q u e s  i n n o ~ i a d o r e s  d e  - 
mercadeo.  E l  o b j e t i v o  e s  a m p l i a r  e l  campo d e  l a s  a l t e r n a t i v a s  

i d e n t i f i c a d a s ,  con  l a  e s p e r a n z a  d e  i n c l u i r  l a s  a l t e r n a t i v a s  - -  

que  van  e v a l u a r s e .  

I n v e s t i g a c i ó n  C o n c l u y e n t e :  l a  i n f o r m a c i ó n  c o n c l u y e n t e  s u -  

m i n i s t r a  i n f o r m a c i ó n  que  ayuda a l  g e r e n t e  a  e v a l u a r  y s e l e c c i o  - 

n a r  l a  l í n e a  d e  a c c i ó n .  El  d i s e ñ o  d e  l a  i n v e s t i g a c i ó n  s e  c a r a c  - 

t e r i z a  p o r  p r o c e d i m i e n t o s  f o r m a l e s .  E s t o  comprende n e c e s i d a d e s  

d e f i n i d a s  d e  o b j e t o s  e  i n f o r m a c i ó n  r e l a c i o n a d o  con l a  i n v e s t i -  

gac ión .Con  f r e c u e n c i a  s e  e l a b o r a  u n  c u e s t i o n a r i o  d e t a l l a d o ,  - -  

j u n t o  con u n  p l a n  fo rma l  de m u e s t r e ~ .  Debe e s t a r  muy c l a r a  l a  

r e l a c i ó n  que  e x i s t e  e n t r e  l a  forma en  que  s e  r e c o p i l a  l a  i n i o r  - 

inación y  l a s  a l t e r n a t i v a s  que  a p a r e c e n  l ia jo  e v o l u c i ó n .  Algunos 

d e  l o s  p o s i b l e s  e n f o q u e s  de i n v e s t i g a c i ó n  i n c l u y e n  c i i c u e s t a s ,  

e x p e r i m e n t o s ,  o b s e r v a c i o n e s  y  s imulac ió? i .  

I n v e s t i g a c i ó n  d e  desempciio y  i n i n i t o r i n :  u n a  v e z  que  haya  

s e l e c c i o n a d o  l a  l í n e a  d e  a c c i ó n  y s e  haya  p u e s t o  en  p r á c t i c a  - 

e l  programa de mercadeo,  e s  n e c e s a r i o  una i n v e s t i g a c i ó n  d e  d e -  

senpeíio y r n i n i t o r í a ,  p a r a  c o n t e s t a r  3 1 2  p r c g u n r a  i.%16 e s t a  p a  

sando'? l a  ~ n i n i t o r ~ a  d e  desenipciio e s  t ? l  c l c x e n t o  csenc.i.ai. ]?;ira 



c o n t r o l a r  l o s  programas d e  mcrcndeo,  en c o n c o r d a n c i a  c o n  l o s  

p la i i e s .  Una desvic tc i6n  d e l  p l a n  puede p r o d u c i r  una  mala. e j e c u  - 

c i ó n  d e l  programa d e  mercadeo y / o  cambios no a n t i c i p a d o s  en  - 

l o s  f a c t o r e s  d e  s i t u a c i ó n .  En c o n s e c u e n c i a ,  u n a  m i n i t o r í a  de 

desempeño e f e c t i v a ,  d e b e  comprender  l a s  v a r i a b l e s  d e  mezc la  

d e  mercadeo,  a s í  como l a s  v a r i a b l e s  d e  s i t u a c i ó n  y l a s  m e d i - -  

d a s  t r a d i c i o n a l e s  d e  desempeño, t a l e s  como v e n t a s ,  p a r t i c i p a -  

8 / c i ó n  cn e l  mercado,  g a n a n c i a s  y b e n e f i c i o s  d e  l a  i n v e r s i ó n . -  

a/  Tliom::s C .  Kirmear , .Ja.iies 2. ?'z;ylor. Invcstigiición [le iriercndcis. Editorial  - 



L a  i n v c s t i g a c i ? n  d e  mercado t i e z c  d o s  C : i n c i o n c ~  ~ i r i i . . c i p a -  

l e s :  p r o p o r c i o n a r  info i .mación  p a r a  ? a  ~uii ia  d e  d e c i s i o n e s  y f a  - 

v o r e c e r  -1 8 e s a r r o l l o  d e  nuevos  c o n c c i m i c n t o s ,  l o  n e c e s i d a d  - -  
que l a  i n v e s t i g a c i ó n  d c  mcrcado s e a  t a n  c b j e t : i v a  y e x a c t a  como 

s e a  p o s i b l e ,  s e  d e s t a c ó  s i  e 1  i n v e s t i g a d o r ,  d e s e a  o f r e c e r  a l  - 

e j e c u t i v o  e m p r e s a r i a l  i n E o r , n a ~ i Ó n  c o n d u c c n t r  a una  t o n a  ?te d c -  

c i s i o n e s  zde r i i a i l i s ,  d e b e  e x i g i r  que  cumpla l o s  r e q u i s . i t o . s ,  o b -  

j e t i v i d a d  y  e x a c t i t u d  e n  l a  ; n c r c a d o t e c n i s  moiierna. 

L a  i n v e s t i g a c i ó ; ~  c o n s t i t u y e  u n  p r o c e s o  c o n t í n u o ,  l o s  e j e -  

c u t i v o s  e m p r e s a r i a l e s  d e  é x i t o ,  c o n s i d e r a n  que  l o s  i n v e s t i g a d o  - 

r e s  d: e s t e  campo son  mi.ei:ibros d e  s u s  e i u p o s  ahmi ; l i c ' : r a t ivos .  

E s t o s  i n v e s t j g a i i c r e s  e s t R n  s i empre  en  u n a  búsqiieda c o n t í i i u a  de 

j~rlleac: o  r e l ü c i o i i e s  novedosas  que c o n s t j t u y e n  a l  mayor é x i t o  - 

dc l o s  n e g o c i o s .  

S i n  cnha rgu  un e s t u d i o  e x p l o r a t o r i o  t i e n e  o t r a s  f u n c i o n e s  

p r o f u - d i i a i  e l  c o n v c i m i e n t o  d e l  i n v e s t i g a d o r  s o b r e  e l  fenómeno 

qtw clese;~ i~nves t ig : i r  en  un e s t u d i o  s u l ~ e r i o r  y más e l c v a d o  o  s o  ... 

1)r.c: í n  .c i iu: i r iói ;  en  ;a  ciir:l p r o y c c t a  l l e v a r  (1 cabo  e l  c s t i i d i n .  



E x i s t e n  numerosas d c s c r i p c i o n c s  de s i t u a c i o n e s  dc toTa  d e  

d e c i s i o n e s  en l a s  c u a l e s  l a  información d e s c r i p t i v a  puei!e s e r - -  

v i r  d e  b a s e  p a r c i a ?  p a r a  l a  a c c i ó n .  

E s t u d i o  d e  c a u s a :  e l  a n á l i s i s  t e n d r á  p o r  o h j e t o ,  a t e  t o d o  

l a  n a t u r a l e z a  d e  l a s  r e l a c i o n e s  c a u s a l e s  y l u e z o  l a  b a s e  p a r a  - 

d e d u c i r  su d i r e c c i ó n  y magn i tud  a l a  c u a l  s e g u i r á  u n a  b r e v e  e x -  

p o s i c i ó n  a l t e r n a t i v a s  d e  d i s e ñ o s  d e  i n v e s t i g a c i ó n  cuyo o b j e t o  - 

9 / sea l a  m e d i c i ó n  d e  c a u s a 1 i d a d . -  

9/  L m r a  Fj sclier, Alirin Navarro. Introducciíin a l a  Invest i g a c i h  ilc Merca-. 
do. Jd i to t i a l  Interanericaricr. AÍÍ:) 1985. 



O .  IMPGRTANCIA DE LA INVESTICACION DE MERCADOS 

Su i m p o r t a n c i a  r a d i c a  fundamenta lmen te  e n  s e r  u n a  v a l i o s a  

f u e n t e  d e  i n f o r m a c i ó n  & c e r c a  d e l  mercado .  A s í  p e r m i t e  tomar  d e  - 

c i s i o n e s  y c r e a r  i d e a s  s o b r e  b a s e s  r e a l e s ,  c o n t r o l a n d o ,  d i r i - -  

g i e n d o  y d i s c i p l i n a n d o  d e  a c c i o n e s  que  h a b r á n  d e  s e g u i r s e  y - -  

e v a l u a r s e  más a d e l a n t e .  

De a q u í  s e  deduce  que  l a  i n v e s t i g a c i ó n  d e  mercados  e s  p a -  

r a  l a  m e r c a d o t e c n i a  un  i n s t r u m e n t o  b á s i c o  d e  d e s a r r o l l o ,  y a  - -  

que  n o s  p r o p o r c i o n a  i n f o r m a c i ó n  e n  l a  f a s e  d e  l a  p l a n e a c i ó n  s o  - 

b r e  c o n s u m i d o r e s ,  d e s t r i b u i d o r e s ,  e t c . ,  y n o s  f a c i l i t a  a  d e f i -  

n i r  l a s  p o l í t i c a s  y p l a n e s  a  s e g u i r .  

Además nos  a u x i l i a  en  l a  s e l e c c i ó n  d c  a l t e r n a t i v a s  más - -  

c o n v e n i e n t e s  d e  a c u e r d o  a l  mercado ,  y e l  c o n t r o l  d e  1 - e s u l t a d o s  

10/ en l a  e v a l u a c i ó n  y v e r i f i c a c i ó n  d e  l o s  o b j c t i v o s  e s t ab lec idos . -  

l o /  Lxira Fisclier, Alnin. Navarro. Introducción n l a  Tnvc?stigacjiii de  Merca-- - 
dos. Edi tor ial  Interaiicrjcana. o 1985. 



Toda e s t u C i o  dcbc  t e n e r  a n  programa que  s i r v a  c o ~ o  h n s e  - 

p a r a  l a  r ccop i l . ac i61 i  y a n á l i s i s  de  d a t o s ,  de manera  que  e l  e s -  

t a d i o  s e a  a p l i c a b l e  a i  probiema y u t i l i c e  l o s  p r o c c d i ; n i e n t o s  - 

más e c o n 6 n i c o s .  A e s t a  e s t r u c t u r a  s e  l l ~ a m a r d  d i s e s o  d e  i n v c s t i  - 

gaci6r . .  Los d i se f ios  d e  i r ivest j .gaci .Ón s e  pueden c ! z s i i i c i i r  eii - 

t r e s  c a t e g o r í a s  s e ~ , ú n  e l  p r i n c i p a l  o b j e t i v o  d e  1.a i n v e s t i g e - - -  

c i ó n ,  e i l e s  s o n :  e n p l s r s . t o r i a ,  d e s c r i p t i v a  y c z u s a l  l o s  d i s e - -  

50s e x p l o r a t o r i o s ,  s e  ocupan d e  i n v e s t i g a c i o n e s  cuyo p r o p ó s i t o  

e s  C O I I O C ~ ~  u n  nuevo fenómeno o nuevos  a s p e c t o s  d e l  ni.ismn. 

Los d i s e ñ o s  d c s c r j p t i v o s  gener.3lment.e se  e s o c i a n  c(.ii dos  

c l a s e s  i?c p r o b l e m a s ,  s e  u:.an p a r a  d r s c ~ i k i x  d o s  c3~as::s ; e  p r o -  

b l emas ,  s e  u s a n  p a r a  d e s c r i > i r  l a s  c a r a c t e r í s t i c a c  d r  x n s  s i - - .  

t ü a c i ó n  o  mercado e s p e c i a l  y ? a r a  d e t e r m i n a r  con  c p c  3120 ocu-  

r r e  o  s e  r e l a c i n n a  con 0 t ~ 3  c o s a ,  EP C n v t r P s t e  C O Y  el r . t u d % o  

e x p l o r a t o r i o .  

],os d i s e ñ o s  r ü u s a i e s  coi~io l o  i i i d i c a  su  nombre,  n iues t ran  - 

l a s  r c l a c i o n e s  d e  c a u s c  y c f e c t n .  

lil a n á l i + i s  t e n d r á  p c r  o b j r c o ,  a i i t c  t o d o ,  l a  na l i '1 , ,2 iezr  - 

d e  12s relaciones c a u s a l c s  y l u e z o  l a s  b n s c s  l > a r a  d e d u c i r  :lo - 

d i r e c c i  i i i  y magni i u d .  



b )  Diseño d e s c r i p t i v o  

c )  Diseño  d e  c a i i s a l i d a d  

E s t u d i o s  e x p l o r a t o r i o s :  muchos e s t u d i o s  e x p l o r a t o r i o s  t i e  
- 

ncn p o r  o b j e t o  e l  p l a n t e a m i e n t o  d e  u n  problema p a r a  u n a  i n v e s -  

11/ t i g a c i ó n  más p r e c i s a  o  p a r a  f o r m u l a r  h i p ó t e s i s . -  



.%iun<~ic no e s i i t e  un  2 roced  i ; i i  i c1it.o d e  i n v c s t i g a c i  ó! t  r c í p i  - 

do y e f i c i e n t e  p a r a  t o d a s  l a s  s i t u a c i o n ? ~ ,  hny d i v c s s o s  p a s o s  

que s e  pueden s e g u i r  s egún  l a s  c i r c u n s t a n c i a s .  Sc  debe  s e ñ a - -  

l a r  que  e l  p r o c e s o  d e  i n v e s t i g a c i ó n  no e s  un  p r o c e d i m i e n t o  - -  

que  v e d a  a p r e n d e r s e  d e  nieinoi.ia p a r a  a r ~ l i c a r i o  e n  l a  p r 5 r t i c a  

. , : A  E l  i r ,vec t ;gador  dehe  : i !ant tner  una c o n s i d e r a b l e  f i i x i t . r ~ ~ . ~ a d  - 

e n  t o d o  i!ioi:!ento y p o s r e r  s . a f i c i e n t e  i n s c i l i o  p a r a  d a r  a  i a  cin- 

p r e s a  l o  que  d e s e a  o b t e n c r  con l o s  foridor; e m p l e a d o s .  E i  i n v c s  - 

t i g a d o r  p r r í c t i c o  d e  h o y  <la a d o p t a  !:iuchas n e d i d a s  s i i p c r . f i c i n -  

l e s  que  po<!r ían  v e r s e  c o r  n a l o s  o j o s  en u n  campo más r i g r i r o s o .  

S i n  cmbarpc;, l o  hace  :i cc : i ss  l e  m o t i v o s  econGn:icos. Co,i f r i -  - 

cue r i c i a  e s  me jo r  1:acc:i iiri poco d e  i r i ~ r e s t i g a c i ó n  s o b r e  i i , i  pro . .  

blenia.  S iempre  s e  e ; ~ S ? e ~ i t ; i  con la r ,  5 s p e r a s  r e n i i d a d i  dc !.a - 

,, i a ,, .. d e  ? o s  n e g o c ' ~ s ;  7.3 . -uc?en  t o n e r  r u f i c i e i i t i  Xiciiipo p a r 3  

abarcdi -  t u d o s  l o s  Iieclios ni. se  l e  d m  s i e m p r e  l o s  io!idoc. n e c e  -- 

s a r i o s  para i o n s e g u l ;  1 o s  .'I-' 



9. E S T R A T E G I A  DE LA INVESTIG.L\CION DE MERCADO 

La buena a d m i n i s t r a c i ó n  d e  mercado,  t i e n e  s u s  r a í c e s  e n  

una  buena p l a n i f i c a c i ó n  e s t r a t é g i c a .  

La e s t r a t e g i a  d e  i n v e s t i g a c i ó n  e s  como e l  p l a n  t o t a l  y  - 

u s u a l m e n t e  g e n e r a l ,  l a  e s t r a t e g i a  forma p a r t e  d e  l a  p o l í t i c a  

f o r m a l  d e  mercado d e  l a  empresa .  La e s t r a t e g i a  comienza en  e l  

p l a n o  f i l o s ó f i c o ;  l a  a d m i n i s t r a c i ó n  debe  a c e p t a r  en  p r i n c i p i o  

u t i l i z a r  l a  i n v e s t i g a c i ó n  f o r m a l  como p a r t e  d e  s u s  métodos d e  

mercadeo,  despu6s  debe  d e c i d i r  e n  donde e n c a j a r á  l a  i n v e s t i g a  - 

c i ó n  en  e l  esquema g e n e r a l  d e  a d m i n i s t r a c i ó n  d e  l a  e x p r e s a ,  - 

s ó l o  d e s p u é s  que s e  ha dado e s t o s  p a s o s  p r e l i m i n a r e s  d e  l a  ad - 

m i n i s t r a c i ó n  debe  d c d i c a r s e  a  f o r m u l a r  p l a n e s  e s p e c í f i c o s  d e  

investigación a d i s e f i a r  p r o y e c t o s  y  a p l i c a r  métodos e s p c c í f i -  

c o s  d e  i n v e s t i g a c i ó n .  

La e s t r a t e g i a  d e  i n v e s t i g a c i ó n  d e  mercado debe  Forrnular-  

s e  d e n t r o  d e l  c o n t e x t o  d e  1.0s o b j e t i v o s  d e  l a  e m p r e s a ,  e s t e  - -  

13/ p u n t o  e s  suinaincnte i m p o r t a n t e  .-- 

l3 /  .- Waltei '  H .  !,Vcntz. I i i v c s t i g a c i ó n  d c  ? : e ~ c a d o ,  e s t r a t c g i . a s  d e  
l a  i n v e s t i g a c i ó n .  E d i t - o r i a l  ' T r i l l a s .  Año.  1 9 8 5 .  



C .  EL  PRODUCTO 

1 .  OBJETIVOS D E L  P R O D U C T O  

P a r a  enca in inar  b i e n  l a s  d e c i s i o n e s ,  e l  d e s a r r o l l o  d e l  p r o  - 

dueto, s e  d e b e  e s t a b l e c e r  c l a r a m e n t e  e l  o b j e t i v o  d e l  p r o d u c t o .  

Los p rog ramas  d e  d e s a r r o l l o  d e l  p r o d u c t o  d e b e n  ser  d i s e h d o i  - 

p a r a  e j e c u t a r  e l  p l a n  d e  mercadeo  c o r p o r a t i v o  o  l a  e s t r a t e g i a  

d e  mercado  p a r a  un  p r o d u c t o  o  l í n e a s  d e  p r o d u c t o s  d a d o s .  

blás e x p l í c i t a m e n t e ,  pueden  e x i s t i r  c u a t r o  c l a s e  b i s i c a s  - 

d e  p rog ramas  d e  d e s a r r o l l o  d e l  p r o d u c t o ,  c a d a  u n o  d e  e l l o s  d i -  

s e ñ a d o s  p a r a  c u m p l i r  o b j e t i v o s  e s p e c í f i c o s ,  e s t o s  p r o g r a m a s  - -  

s o n  : 

a )  Programa d e  m o d i f i c a c i ó n  d e  l a  l í n e a  d e l  p r o d u c t o :  e s t e  t i -  

po  d e  programa s e  puede n e c e s i t a r  p a r a  e j e c u t a r  u n a  e s t r a t e  - 

g i a  d e  mercadeo  d e  r e t e n c i ó n  d e l  c l i e n t e ,  c o n  e l  f i n  d e  s a -  

t i s f a c e r  l a s  n e c e s i d a d e s  c a m b i a n t e s  d e l  comprador ,  e n f r e n - -  

t a r  l a s  n u e v a s  o f e r t a s  d e  l a  c o m p e t e n c i a  o  s i m p l e m e n t e  p a r a  

m e j o r a r  l a  a c e p t a c i ó n  d e l  p r o d u c t o .  E s t e  o b j e t i v o  puede  a l -  

c a n z a r s e  r e d i s e ñ a n d o  o  r c f o r m u l a n d o  e l  p r o d u c t o  d e  manera  - 
que  o f r e z c a  nuevos  b e n e f i c i o s  o  s e  m e j o r e  l a  c a l i d a d  o  u t i -  

l i z a n d o  empaques m ú l t i p l e s  p a r a  r e d u c i r  l a s  o p o r t u n i d a d e s  - 
d e  l o s  c o m p e t i d o r e s .  

b )  k-ogmrna d e  e x t e n s i ó n  d e  l a  l í n e a  d c  p r o d u c t o :  e l  o b j e t i v o  - 

de  l a  e x t c i i s i ó n  d e  l a  l í n e a  d e  p r o d u c t o s  e s  a l c a n z a r  u n  n u e  - 

v o  scginento d r  un  mercado .  E s t e  s i g n i f i c a  q u e  t a l  programa 

puedc  ser crrpleado p a r a  c a p f a i  ~ l i t  i!í.es d e  l o s  c o ~ p c t i d o r e s  

en  l o s  segirient.os donde  una  eii:pi.c.sa :.;-, t i e n e  o f e r t a  p a r a  e s -  



t i m ~ l n i .  ! 3  denirinda e:i;rc l o s  no u s u a r i o s  a c t u a l e s  de un:] - 

forma iie p r o d u c t o .  

c )  ?rog:x!i:is de p r o d u c t o s  coniplemeritclrios: produc;.os coinplcrnen- 

: a r i o s  son  a q ~ i e l l o r ,  que  generalrneri te  se u s z n  cn  u n i ó n  d e  - -  

p r o d u c t o s  e x i s t e n t e s .  E s t o s  p r o d u c t o s  pueden s e r  d e s a r r o l l e  - 

d o s  ya  s e a  aumentar  l a s  v e n t a s  d e  p r o d u c t o s  e x i s t e n t e s  o p 3  -. 

r a  e s t a b l e c e r  e l  c r c c i m i e r , t o  d e  v e n t a s  e n  mercados  r e l a c i o -  

nados  10s complemcntos r e a l i z a n  i a s  v e n t a s  de  p r o d u c t o s  - - -  

e x i s t e n - t e s  e11 !.a medida que  aumentan i a  a c e p t a c i i j n  o utili- 

r a c i o n  d e  l o s  ?reductos e x i s t e n t e s .  

d )  Programas d e  d i v e r s i f  i c a c i ó n :  1 a c i i v c r s i f  i cac ió :?  e s  una  po-  

l í t i c a  c o n s i s t e n t e  en a g r e g a r  nuevos  p r o d u c t o s  p a r a  a tcnc ler  

nuevos  n c r r n i l o ~  . Los .?rogrsiiins d c  d i v e ~ s i f  j cac iú r i  ge i~e i - : i i  - -- 

mcnte s c  disef iai i  p a r 2  a s e g u r a r  una  compu5ía en ~ u c v o s  merca - 

d o s  a f i n  do que  a l c a n c e  o b j e t i v o s  t a l c s  como nücvas  o p o r t u  - 

14/ niciadcr. d c  c s e s i i i : i e i ~ i o  o e s t a b i l i d a d  en  s ~ i s  v e n t a s . -  



E 1  p r o d u c t o  e r  a q u e l  o b j e t o  n i a t e r i a l  o  i n m a t e ~ r i a i  c-onor i -  

dij p o r  b i e n  o  s r r . v i c i o ,  c u y o s  a t r i b u t o s  permi te : i  s n t i c t a c e r  - -  

li-c n e c e s i d a d e s ,  d e s e o s  y 

E l  p r o d u c t o  S ?  i d e n t i  

p r e c i o ,  c t c .  y t a m b i é n  p o r  

p r e f e r e n c i a  d e  l o s  c o i ~ s u m i d c i c s .  

f i c a  p o r  s u  c o i o r ,  e n v a s e ,  i a r m n ,  - -  

süs e l e m e n t o s  adicionales no r r n ; , i -  

b l e s ,  como s o n  e l  p r e s t i g i o  d e l  f a b r i c a n t e  y d e l  i n t e m e d i a : i o ,  

l a  g a r a n t í a  d e  d u r a c i o n  es  i n c l u s c i ,  l a s  f a c ; l j . d a d e - .  c i - e d i i i  

cicls y  s e r v i c i o s  t r a d i c i o n a l e s  que  se  o f r e c e n .  

Los p;oductos clicindo s e  a g r u p a n ,  se  a g r u p a n  c o n s t i . t ; i ; ~ e n ~ : o  

uiin l í n e a  d c  p r o d u c t o s  l a  c u a l  s o  d e f i n e  como. . . a n p l j  o  gr i i ->o  

d e  p r o d u ~ t o s  o  s e r v i c i . o s  b2sii iüineii te parecidos e n t r e  c í .  

La m e z c l a  d e  p roc iuc tos  e s  l a  r e l a c i ó n  c o m p l e t a  d e  c ~ d a  - -  

p i ,oduc to  o  s e r v i c i o  c o n  t o d 2  l a  l í n c a  d e  p r o d u c t o s  q u e  l a  C.OIII- 

p a n f n  o f r e c c  e n  v e n t a .  

23 cainbiriación d e  prciductoi; c s  e l  gru!io o  r r r c a n c í a s  o  i í  - 

1.51 n c n s  d e  ~ ) ro i ! i l c tú s  que  t n h r i c a  o  i:oii:ci.cialiia u n a  empresa. - -  



La i n p o r t a n c i ?  de c l a s i f i c a r  1 0 s  p r o d u c t o s ,  e s ? e c i a l ! n e n t e  

e n  i n d u s t r i a l e s  y d e  conmnio ,  r u d i c o  en que  l o s  m o t i v o s  y hfibi - 

t o s  d e  10s  concumidorcs  p a r a  d e c i d i r  l a  compra s o n  d i s t i n t o s ,  

pn uno y o t r o  c a s o ,  en  c o n s c c u e c c i a ,  l a  p r o b l c m j t i c a  d e  comer-  

c i a l i z a c i ó n  t a c h i é n  v a r í a .  

A c o ~ , t i ~ u ú c j ó n  s e  p r e s c q t a  una c l a s i f i c a c i ó n  de l o s  p r o - -  

c iuc tc s ,  c o n , ; i d r r a r  >:!o c u a t ; o  p u n t o s  d e  v i s t a :  n a t u r a l e z a ,  d i f e -  

renciaci511, f u n c i ó n  y d u r i c i ó n .  

a )  Según su  n a t u r a l e z a :  de a c x e r d o  a  e s t a  c a t e g o r í a  l o s  - 

p r o d ~ c t ü s  p:;c?eii c l z s  i r i c a : s e  en : t a z i g i b l e  o f o m a l ,  g e n é r i c o  o  

e s e n c i a l  y ampl iadü  o  aumentado.  

- I ' roducto t r . i i g i i i l ~  o  f o r m a l :  o s  el. o b j c t o  f í s i c o  o s e r v i c i o  - 

que o f r c c c  a l  comprador ;  e s  l o  que  s c  r e c o n o c e  ir .mecIiat .~mcn- 

t e  cono o f e r t a  

- P r o d u c t o  g e n é r i c o  o e s e n c i a l :  c s  e l  h c n e f i c  

c l  comprador  e s p e r a  r e c i b i r  < e l  b-i.en o  s e r v  

i o  o u t i l i d a d  que 

j c i o .  

- P r o d u c t o  nr ; i? l i sbo:  c s  bici1 t:ai?yib:e m 5 5  e ?  c o ~ i j u r i t o  de b e n e -  

f i c j o s  q'le l o  aconipañan. 

- El prodiictci dií'irc.:ici~nc.Io e s  e l  «i:c s e  n f r e c e  a  l o s  cornprndo- 

r e s ,  cono i!i.stj.iilo a  lo: dc:iii5s y c s  v j s t o  a s í  por  nI~!::iiios. 



- E l  p r o d u c t o  i n d i s t i n t o  e s  a q u e l  cuya c a r a c t e r í s t i c a  no i n f l u  - 

ye e n  e l  consumidor a l  d e c i d i r  l a  compra.  

c )  Según l a  f u n c i ó n  que desempeiian: s e g ú n  l a  f u n c i ó n  que 

desempeñan l o s  p r o d u c t o s  s e  c l a s i f i c a n  e n :  d e  consumo e  i n d u s -  

t r i a l e s .  

- Los p r o d u c t o s  d e  consumo: s o n  a q u e l l o s  d e s t i n a d o s  a  s a t i s f a -  

c e r  l a s  n e c e s i d a d e s  d e l  consumidor  f i n a l  o  g r u p o s  f a m i l i a r e s  

En a t e n c i ó n  a l o s  h á b i t o s  d e  coiripra d e l  c o n s u m i d o r ,  pueden - 

d i s t i n g u i r s e  t r e s  c a t e g o r í a s :  d e  c o n v e n i e n c i a ,  d e  s e l e c c i ó n  

y d e  e s p e c i a l i d a d .  

- Los b i e n e s  d e  c o n v e n i e n c i a :  son  a q u e l l o s  que  e l  c l i e n t e  - -  

s u e l e  comprar  con f r e c u e n c i a ,  d i r e c t a m e n t e  y con  e1 mismo 

e s f u e r z o  de comparac ión  a l  d e c i d i r  13 compra.  

- Los b i e n e s  d e  s e l e c c i ó n :  son  a q u e l l o s  e n  que  e l  consumidor ,  

a n t e s  Je  d e c i d i r  l a  compra, compara e s t i l o s ,  p r e c i o s ,  c a l i -  

d a d ,  c u a l i d a d e s  y u t i l i d a d .  

- Los b i e n e s  d e  e s p e c i a l i d a d :  t j e n e n  c a r a c t e r í s t i c a s  p e c u l i a  - 

r e s ,  s e  i d e n t i f i c a n  p o r  e l  p r e s t i g i o  d e  l a  marca  y e x i s t c  

u n  g rupo  i m p o r t a n t e  d e  ~ o i n p r a d o r e s  que  s u e l e  e s t a r  d i s p u e s  - 

t o  a a d q u i r i r l o s  r e a l i z a n d o  un e s f u e r z o  e s p e c i a l .  

J.,os p r o d u c t o s  i : i d u s t r i a l e c :  son  a q u e l l o s  d e s t i n a d o s  a p r o d u -  

c i r  o t r o s  b i e n e s  o  a emplcnr sc  en  e l  t1cse:npeño d e  a l g u n a  a c -  

t i v i d a d  i n c r c n n t i l  o  i n s t j  tuci .on; i l .  



d )  Según l a  d u r a c i ó n :  s e c ú n  l a  d u r a c i ó n  l o s  p r o d u c t o s  pue - 

den c l a s i f i c a r s e  e n :  d u r a b l e s ,  no d u r u h l e s  y s e r v i c i o s .  

- Los b i e n e s  d u r a b l e s :  son  a c p e l l o s  que t i e n e n  un p e r í o d o  de  - 

v i d a  ú t i l  c o n s i d e r a b l e .  

- Los b i e n e s  no d u r a b l e s :  s o n  a q u e l l o s  que  s e  distinguen con  f a  - 

c i l i d a d .  

- Los b i e n e s  s e r v i c i o s :  s o n  p r o d u c t o s  i n t a n g i b l e s  que  no  t i e - -  

16 / nen  u n  p e r í o d o  d e  d u r a c i ó n  d e f i n i d o .  - 

li>/ Lic. Floris Alas. Funclainentos de Coniercici1izncifiii. f J i t o r i 3 1  T:ccolcccjón - de da tos .  Afio 1984. 



4. LANZAiiIIENTO DE NUEVOS PRODUCTOS 

La i m p o r t a n c i a  que t i e n e n  l o s  nuevos  p r o d u c t o s  e n  e l  d e -  

s a r r o l l o  d e  l a s  e m p r e s a s ,  s e  puede v i s u a l i i a r  m e d i a n t e  l o s  s i  - 

g u i e n t e s  c u a t r o  m o t i v o s  p r i n c i p a l e s  que i m p u l s a n  s u  i n t r o d u c -  

c i ó n .  

a )  E l  mercado cambia con  g r a n  r a p i d e z ;  l a  v a r i a c i ó n  d e  l o s  - -  

g u s t o s  d e  l o s  c o n s u m i d o r e s ,  e x i g e  nuevos  p r o d u c t o s  a l  m i s -  

mo t i empo  que d e s p l a c e  l o s  v i e j o s .  

b )  La empresa  b u s c a ,  r e n t a b i l i d a d  m a r g i n a l e s  complementando - 

l a s  l í n e a s  d e  p r o d u c t o s  que  ya  p o s e e  p e r s i g u i e n d o  con  e l l o  

una  d i v e r s i f i c a c i ó n  que l e  a s e g u r e  s u  pe rmanenc ia  f u t u r a  

e n  e l  mercado.  

c )  La g r a n  c o m p e t e n c i a  e n t r e  l a s  p e r s o n a s  h a c e  que  c a d a  u n a  d e  

e l l a s  q u i e r a  o b t e n e r  una  v e n t a j a  a d i c i o n a l  s o b r e  l o s  demás 

y é s t a  a  su  vez  s e  v e n  o b l i g a d o s  a  c o n t r a r r e s t a r  t a l e s  a c - -  

c i o n e s  en  o t r a s  l u c h a s  po r  c l  mercado.  

d )  O t r o s  m o t i v o s  q u e ,  t ambién  pueden r e s u l t a r  i n i p o r t a n t e s  s o n :  

r e d u c i r  f l u c t u a c i o n e s  en  p r o d u c c i ó n  o  empleo ,  desprenderse de 

s u b - p r o d u c t o s  con mayor p rovecho  económico;  a p r o v e c h a n d o s e  

d e  conocimientos d e  t é c n i c a s  d e  l o s  mdrgeiies d e  b e n e f i c i o ;  

a n a l i z a r  una mvrca d e  combate cn l a  l í n c a  d e  p r o d u c t . 0 ~ ;  nos  

encontr:iiiios coii e l  problema r c p r e s e r i t a d o  p o r  l a  n e c e s i d a d  - 

d c  1niiz;ir c o n t í n u n m e n t c  nuevos p r o d i i c t o s  a l  niercado;  sab ie r i  - 

do e l  g r a n  r i e s g o  en  que i n c u r r i m o s ,  p o r  l o  t a n t o  e s  n e c c s a  - 

r i o  que l a  i n v e s t i g a c i ó n  y l o s  l a n z a m i e n t o s  s e  p r e p a r e n  con  

a n t i c i p a c i ó n  y s e a n  r e a l  i z a d o s  con mCtodos ri.qirosmentc cicii- 



t í f  i c o s .  

LOS PRODUCTOS: 

O t r a  5 r e a  b á s i c a  d e  i n t e r é s  p a r a  m e r c a d o t e c n i a  e s  e l  p r o  - 

dueto. En l a  moderna m e r c a d o t e c n i a ,  e l  p r o d u c t o  s e  v i s u a l i z a  

como a l g o  más que  u n  o b j e t o  f í s i c o .  En r e a l i d a d ,  c a d a  p r o d u c -  

t o  e s  u n  c o n j u n t o  comple jo  d e  s a t i s f a c t o r e s ,  que  e s t á n  r e l a - -  

c i o n a d o s  con  l a  forma e n  que e l  p r o d u c t o  e s  r e c i b i d o  p o r  e l  - 

comprador  e n  p o t e n c i a .  A t r a v é s  d e  n u e s t r o s  e s t u d i o s  s e  h a r á  

c o n s i d e r a b l e  é n f a s i s  e n  l o s  p rob lemas  d e  s u m i n i s t r a r  e l  p r o - -  

d u c t o  d e s e a d o  e n  e l  t i empo  y e l  l u g a r  p r e c i s o  o p o r t u n o ,  s i n  - 

embargo e n  e s t e  p u n t o  p r e s e n t a r e m o s  s o l a m e n t e  l a s  c l a s i f i c a - -  

c i o n e s  b á s i c a m e n t e  empleadas  en  l a  t e r m i n o l o g í a  m e r c a d o t é c n i -  

c a .  

ARTICULOS INUUSTKIALES : 

Aproximadamente l a  m i t a d  d e  l o s  a r t í c u l o s  m a n u f a c t u r a d o s  

son  consumidos  p o r  empresas  m e r c a n t i l e s ,  e n  e l  c u r s o  d e  i n t e r  - 

cambio i n d u s t r i a l  e s t o s  son  l l a m a d o s  a r t í c u l o s  i n d u s t r i a l e s  o  

c o m c r c i a l c s .  

Se d e f i n e  como a r t í c u l o s  d e s t i n a d o s  a  v e n d e r s e  p a r a  c m -  

p l e a r s c  p i - i n c i p a l m c n t e  en  l a  p r o d u c c i ó n  d e  o t r o s  a r t í c u l o s .  

ARTICULOS DE CONSUNO: 

Los a r t í c u l o s  d c  consumo l l e g a n  a l  consumidor  f i n a l  o  d o  -- 

m é s t i c o s ;  e s t á n  d e f i n i d o s  en forma. s i g u i e n t e  p o r  l a  América - 

b la rque t ing  A s s o s a t i o n .  Los a r t í c u l o s  d e s t i n a d o s  p a r a  que l o s  

u s e n  l o s  consumidores  i i i i : i l e s  o  d o i n ~ s t i c o s  que  s e  piiedan i i t i -  



i i z a r  s i n  n i n g ú n  p r o c c d i n i i c n t o  c o m e r c i a l  y s e  c l a s i f i c a n  cn  - 

a r t í c u l o s  d e  compra ,  a r t í c u l o s  d e  p r i m e r a  n e c e s i d a d  y a r t í c u -  

l o s  e s p e c i a l e s .  121 




