
S. ESTRATEGIAS DFL PRODUCTO 

Por e x t r a ñ o  que  pueda p a r e c e r  a 1  p r o f a n o ,  u n a  d e  l a s  e s - -  

t r a t e g i a s  mas  i m p o r t a n t e s  d u r a n t e  e l  d e s a r r o l l o  d e l  mercado s e  

r e l a c i o n a  con e l  p r o d u c t o  mismo. Todav ía  e l  a r t í c u l o  r e l a t i v a -  

mente  nuevo ;  l a s  v e n t a s  aumentan r á p i d a m e n t e ,  dando e l  e s f u e r -  

zo d e  m e r c a d o t e c n i a  u n  e l e v a d o  n i v e l  d e  p r o d u c t i v i d a d :  c a d a  d o  - 

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

volumen d e  v e n t a s .  E s t e  p a r e c e r í a  s e r  e l  momento d e  r e d u c i r  - -  

l o s  g a s t o s  i n h e r e n t e s  a  u n  d e s a r r o l l o  p o s t e r i o r .  P e r o  e l  comer - 

c i a l i z a d o r  s a b e  que  e l  e s c e n a r i o  c a m b i a r á  s e v e r a m e n t e ,  cuando 

e l  mercado s e  a c e r q u e  a  l a  madurez .  

O t r a  e s t r a t e g i a  v i t a l  c o n s i s t e  e n  e l  m e j o r a m i e n t o  f u n c i o -  

n a l ,  e l  d i s p o n e r s e  a  u n a  p r e c i c i ó n  más i n t e n s a  s o b r e  e l  p r e c i o ,  

a  f i n  d e  e s t a r  l i s t o  con  u n  p r o d u c t o  m e j o r  c o n  r e s p e c t o  a - - - -  

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

s e r v a  l a s  o p c i o n e s  d e l  c o m e r c i a l i z a d o r ;  puede  e n f r e n t a r s e  a  l a  

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

cu1.o r e f i n a d o  a l  p r e c i o  o r i g i n a l  o  ambos, aun o t r o  camino e s t a  

c o n s t i t u i d o  p o r  l a  p o l i f e r a c i ó n  d e l  p r o d u c t o :  o f r e c e r l o  a  una  

v a r i c d a d  m5s a m p l i a  de  opciones.!8/ 

18/ . . I<ohcrt. 1);;. Fiyc;. Kstrstegias básicas ilc blercadotccnia. Edi tor ial  T r i l l a s ,  
S.A. de C.V. AEo 1973. 



6. &QUE ES UN PRODUCTO NUEVO? 

¿Qué c s  exnctniiiente uii p r o d u c t o  nuevo'? ¿son p r o d u c t o s  nue  - 

v o s  l o s  modelos que  p r e s e n t a n  cada  o t o ñ o  l o s  f a b r i c a n t e s  d e  - 

a u t o m ó v i l e s ? .  S i  u n a  empresa a g r e g a  una c o l o n i a  p a r a  d e s p u é s  

d e  a f e i t a r  a  su mezc la  d e  p r o d u c t o s  d e  a c c e s o r i o s  de baño y - 

medicamentos ¿ e s  p r o d u c t o  nuevo? o  ¿debe  s e r  un  a r t í c u l o  com- 

p l e t a m e n t e  nuevo p a r a  p o d e r l o  c l a s i f i c a r  como p r o d u c t o ? .  No - 

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

r i a s  c a t e g o r í a s  p o s i b l e s  d e  p r o d u c t o  nuevo .  

a )  P r o d u c t o s  que ve rdadc ra inen te  s o n  i n o v a c i o n e s ,  ve rdadc ramen-  

t e  ú n i c o s ,  p r o d u c t o s  e n  l o s  c u a l e s  hay  una  v e r d a d e r a  n e c e s i  - 

dad p e r o  p a r a  l o s  c u a l e s  no hay  g e n e r a l n i e n t c  s u s t i t u t o s  s a -  

t i s f a c t o r i o s ,  en  e s t a  c a t e g o r í a  t a m h i é n  pueden i n c l u i r s e  - -  

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

mercados  

h )  La r e p o s  

r e n c i a  S 

p e r o  que  s o n  d i f e r e n t e s .  

c j ó n  d e  p r o d u c t o s  e x i s t e n t e s  que  i n c l u y e n  u n a  d i f e  - 

g n i f  j c a t i v a  d e  p r o d u c t o .  

c )  Los p r o d u c t o s  de i m i t a c i ó n  que  s o n  nuevos  p a r a  l a  coinpafiía 

p e r o  no p a r a  c l  rnercatlo. La einpresa s o l o  d e s e a  c a p t u r a r  pa- 

t c  d e  u n  mercado e x i s t e n t e  inii tarido u n  p r o d u c t o .  

Q L i i z r í  e l  c r i t e r i o  c l a v e  p a r a  s a l ~ c r  s i  un  p r o d u c t o  e s  ime-  

1 ?/ vo s e r i a  1 a  inancra como e l  xcrcnclo l o  11crsjvc.-- 



7 .  DESARROLLO DE PRODUCTOS XUEVOS 

Cu:rndo s e  d e s : r r r o l l a  u n  p r o d u c t o  nuevo p a s a  d e  l a  e t a p a  

i d e a  a  l a  e t a p a  d e  p r o d u c c i ó n  y d e  m e r c a d o t e c n i a .  

En g e n e r a l  e l  p r o c e s o  d e  d e s a r r o l l o ,  s i g u e  l o s  p a s o s  s e ñ a  - 

l a d o s  e n  s e g u i d a .  

En c a d a  e t a p a  l a  g e r e n c i a  debe  d e c i d i r :  1 )  s i  c o n t i n u a  - -  

con l a  s i g u i e n t e  e t a p a ;  2 )  S i  abandona  e l  p r o d u c t o ,  ó 3 )  S i  - -  

b u s c a  más i n f o r m a c i ó n .  

7 . 1 )  G e n e r a c i ó n  d e  i d e a s  d e  p r o d u c t o s  n u e v o s .  E l  d e s a r r o l l o  d e l  

p r o d u c t o  nuevo comienza con  una  i d e a .  

Las buenas  i d e a s  pueden p r o v e n i r  d e  v e n d e d o r e s  o  d e  p e r s o - -  

n a l  d e  s e r v i c i o s ,  empleados  f u e r a  d e  l a  m e r c a d o t e c n i a ,  c o n -  

siiiriidores o  u s u a r i o s  i n d u s t r i a l e s ,  i r i t e r m e d i a r i o s ,  o f i c i n a s  

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

m e r c i a l e s ,  o r g a n i z a c i o n e s  d e  i n v e s t i g a c i ó n  p r i v a d a  e  i n v c n -  

t o r e s .  E l  o r i g e n  d e  l a s  i d e a s  no e s  t a n  i m p o r t a n t e  como  el^ 

s i s t e m a  d e  compañías  p a r a  e s t i m u l a r  i d e a s  n u e v a s .  

7 .2)  A n 5 l i s i s  d e  n e g o c i o s .  La g e r e n c i a  i d e n t i f i c a :  

a )  T d e n t i f  i c a  l a  c a r a c t c r í s t j c a  d e l  p r o d u c t o .  

b )  Eva1 .ú~ l a  demanda d e l  mercado y l a s  p o s i b l e s  i i t j l  iclades 

d e l  p r o d u c t o .  

c )  E s t a b l e c e  u n  program:i pcira d e s n r r o l l n r  e l  p r o d u c t o  y 

d )  As igna  ~ ~ ' ~ p o n s a b i l i c l a d e s  p a r a  un e s t u d i o  p o s t e r i o r  d e  - -  

vi .ahi i . idacl  d e l  !~ roduc t .o ,  l a  s egunda  y t e r c e r 2  e t a p a  l o  - 

quc  s e  conoce como "prueba d e  c ~ i i c e p t o s ' ~  e c  d e c i r  iinn - -  



p r u e b a  p r e v i a  d e  l a  i d e a  d e l  p r o d u c t o ,  e n  comparac ión  a 

? a s  i d e a s  p r e v i a s  que  s e  e f e c t u a n  d e l  p r o d u c t o  e s  s i  y 

d c l  mercado.  

7 . 3 )  Tamizado d e  i d e a s  p a r a  d e t e r m i n a r  c u a l e s  a m e r i t a n  más e s t u -  

d i o s .  

7 . 4 )  D e s a r r o l l o  d e l  p r o d u c t o .  La i d e a  s e  c o n v i e r t e  p r o d u c t o  f í s i  - 

c o ,  s e  f a b r i c a  modelo p i l o t o  o  peqiieiías c a n t i d a d e s  s e g ú n  e s  - 

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

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

2 0 /  n i c a s  n e c e s a r i a s  p a r a  d e t e r m i n a r  v i a b i l i d a d  d e l  producto.--  

2 0 / l\'iI.lan J. Ctnritc!n. iilnii:u:iciitos de Fkrkctirig . Editor ial  Libros ..-. .- 
Mc G r ' a w - l i i l l  . Rijo 1978. 



8. . PORQUE TIENI'.?! EXITO O FR.4CASO LOS PROUüCTOS PU'UEVOS 

En e s t u d i o ,  l o s  ejecutivos e n t r e v i s t a d o s  d i e r o n  13s s i - -  

g u i e n t e s  r e s p u e s t a s ,  que s e  mencionan en  e l  o r d e n  d e  f r e c u c n -  

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

d u c t o s  nucvos .  

8.1) A n á l i s i s  i n a d e c u a d o  d e l  mercado.  E s t o  i n c l u y e  l a  s o b r e  e s -  

t i m a c i ó n  d e  l a s  v e n t a s  potenciales d e l  p r o d u c t o  nuevo ,  i n -  

c a p a c i d a d  d e  d e t e r m i n a r  l o s  n io t ivos  y h á b i t o s  d e  coíiipra y 

juicios  e r r ó n e o s  en  c u a n t o  J C I  q u s  d e  e l  mercado .  

8 .2) D e f e c t o s  d e  p r o d u c t o s .  Caliclac! y rendl .mie; i to  b a j o ,  dcmazia  .- 

do compl icado  y en e s p e c i a l  e l  p r o d u c t o  no  p r e s e n t a  n i u g u -  

iia v e n t a j a  s i g n i f i c a t i v a  con r e s p e c t o  a  p::oductos coinpc?i-  

t i v o s  que  ya hay c n  e l  mercudo.  

8.3) F a l t a  d c  e s f u e r z o  e f e c t i v o  ¿e mel-cadotecii i .a.  No hay  s u f j . - -  

c i e n t e  e s f u e r z o ,  procec i~c i .ó i i  d c s p ~ é s  d e 1  programa i n t r o d u c  - 

t o r i o  y no s e  c a p a c i t a  a l  personal d e  i:icrc;idotrci;ia ps,:;i - 

p r o d u c t o s  y mercados  n u e v o s .  

8.4) C o s t o s  más e l e v a d o s  que c l  proycc-Ladc:. E s t o  c a u s : ~  p i e c i o s  

iiiás e l e v a d o s  que a su  v e z  pio\rocriri un i:oliinicn iiicnor d e  v e n  . ~. 

t a s  q u e  e l  proyectado. 

8.5) P l a l  nioniento d c  i n t r o r l i i c i i 6 i i .  El e r r o r  g c n c r a l  rr. e c t c  cnsn  

e s  i n ? r o d u c j . r  :!1 131-oducto dc:i,ia5iadu tarclc. nanq!.ic h a y  cn  - - - -  

unos  caso:; q u e  c l  p;.ohlc:na Iilc una enlirnci:~ prc':;;i'cii;-:I d e l  - -  

pl-odiicto en  e l  ~ : :c reado.  



8.6)  Pro'slenias t é c n i c o s  o  d e  p r o d u c c i ó n .  No p u d i e r o n  p r o d u c i r  - 

c a n t i d a d e s  s u f i c i e n t e s  p a r a  e n f r e n t a r  l a  d-einanda, d e  niane- 
< 

r a  que  l a  c o m p e t e n c i a  l o g r e  u n a  p a r t i c i p a c i ó n  e n  e l  m c r c a -  

do que  no s e  h a b í a  p r o y e c t a d o .  

Del a n á l i s i s  d e  e s t o s  f a c t o r e s  s e  c o n c l u y e :  p r i m e r o  como 

l o s  e j e c u t i v o s  l o  a d m i t i e r o n ,  l o s  f a c t o r e s  q u e  l l a v a r o n  a l  - -  

f r a c a s o  l o s  p r o d u c t o s  e s t a b a n  d e n t r o  d e l  c o n t r o l  d e  l a  compa- 

ñ í a ,  c e r c a  d e  l a s  t r e s  c u a r t a s  p a r t e s  e s t a b a n  r e l a c i o n a d a s  - -  

con  l a  m e r c a d o t e c n i a  m i e n t r a s  que l o s  demás f a c t o r e s  ( p r o d u c -  

c i ó n ,  i n g e n i e r í a ,  e t c . )  conformaban l a  o t r a  p a r t e .  

E l  e s t u d i o  c o n c l u y ó  que  p a r a  r e m e d i a r  que  como med ida  pa - 

r a  r e m e d i a r  l a  d e f i c i e n c i a  o  el .  p r o c e s o  c o m p l e t o  d e  d e s a r r o - -  

110 y  c o m e r c i a l i z a r  l o s  p r o d u c t o s  nuevos  hay  c o n t r o l e s  más e s  - 

t r i c t o s  y  p u n t o s  d e  d e c i c i ó n  i n t e g r a d o  e n  fo rma  más e s p c c í f i -  

c a  pueden  r e s u n i i r s e  como s i g u e n :  

a )  Cambios d e  o r g a n i z a c i ó n  p a r a  e j e r c e r  l a  p l a n e a c i ó n  d e  n u e -  

v o s  p r o d u c t o s .  

13) Mejora r  i n v e s t i g a c i ó n  d e  iiiercndos p a r a  e v a l u a r  l a s  n e c e s i d a  - 

d e s  y p r o s p e c t o s  d r l  mercado.  

c )  b le jorar  c l i m i i i a c i ó n  y evalur ic- ión d e  l a s  i d e a s  y p r o y e c t o s .  

O t r o s  o b s e r v a r o n  que po r  l o  iiienos e n  l a  h i s t o r i a  d e  c a d a  

p r o d u c t o  e x i t o s o  s i .empie hay  p o r  7 .0  incnos una d e  e s t a s  t e s  v e n  - 

' 1/ t a j a s  .L 



9 .  C I C L O  DE V I D A  DEL PRODUCTO 

E l  c i c l o  d e  v i d a  d e l  p r o d u c t o  cmpieza  cuando t e r m i n a  e l  - 
p r o c e s o  d e  d e s a r r o l l o  d e l  p r o d u c t o  nuevo .  Los nuevos  p r o d u c t o s  

son  l a n z a d o s  a l  mercado p o r  l a s  f i r m a s  c o m e r c i a l e s  con l a  e s p e  - 

r a n z a  d e  que gocen  l a r g a  y v e n t u r o s a  v i d a  d e  v e n t a  y  u t i l i d a - -  

d e s  c a d a  v e z  mayores .  I . a s  e t a p a s  d e  i n t r o d u c c i ó n  d e  p r o d u c t o  - 

son :  c r c s i m i e n t o ,  madurez y  d e c l i n a c i ó n .  

E l  c o n c e p t o  d e  v i d a  d e l  p r o d u c t o .  La p o s i c i ó n  y  r e n t a b i l i  - 

dad d e  u n  p r o d u c t o  puede  c a m b i a r  con  e l  p a s o  d e l  t i e m p o .  

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

c o n o c e r  d i s t i n t a s  e t a p a s  d e  su  h i s t o r i a  d e  v e n t a s .  Según e s t a  

e t a p a  hay o p o r t u n i d a d e s  y  p r o b l e ~ i i a s  d i s t i n t o s  e n  c u a n t o  a 13 - 

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

d e s  e n  l a s  u t i l i d a d e s .  Según e n  l a  e t a p a  en  l a  que  e s t e  u n  p r o  

dueto o  l a  que s e  a p r o x i m a ,  pueden f o r m u l a r s e  m e j o r e s  p l a n e s  - 

d e  mercadotecnia. 

E t a p a  d e  i n t r o d u c c i ó n  s e  c a r a c t r r i z a  p o r  u n  aumento l c n t o  

d e  l a s  v c n t a s  d c l  p r o d u c t o  t a n  c o ~ l o c i d o .  

A l  l a n z a r  un nuevo p r o d u c t o  l a  d i i - e c c i ó n  d e  rnercadotccni . :~  

puede  f i j a r  un n i v c l  b a j o  p a r a  c a d a  v a r i a b l c  d e  i n e r c a d o t c c n i a ,  

como e l  p r e c i o ,  l a  pro; i ioción,  l a  d i s t r i b u c i ó i i  y  l a  c a l i d a d  d c l  

p rod i i c ro .  La e s t r a t e g i a  d e  a l  t a  c ; i t e g o r % a  c o n s i s i e  eri i a r i z : ~ r  - 

c l  p r o d u c t o  nuevo a un p r e c i o  e l e v a d o  p a r a  r e c o b r a r  c u a n t o  b e -  



n e f i c i o  b r u t o  pueda p o r  u n i d a d  

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

d e  p e n e t r a c i ó n  e n  e l  mercado .  Se e x p l i c a  e s t a  e s t r a t e g i a  dada  

l o s  s i g u i e n t e s  s u p u e s t o s :  a )  una  g r a n  p a r t e  d e l  mercado p o t e n  - 

c i a l  no compra e l  p r o d u c t o ;  b )  l o s  que  s e  e n t e r a n  e s t á n  impa-  

c i e n t e s  p o r  c o m p r a r l o s  a l  p r e c i o  p e d i d o ;  c )  l a  forma que  t i e -  

ne que  h a c e r  f r e n t e  a u n a  compe tenc ia  p o t e n c i a l  y n e c e s i t a  - -  

c r e a r  l a  p r e f e r e n c i a  d e  marca .  

E t a p a  d e  c r e c i m i e n t o :  s i  e l  nuevo p r o d u c t o  s a t i s f a g a  a l  

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

r i o r e s  s e g u i r a n  a d q u i r i e n d o  e l  p r o d u c t o  y l o s  nuevos  s e  d a r á n  

p r i s a  a  p a r t i c i p a r  cn  g r a n d e s  c a n t i d a d e s .  

E 1  p r o d u c t o  l l e g a  al. iiiríxiiiio d e  v e n t a  p o r  medio d e  l a  p r o  .- 

paganda v e r b a l  d e  l o s  mismos compradores  y p o r  d i v e r s a s  med i -  

d a s  a d o p t a d a s  po r  l a s  f i r m a s .  En e s t a  e n t r a n  a l  mercado m e - -  

v o s  consumidores  p o r  l a  promesa d c  u n  mercado g r a n d e  con l a  - 

o p o r t u n i d a d  d e  p r0duc i . r  y o b t e n c r  u t j . l i c1ades  e n  g r a n d e s  e s c a -  

l a s .  

La f i r m a  hace  l o  p o s i b l e ,  d i i r a n t c  estci  e t a p a ,  por  s o s t e -  

n e r  e l  ?iidj.cc de creci.mic!iito r á p i d o  d e l  iiicrcado y l o g r a r  p o r  

nicdi~o d e  iiicdidas corno I :is s ig i i  ieri t .cs : 

a )  T r a t a r  d e  ~ i i c j u r a ~ -  ].a c a l i d a d  d c l  p r o d u c t o  e  i n c o r p o r a r  a - 

l o s  nuc7vu.;, o t r o s  niodc3.o~ y v a l o s . c s .  



h )  E s t u d i a r  y  b u s c a r  con  a h i n c o  nuevos  s e c t o r e s  d e  n e r c n d o s .  

c )  E s t a r  o j o  a v i z o r  a  nuevos  c a n a l e s  d e  d i s t r i b u c i ó n  p o s i b l e s  

con  o b j e t o  d e  o b t e n e r  una  mayor e x p o s i c i ó n  d e l  p r o d u c t o .  

d )  M o d i f i c a r  l a  p u b l i c i d a d  d e s t i n a d a  a  d a r  a c o n o c e r  e l  p r o - -  

d u c t o .  

e )  D e f i n i r  cuando a l l e g a d o  l a  h o r a  d e  b a j a r  l o s  p r e c i o s  p a -  

r a  t r a e r s e  l a  o l a  s i g u i e n t e  d e  compradores  p o s i b l e s  a  l o s  

mismos.  

La e t a p a  d e  l a  madurez :  e n  l a  h i s t o r i a  d e  t o d o  p r o d u c t o  

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

t a s  y e l  p r o d u c t o  e n t r a  e n  una  e t a p a  

e t a p a  d u r a  mucho inr is  quc  l a  a n t e r i o r  

s u s  p rob lemns  más á r d u o s  a  l a  d i r e c c  

La e t a p a  d e  madurez puede  dj. \ i id 

d e  madurez r e l a t i v a ,  e s t a  

y l e s  p l a n t e a  a l q u n o s  d e  

ó n  d e  m e r c a d o t e c n i a .  

r s e  e n  t r e s  p a r t e s :  

La p r i n e r a  s e  l l a m a  madurez d e  c r e c i r n i c n i o ;  l a s  v c n t n s  au  - 

mentan poco a  poco .  

La segunda  f a s e  s e  denomina madurez e s t a b l e  ( y  tambiCn s a  - 

t u r a c i ó n ) .  L A S  v e n t a s  n i an t i cnen  sil 1ii.vc1 c o n s t a n t e .  

La t e r c e r a  F a s e  c s  d e  ixr~durcz decadente: e l  n i v e l  a b s o l u -  

t o  d e  l a s  v e n t a s  coiiiieriznn n d e c l i n a r ,  po rque  a lg i inos  c o n p r a d o  - 

rccs b u s c a n  o t r o s  pi .«di ic ins  o  s u s t i t u t o s .  

Hay t i . c s  e s l . r n t c g i a c  I id s i cns  quc  pucJcri  a d o p t a r s e  c n  e s t a  

: a :  l a  m o d i í i c a c j 6 n  d e l  i i i c ~ c a d o ,  l a  rnodi.iicac:ióii d e l  p r o - -  



d u c t o  y  l a  coi i ibinación d e  mercados .  

E t a p a  d e  d e c l i n a c i ó n :  l a  mayor p a r t e  d e  l a s  f o r m a s  d e  - -  

p r o d u c t o s  y marca e n t r a n  con e l  t i empo  e n  una  e t a p a  d e  d e c l i -  

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

E s t a  puede s e r  l e n t a  o  r á p i d a .  

Las v e n t a s  pueden b a j a r  a  c e r o ,  y  r e t i r a r s e  e l  p r o d u c t o  

d e l  mercado o  t ambién  puede  p r e f e r i r s e  a  u n  n i v e l  más b a j o  y 

a s í  m a n t e n e r s e  d u r a n t e  muchos a ñ o s .  

A l  d e c l i n a r  l a s  v e n t a s  muchas f i r m a s  s e  r e t i r a n  d e l  mer-  

cado  p a r a  i n v e r t i r  s u s  r e c u r s o s  e n  campos más p r o d u c t i v o s ,  - -  

l o s  que s i g u e n  en l a  i n d u s t r i a ,  t i e n d e n  a  r e d u c i r  e l  número - 

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

"blatar l o s  p r o d u c t o s  o  d e j a r  que  -mueran-  e s  u n a  c o s a  d e  - 

s a g r a d a b l e  y  f r e c u e n t e n i e n t e  e s t o  t i e n e  mucho d e  t r i s t e z a  de  - 

s e p a r a r s e  d e  amigos v i e j o s  y f i e l e s .  La l ó g i c a  tainbi6n i n t c r -  

v i c n e .  4 v e c e s  s e  e s p e r a  q u e  l a s  v e n t a s  d e l  p r o d u c t o  r e p u n t e n  

cuando l o s  f a c t o r e s  económicos  a  l o s  d e l  mercado v u e l v e n  n - -  

221 s e r  p r o p j c i o s  .-- 

22! Pliil Kotlcl-. Oora; nii'cición de >!c.rcadoteciii:i, .hBlisis, Co~itrol y  J'la 
4 - 

~ienciór?. Edit . Diana. ,Vio 19S3. 



1 .  CONCEPTO DE COMERCIALIZACION 

La c o m e r c i a l i z a c i ó n  ha s i d o  d e f i n i d a  como un  p u e n t e  e n - -  

t r e  l a  p r o d u c c i ó n  y e l  consumo y a b a r c a  t o d a s  a q u e l l a s  a c t i v i  

d a d e s  que s e  r e a l i z a n  con  e l  p r o p ó s i t o  d e  h a c e r  l l e g a r  produc  - 

t o s  y s e r v i c i o s  a mano d e  l o s  c o n s u m i d o r e s ;  l o s  e x p e r t o s  en  - 

l a  m a t e r i a ,  c a r a c t e r i z a d o  p o r  una  o r i e n t a c i ó n  h a c i a  e l  c o n s u -  

midor  y un  e n i o q u e  g e r e n c i a 1  más ampl io  a l  d e f i n i r l a  pone é n -  

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

v i c i o s  h a c i a  e l  consumidor .  

La c o m e r c i a l i z a c i ó n  puede  s e r  d e f i n i d a  como e l  c o n j u n t o  

d e  a c t i v i d a d e s  que  s e  ocupan d e  r e c o n o c e r  l a s  necesidades d e l  

consuniidor d e  d e s a r r o l l a r  p r o d u c t o s  y s e r v i c i o s  p a r a  s a t i s f a -  

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

c i o s .  

La c o r n e r c i a l i z a c i ó n  e n  l a .  medida en  q u e  s e  s i r v e  d e  l a  i n  - 
v e s t i g a c i ó n  d e  mercados  y l a s  c i c n c i a s  d e l  c o m p o r t a m i e n t o ,  em- 

p l e a  h a s t a  c j e r t o  p u n t o  e l  método c i e n t í f i c o  no  puede  c o n t r o - -  

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

l o s  niisinos r e s u l t a d o s  p o r  l o  t a n t o  l a  c o m e r c i a l i z a c j í i n  c s  u n  - 

23/ a r t e  más que  una c i e n c i a . - .  

E/\?. Ryan. Pi-jncipi.0~ d e  Caii~i-c.in1 ización. E d i t  . Ateneo. AÍío 1974. 



La c o m e r c i a l i z a c i ó n  e s t a  más r e l a c i o n a d a  c o n  e l  campo d e  

l a  economía ,  t ambién  h a c e  u s o  d e  t é c n i c a s  y  d e s c u b r i m i e n t o s ,  

tomados d e  o t r a s  c i e n c i a s  d e l  compor tamien tos  e s p e c i a l m e n t e  - 

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

La c o m e r c i a l i z a c i ó n  t ambién  r e c u r r e  a  l a s  m a t e m á t i c a s  pa - 

r a  c i e r t a s  t é c n i c a s  d e  m u e s t r e o ,  p r o b a b i l i d a d e s  y  c o n t r o l  d e  

c a l i d a d  y  métodos c u a n t i t a t i v o s  d e  a p l i c a c i o n e s  v a r i a b l e s ,  l a  

c n m e r c i a l i z a c i ó n  e s  u n a  f u e r z a  r e g u l a d o r a  que  i n f l u y e  s o b r e  - 

l a  a s i g n a c i ó n  d e  r e c u r s o s  l i m i t a d o s  y  s o b r e  l a  d i s t r i b u c i ó n  y  

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

s a s ,  b á s i c a m e n t e  l a  c o m e r c i a l i z a c i ó n  e s t a  í n t i m a m e n t e  r e l a c i o  - 

nada con  un campo niác a m p l i o  e l  d e  l a  economía ,  l o s  ecoriomis- 

t a s  c o n s i d e r a n  que  l a  c o m e r c i a l i z a c i ó n  c r e a  t i e m p o ,  p l a z a  y  - 

d i s f r u t a  d e  b i e n e s  l o  que  s i g n i f i c a  t e n e r  p r o d u c t o s  cuando y  

donde s e  n e c e s i t a n  p a r a  complementar l a  t r a n s i e r c n c i a  p a r a  p r o  

v e e r  e l  d i s f r u t e  d e  l o s  b i .enes .2O 

2 4 /  !V. Rynn. Principios dc Coinc.rciulización . P d t i .  Atenco. Año 1974. .- 
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3 .  I M P O R T A N C I A  DE LA C O M E R C I A L 1  Z A C I O N  

La c o m e r c i a l i z a c i ó n  c o n t r i b u y e  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  y  a  e l e v a r  e l  e s t a n d a r  de  v i d a  d e  l a  s o c i e d a d ;  l a  f i l o s o -  

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

p e r v i v e n c i a  d e  l a  o r g a n i z a c i ó n  e n  e l  mercado .  A q u e l l a s  emprc-  

s a s  que  p r o d u z c a n  a r t í c u l o s  d e  mala  c a l i d a d  y cuya  f u n c i o n a b i  - 
l i d a d  no c o r r e s p o n d a  a  l a s  n e c e s i d a d e s  d e l  c o n s u m i d o r ,  t a r d e  

o  t emprano ,  s o n  e l i m i n a d a s  d e l  s i s t e m a  c o m e r c i a l ;  i g u a l m e n t e ,  

a q u e l l a s  empresas  que  c o m e r c i a l i c e n  s u s  p r o d u c t o s  con a l t o s  - 

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

ncn  a s e r  e l i m i n a d a s  p o r  l a  c o m p e t e n c i a ,  o  a  s e r  c o n t r o l a d a s  

p o r  l o s  g o b i e r n o s ,  f i j a n d o  l o s  p o r c e n t a j e s  l i n i t a d o s  en  s u s  - 

g a n a n c i a s .  

La i m p o r t a n c i a  d e  l a  c o m e r c i a l i z a c i ó n  r a d i c a  f u n d a m e n t a l  - 

mente  en  d o s  a s p e c t o s ;  e l  p i r m e r o  s e  r e f i e r e  a l  e n f o q u e  e s p e -  

c i a l  h a c i a  e l  consumidor  o b j e t o  d e  l o s  e s f u e r z o s  m e r c a n t i l e s ,  

a  q u i e n  s e  l e  o f r e c e  s a t i s f a c e r  SUS n e c e s i d a d e s  m e d i a n t e  d i - -  

v e r s a s  a l  t e r n a t i v a s  d e  compra d e  b i e n e s  y s e r v i c i o s  ; e l  s e - -  

gundo s e  r e l i e r c  a que  l a  c o r n c r c i a l i z a c i . 6 n  impu l sa  l a  inova-  

c i ó n  t e c n o l ó g i c n  y e l  d e s a r r o l l o  . i n d u s t r i a l ,  c r e a n d o  nuevos  - 

p r o d u c t o s  que g e n e r a n  v e n t a s  y  n e g o c i o s ,  i n i c i a n d o  en  l a  d i s -  . 
t r i b u c i 6 n  d e l  i n g r e s o  y d e  l a  economía ,  a l e n t a n d o  nuevas  i n s -  

t i t u c i o n e s  c o n e r c i a l e s ,  quc  a  sil v e z  s o n  f u e n t e s  g e n e r a d o r a s  

d e  oc i ipac i6n .  Podenios a f i r i n n r  quc  t o d a s  l a s  p e r s o n a s ,  e n  olgii - 

i i : ~  n icdidz,  e s t s n  i n i o l u c r : i d - i i  e rcl:~cic.i iod:i:  con  -1 p r s c e c o  - 

d c  coiliei-cializac.jÓii, ya s e a  como productores, i i i t e r i n c d i n r i o s  

o  corisuinidorcs f i n a l e s .  



Como s c  mencionó a n t e r i o r m e n t e ,  l a  c o m e r c i a l i z a c i ó n  c r e a  

t r e s  de l o s  c u a t r o  t i p o s  d e  u t i l i d a d  que  t i e n e n  l o s  h i e n e s  y  

s e r v i c i o s :  t i e m p o ,  l u g a r  y  p o s i c i ó n ;  s i e n d o  l a  ú n i c a  [ u n c i ó n  

d e  l a  empresa  que g e n e r a  g a n a n c i a s .  E l  a m b i e n t e  c o m p e t i t i v o  - 

d e  e s t a  f u n c i ó n ,  o b l i g a  a  l a  empresa a  p r o d u c i r  a r t í c u l o s  a l  

menor c o s t o  y d e  l a  m e j o r  c a l i d a d  p o s i b l e .  Los i n t e r m e d i a r i o s  

a l  p a r t i c i p a r  e n  e l  p r o c e s o  d e  i n t e r c a m b i o  aumentan e l  v a l o r  

d e  l o s  p r o d u c t o s ,  a cambio d e  o f r e c e r l o s  a l  consumidor  e n  e l  

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

n e s ,  s e r v i c i o s  e x t r a s  que  j u s t i f i c a n  e l  p r e c i o  f i n a l  de  v e n t a .  

En resumen,  podemos d e c i r  que  l a  i m p o r t a n c i a  d e  l a  comer 

c i l i z a c i ó n  r a d i c a  e n  l o s  a s p e c t o s  s i g u i e n t e s :  

Enfoca p r i m o r d i a l m e n t e  a l  consumidor ,  e n  c o n s e c u e n c i a  e1 ob - 

j e t i v o  f i n a l  c s ,  p r o p o r c i o n a r  a é s t e  l a s  m e r c a n c í a s  y / o  s e r  - 

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

y p r c i e r e n c i a s .  

Impulsa c l  d e s : i r r o l l o  económico d e  l o s  p a í s e s ,  y a  q u e :  

- Crea  economía d e  e s c a l a .  

- Proiiiueve l a  t u c i i o l o g í a  

- l n c c n t i v a  l a  c o m p e t e n c i s  

- Regula l o s  p r e c i o s  y l a  c a l i d a d  d c  Z o s  p r o d u c t o s .  

- Genera empleos 

- D e s a r r o l l a  e m p r e s a r i o s .  

Crea u t i l i d a d e s  J e  t ie i i ipo,  l u g a r  y p o s c c i ó n  p a r a  l o s  b i e n c s  
. . 2 ?/ y s c l - v i ~ l o s .  - 

c .  S 1 1 : s  l'uridniiic:ntos de Caiici-cirrl izacióii. Hdjt . Ilecolc,cc i3ii ds  
dn tos .  Ario 1984. 



La c o m c r c i a l i z a c i ó n  ha  s i d o  como u n a  e s p e c i a l i d a d  d e  t e o  - 

r í a  económica a p l i c a d a  a t r a v é s  d e l  a n á l i s i s  cic l a  o f e r t a  y - 

l a  demanda c17ue s u r g e  c n t r e  u n  mercado d e  p r o d u c c i ó n  y  u n  mer-  

cado  d e  consumo. 

La n a t u r a l e z a  d e  l a  c o m e r c i a l i z a c i ó n  ha v e n i d o  compren--  

d i é n d o s e  más ampl i amen te  e n  e l  t r a n a s c u r s o  d e  l a s  ú l t i m a s  d é -  

c a d a s .  A n t e r i o r m e n t e  se  c o n s i d e r a b a  u n a  s i m p l e  o p e r a c i ó n  d c  - 

una  r e l a c i ó n  e s t r e c h a  e n t r e  p r o d u c t o r e s  y consumidores  en  e l  

p r o c e s o  d e  s a t i s f a c c i ó n  d e  n e c e s i d a d e s .  

La m e r c a d o t e c n i a  h a  s i d o  c o n s i d e r a d a  como u n  medio  p o r  c l  

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

Flás que  como un  medio que  l a  s o c i e d a d  haya  a p r o b a d o  p a r a  a t e n -  

d e r  s u s  p r o p i a s  n e c e s i d a d e s .  

La c o m e r c i a l i z a c i ó n  p o r  S.J. n a t u r a l e z a ,  f a c i l i t a  e l  p r o c e -  

s o  d e  compra a  l o s  c o n s u m i d o r e s ,  s a t i s f a c i e n d o  s u s  n e c e s i d a d e s  

y  a  su v e z  p e r m i t e  a l c a n z a r  u t i l i z a d e s  p a r a  l o s  p r o d u c t o s ,  e n  

l o  r e f e r e n t e  a  t i e m p o ,  l u g a r  y p r e c i s i ó n .  

Por o t r o  l a d o  dcbemos r e c o n o c e r  que  l a  n a t u r a l e z a  d e  l a  - 

c o m e r c i a l i z a c i ó n ,  como l a  f u n c i ó n  b á s i c a  d e  l a  empresa ,  e s t a  - 

r e l . a c i o n a d a  con l a  a p l i c a c k ó n  t é c n i c a  y c i e n t í f i c a  d e l  p r o c e s o  

a d n i n i s t r a t i v o .  No c a b e  duda q u e  l a  p l a n e a c i ó n ,  o r g a n i z a c i ó n ,  

d i r e c c i ó n  y c o n t r o l  d c  l a s  m ú l t i p l e s  a c t i v i d a d e s  comerciales - 

sori n c c r s a r i n s  p a r a  el 6wi t o  d c l  n r g o c i o .  1.2 rconoiii ín,  a n a l  i zzi  

1 3  o f e r t a  y deii:rinda d c  l o s  me]-cailos c r e a n d o  l e y e s  c i e n t í f i c a s  



que  e x p l i c a n  s u s  r e l a c i o n e s .  La a c l m i n i s t r a c i 6 n  d e  empresas  con  

t r i b u y e  3 conoce r  l a  n a t u r a l e z a  de  l a  c o m e r c i a l i z a c i ó n ,  3 t r a -  

v e z  d e  i n v e s t i g a c i o n e s  r e a l i z a d a s  en  l o s  mercados  d e  consumido - 

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

p r e f e r e n c i a s  y t a n b i é n  a p o r t a  e l  o r d e n a m i e n t o  a d m i n i s t r a t i v o  a 

t r a v é s  l a  p l a n e a c i ó n ,  l a  o r g a n i z a c i ó n ,  l a  d i r e c c i ó n  y e l  c o n - -  

2 6' t r o l  d e  a c t i v i d a d e s  .- 

26 /Lic. b b ~ - i s  filas, I~u~~drn~entos  de Coiiicrci:1li zación. E d t  . Rec.01 crción dc -. 
Datos. Aíio 1984. 



5. ALCANCE DE LA COMERCI.4LI Z.4CION 

La c o m e r c i a l i z a c i ó n  cumple su  p a p e l  en  e l  a m b i e n t e  s o c i o  - 

económico d e l  mercado e n  e l  c u a l  a c t ú a .  La n a t u r a l e z a  e x p l i c a  

su o r i g e n  y c o n t e n i d o .  Su a l c a n c e  d e l i m i t a  e l  e s t u d i o  d e n t r o  

d e  l a s  c i e n c i a s  s o c i a l e s  y e x a c t a s  f a c i l i t a n d o  su  u b i c a c i ó n  - 

en  e l  c o n t e x t o  s o c i a l  que  l e  c o r r e s p o n d e  como a l c a n c e  e n t r e  - 

p r o d c t o r e s  y c o n s u m i d o r e s .  

E l  a l c a n c e  de c o m e r c i a l i z a c i ó n  comprende e l  a n á l i s i s  d e  

t o d a s  l a s  v a r i a b l e s  que  p a r t i c i p a n  en l a  mezc la  c o m e r c i a l :  - -  

p r o d u c t o ,  p r e c i o ,  promoción y p l a z a  y t o d a s  s u s  a c t i v i d a d e s  - 

i m p l í c i t a s ,  como empaque, v c n t a ,  p u b l i c i d a d ,  t r a n s p o r t e ,  i n -  - 

v e s t i g a c i ó n  cle mercado,  e t c .  E x i s t e n  t a m b i é n  o t r a s  v a r i a b l e s  

no c o n t r o l a d a s  p o r  l a  e m p r e s a ,  como l a  economía ,  l a s  i n n o v a - -  

c i o n e s  t e c n o l ó g i c a s ,  l a s  l e y e s ,  e l  medio c u l t u r a l ,  s o c i a l  y - 

p o l í t i c o  q u e  i n f l u y e  o  d e t e r m i n a  e1 a l c a n c e  d e  l a  c o m e r c i a l i -  

z a c l ó n .  

E l  consumidor p o r  s u  p a r t e  c o n s t i t u y e  e l  e n f o q u e  c e n t r a l  

2 7/ de l a s  a c t i v i d a d e s  d e  l a  c o m e r c i a l i z a c i  ón .- 

2 7 /  Lic. Morj S :U35, hndrii~~ciitos de C o ~ i r ~ i a l i z x i ó n .  Edi.L. Rccolecci6n ílr - 
Datos. Arlo '1 984. 
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6 .  RELACION DI L:l COhlPRA CON LA COblEKCIALI ZACION 

¿Es  l a  compra u n  s inón imo  d e  c o m e r c i a l i z a c i ó n  o  una  p a r t e  

s u b o r d i n a d a  d e  e l l a ?  a  menudo e s t o s  d o s  t é r m i n o s  s e  emplean - -  

j u n t o s .  Ocas iona lmen te  s e  emplean como s i n ó n i m o s ,  d e s d e  l u e g o ,  

p o r  l a  forma e n  que s e  d e s c r i b e  l a  c o m e r c i a l i z a c i ó n ,  l a  compra 

e s  u n  i n g r e d i e n t e  e s e n c i a l .  En l a s  v e n t a s  a l  menudeo o  a l  mayo - 

r e o ,  l a s  d e c i s i o n e s  d e  qué y  c u a n t o  s e  debe  comprar  l a s  toma - 
u s u a l m e n t e ,  l o s  compradores  q u i e n e s  f r e c u e n t e m e n t e  d e c i d e n  d e  

que f u e n t e  s e  compra l a  m e r c a n c í a .  

Por o t r a  p a r t e  l a  f u n c i ó n  d e  c o m e r c i a l i z a c i ó n  i n c l u y e  l a  

f o r m u l a c i ó n  d e  normas que  g u í a  a l  coinprador .  Los normadores  e s  - 
t a b l e c e n  l a s  c i f r a s  p a r a  l a  e x i s t e n c i a  máxima, l o s  mínimos y - 

l a s  e s c a l a s  d e  p r e c i o s .  

Vemos l a  f u n c i ó n  d e  compra como una  a c t i v i d a d  d e n t r o  d e  - 

l a  e j e c u c i ó n  d e l  p l a n  d e  l a  c o m e r c i a l i z a c i ó n ,  s i n  embargo d e - -  

t r a s  d e l  a c t o  d e  compra,  l a  i n v e s t j g a c i ó n  d e  l a  demanda d e l  - -  

p r o d u c t o ,  l a  f o r m u l a c i ó n  d e  l a s  normas ,  c o o r d i n a c i ó n  y  l a  a l t e  

r a c i ó n  d e  l a s  mismas f o r m a s  p a r t e  de l a  c o m e r c i a l i z a c i ó n  y  s i r  - 

v e n  d e  g u í a  p a r a  e l  comprador .  

La compra y l a  c o m e r c i a l i z a c i í i n  pueden d i f e r e n c i a r  más - -  

c l a r a r n c n t e  en  e l  campo d e  l a  f a b r i c a c j ó n .  

En e s t e  c a s o  l a  r c s p o n s a b j l i d a d  d c  l a  c o m e r c i a l i z a c i ó n  e s  

h a c e r  una  l í n e a  dc  p r o d u c t o s  que  s a t i s f a c e r 5  y e s t i m u l a r á  una  

28/ dcriianda . -- i 

. . 
2 S/ 1,i c .  Jorge Alberto Lma. h : ~ r c . a d ~ ~ t e c r ~ ~ ü  hluilcnia. E l i t .  Rccoleccj Gn de - - 

Revistas, l ib ros  y fo l l e tos .  




