CAPITULOII

MARCO TEORICO CONCEPTUAL SOBRE
COMERCIALIZACION, PUBLICIDAD E INTERNET

1. CONCEPTO DE COMERCIALIZACION

Actualmente la comercializacién sostiene que el mayor éxito, es que debe ser
orientada hacia el consumidor y debe intervenir en la toma de decisiones en todas las
fases que llevan a cabo todas las empresas.

La comercializacién moderna comienza por el cliente, no por el departamento de
produccion. Sin embargo desempefia un papel vital en todas las actividades que
comprende como son en el disefio y en la produccion; y sigue al producto durante su

ciclo completo hasta que llega a manos de los usuarios finales.

1.1. Caracteristicas de la Comercializacion.

La comercializacion es una actividad cambiante e innovadora porque evoluciona
constamente conforme cambian las exigencias de los consumidores quienes con
facilidad modifican sus gustos y preferencias. Es activa porque coordina el proceso
compra y venta de los productos y servicios involucrando las diferentes areas de la
empresa para hacer llegar de la manera mas rapida y eficiente el producto hacia manos

del consumidor, para lo cual también hace usc de vendedores e intermediarios.
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Por lo anterior, se puede decir que la comercializacion es una de las actividades mas
importantes porque le permite a las empresas ampliar los volumenes de ventas
generando mayor produccion; contribuye a la generacion de mayores utilidades, ayuda a
generar mayores fuentes de empleo y contribuye a ampliar los mercados; resumiendo

podemos decir que la comercializacion contribuye al desarrollo de las empresas.

2. DEFINICION DE COMERCIALIZACION

La Comercializacion ha sido definida como “un puente entre la produccion y el
consumo” y abarca todas aquellas actividades que se realizan con el proposito de hacer
llegar productos y servicios a manos de los consumidores. Los expertos en la materia,
caracterizados por una marcada orientacion hacia el consumidor y un enfoque gerencial
mas amplio, al definirlas ponen énfasis en su papel de dirigir la corriente de productos y
servicios hacia el consumidor. En otras palabras, no la consideran como la realizacion
material de las funciones de produccién y disefio, sino como un proceso que influye
sobre estas actividades y la guia mediante su intervencion en la toma de decisiones. La
Comercializacion también puede ser definida como el conjunto de actividades que se
ocupan de reconocer las necesidades del consumidor, de desarrollar productos y
servicios para satisfacerlas y de crear y luego expandir la demanda de tales productos y

. [
servicios. /

8/ W. Ryan, Principios de Comerciatizacion, Editorial El Ateneo, Buenos Aires, 1973,
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3. IMPORTANCIA DE LA COMERCIALIZACION

La Comercializacion juega un papel muy importante en el desarrollo de los
productos porque sin ésta no tuvieran el desplazamiento que les permitiera llegar hacia
los consumidores; y por consiguiente la empresa no venderia y no obtendria ingresos.

La importancia de la Comercializacion ademas de lo anterior puede destacar que de
ella es de quien dependen las otras areas de la empresa, porque la Comercializacion es ia
que busca las estrategias necesarias para poder convencer al cliente a que adquiera el
producto, mostrandoles las ventajas de este en cuanto a calidad, precio, comodidad,
durabilidad, etc.

Después de que la Comercializacién ha logrado convencer al cliente y que éste
adquiera el producto, la empresa ve los resultados, lo que genera que las demas, areas

continien con sus funciones produciendo y administrando.

4. NATURALEZA Y ALCANCE DE LA COMERCIALIZACION

La Comercializacion es una actividad que se ha venido desarrollando desde hace
muchos afios, desde que el hombre se vio en la necesidad de intercambiar sus bienes por
otros para satisfacer plenamente sus necesidades. Poco a poco al pasar de los afios se
fueron creando métodos de intercambio como el cacao, la plata, el oro, bienes hasta
llegar a la moneda. Todo esto permitié un crecimiento de la Comercializacion porque el
hombre tuvo que satisfacer mas necesidades como parte de su desarrollo y civilizacion,

hasta llegar a nuestros dias en que todos consideramos necesario e indispensable contar
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con un techo en que vivir, ropa, el uso de teléfono, computadoras no solo en nuestras
oficinas sino en nuestras casas, articulos etc.

Todo esto ha permitido que el hombre mismo tenga la capacidad para crear mas y
mas bienes y servicios y aplique métodos de como venderlos, considerandolos

necesarios en el diario vivir de toda la humanidad.

4.1. OBJETIVOS DE LA COMERCIALIZACION
La Comercializacion es una filosofia de negocios que declara que Ia satisfaccion de
las necesidades del consumidor justifica social y econémicamente la existencia de la
empresa, es decir que las actividades de la organizacién o empresa estan en funcion de
satisfacer Ias necesidades del consumidor o sociedad.
a) Colocar los bienes y servicios en un lugar y momento mds preciso e idoneo
desde el lugar de produccion (empresa) hasta el lugar de consumo (mercado).
b) Conocer de alguna manera ¢l consumidor y hacia donde van a estar dirigidos
todos los esfuerzos mercantiles que desarrolle la empresa.
¢) Determinar de alguna manera el uso de nueva tecnologia para poder generar
empleo y contribuir como empresa al desarrollo del pais a través del
ofrecimiento de los productos y servicios que se intercambian en el mercado.
d) Permitir el descubrimiento de nuevos mercados a través de ia creacion de nuevos
productos que permitan mejorar el estandar de vida de la sociedad con la

investigacion adecuada.
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¢) Lograr el financiamiento adecuado para poder solventar las actividades
operativas y comerciﬂes de la empresa sea cual sea su tamafio.

f) Lograr un almacenamiento adecuado de sus productos con el propdsito de tener o
de contar con un inventario eficiente, siendo importante tanto para la empresa
como para el consumidor también.

g} Tener el cuidado como empresa de tomar las previsiones necesarias en caso de
posible riesgo que se pudieran dar a lo largo de sus actividades

h) Poseer un buen sistema de transporte para trasladar los productos o dar el

servicio que se solicite desde el lugar de produccion hasta el lugar de consumo.

4.2. FUNCIONES DE LA COMERCIALIZACION

Dentro de las funciones mas importantes de la Comercializacién podemos

mencionar:

a) Funcién que comprende de la transferencia de propiedad.
Esto comprende la funcion de compra y venta, es decir el proceso de intercambio
de bienes y servicios para que la funcion de compra se pueda desarrollar es
necesario la aplicacion de politicas y procedimientos, para determinar
necesidades, seleccion y evaluacion de los productos que conducen a la
transferencia de éstos. La venta implica encontrar y motivar compradores a

través de diversas técnicas de promocion,
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b) Funcion que comprende abastecimiento fisico
Que significa el transporte y almacenamiento para el manejo y movimiento de
productos y por supuesto el cambio de propiedad.
El costo de transporte esta mas compensado por la creacion de una utilidad de
distancia y la funcion de almacenamiento hasta una utilidad de tiempo.

¢) Funciones Auxiliares
La estandarizacion y clasificacion
La toma de riesgos, la informacién sobre mercados y la financiacion son

funciones que auxilian a las compras y las ventas.

5. COMPONENTES DE LA COMERCIALIZACION

S.1. EL PRECIO

Ast como el producto, la promocion y 1a plaza; afecta al volumen de ventas de la
empresa y finalmente a su cuadro de ganancias, el precio como parte de la mezcia
comercial estd siempre a prueba y ninglin precio debera considerarse permanente. El
precio tiene muchas dimensiones y brinda al gerente de Comercializacion la oportunidad

de ajustar su oferta a un mercado meta deseado.

5.1.1. SIGNIFICADO DEL PRECIO
oQué es el precio?
Se podria responder a la pregunta “;Qué es el precio?”, describiéndolo en los
parrafos siguientes.
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(o"\

Podria decirse que es:
Por lo que un producto “debe venderse”;

Desde el punto de vista de un consumidor, un precio puede tomar la forma de un
estandar relativo o comparativo con los precios de productos similares o afines. Un
consumidor puede comparar tipos de productos o caracteristicas entre los fabricantes o
dentro de una linea de productos. En este caso el consumidor puede percibir sentir una
relativa fluctuacion o variacién en el precio.”/

Desde el punto de vista de un fabricante, el precio deberia ayudar a pronosticar
las relaciones entre costo — volumen — ganancia y proporcionar una favorable

rentabilidad de la inversion.

5.1.2. IMPORTANCIA DEL PRECIO

El precio es el principal determinante que ha operado para que el consumidor
pueda seleccionar lo que quiere comprar.

El precio es el unico elemento de la mezcla de mercadotecnia que produce mas
ingresos y dependen también la facil Comercializacion al acceso que tengan de los

productos.

5.1.3. OBJETIVOS DE LA FIJACION DE PRECIOS
Antes de establecer el precio, la compailia debe establecer el objetivo que

persigue con el producto en particular. St la firma ha seleccionado cuidadosamente su

't W. Ryan, Principios de Comercializacion, Editorial El Ateneo, Buenos Aires, 1973.
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mercado meta y su posicionamiento en el mercado, entonces su estrategia de mezcla de

mercadotecnia, incluyendo el precio, sera bastante directa.

La empresa debe perseguir objetivos adicionales, mientras mas clara sea una

firma acerca de sus objetivos, mas facil fe sera establecer precios.”/

Objetivos Comunes:

Supervivencia: Las empresas establecen la supervivencia como su objetivo
principal si estan plagadas de sobre capacidad, competencia intensa o
cambios en el deseo del consumidor. Para poder mantener la empresa en
marcha deben de establecer un precio mas bajo, para que los consumidores
adquieran sus productos.

Maximizacion de las utilidades actuales: muchas empresas quieren establecer
un precio que maximizara las utilidades actuales. Estiman la demanda y los
costos asociados con precio alternativos de efectivo o tasa de rendimiento
sobre la inversion.”/

Liderazgo de Porcion del mercado: Otras empresas quieren conseguir la
porcion dominante del mercado. Creen que la firma que posea la porcion de
mercado mas grande disfrutara de los costos mas bajos y de las utilidades

mds altas a largo plazo. Van en pos del liderazgo de porcion de mercado al

9/ Kotler Philip, Direccién de Mercadotecnia, Prentice Hail, 1996.

°/ Idem.
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fijar precios tan bajos como sea posible. Una variacion de este objetivo es
perseguir una ganancia especifica de porcion de mercado.'’/

e Liderazgo de Calidad de Producto: Una empresa podria establecer el objetivo
de ser el lider de calidad de producto en el mercado. Esto requiere
normalmente cobrar un precio alto para cubrir la calidad elevada del producto
y el alto costo de investigacion y desarrollo.'!/

e Otros objetivos: Las empresas pueden usar el precio para lograr otros
objetivo§ especificos. Pueden establecer precios bajos para impedir que la
competencia entre en el mercado, o bien establecer precios al nivel de los

competidores para estabilizar el mercado.'?/

5.1.4. FACTORES A CONSIDERAR EN LA FIJACION DEL PRECIO

e Objetivos de Mercadotecnica:
Antes de fijar el precio de un producto o servicio, las empresas deben
considerar a que segmento de mercado estan dirigidos sus productos. Es decir
que los precios estaran en funcion del tipo de mercado al que se pretende
llegar.

e [Estrategia de la Mezcla de Mercado:
El precio es una de las herramientas de la mezcla de mercadotecnia, utilizada

por las empresas para alcanzar sus objetivos.

'%/ Kotler Phillip, Direccion de Mercadotecnia, Prentice Hall, 1996.
1/ [dem.
2/ {dem.
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La Fijacion del Precio debe estar en Funcion del Tipo de Producto, la
Distribucion y la Promocion :

Cuando se refiere a la distribucion significa que entre mas vendedores o
intermediarios utilice una compafiia para distribuir sus productos mas bajo
tendra que ser el precio que determinan las empresas, para permitirles a estos
que agreguen su margen de utilidad.

Los Costos

Estos constituyen un punto importante a considerar para la fijacion del
precio, por que las empresas desean cubrir sus costos totales, que incluye
costos de produccion, distribucion y venta de los mismos. En caso contrario
ninguna empresa podria subsistir si determina sus precios por debajo de sus
costos, a los cuales debe agregar el procentaje de utilidades que desea
adquirir.

La Organizacion:

La fijacion de precios dentro de la organizacion puede ser determinada por
los gerentes de linea de produccion por el gerente de ventas. En el caso de las
empresas industriales, los vendedores son los que negocian los precios con
los clientes en base a escalas de precios determinadas por la gerencia.

Si se enfoca el precio en base a la demanda y la competencia se puede decir
que el precio estard en funcion, en algunos casos de la demanta que exista de

estos, es decir que si un producto o servicios se vende con facilidad se puede
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fijar un precio elevado, si por el contrario es un producto que cuesta su
desplazamiento la empresa estara obligada a reducir su precio.

En cuanto a la fijacion de precios en base a la competencia las empresas
deben permanecer muy pendientes de los precios que oftrece la competencia,
para no ofrecer precios muy bajos ni muy altos que llevan a bajar los

volumenes de venta de sus productos. "/

5.2. DISTRIBUCION
Son los conductos que cada empresa escoge para hacer llegar sus productos o
servicios de manera eficiente y econdémica hacia el consumidor, de tal manera que a éste

le sea facil adqutrirlo.

5.2.1. IMPORTANCIA DE LA DISTRIBUCION

Todos los productos y servicios necesitan de un canal de distribucién que le
permita Ilegar hacia el consumidor final. Para lograrlo se apoya en el uso de los
intermediarios, quienes desplazan los productos de un mercado a otro hasta que llegan al

consumidor.

%/ Fundamentos de Marketing, Wiltiam J. Stanton, Michael J. Etze! Bruce J. Walker, Novena Edicion,
Me. Graw Hill. Inc. US.A., 1992
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5.2.2. FUNCIONES DE LOS CANALES DE DISTRIBUCION

Con el fin de realizar la transferencia de mercancias del productor al consumidor,
necesitan ser ejecutadas un determinado nimero de actividades.

Estas comprenden particularmente la transferencia de derecho (compra y
venta), el movimiento fisico de las mercancias (transporte) acompaiiado por el
almacenaje necesario, la busqueda de mercados o fuentes de aprovisionamiento (por el
lado de las ventas la promocion de éstas y por el otro lado ciertos aspectos de la

compra), el pago de las mercancias (financiamiento, etc.)
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5.2.3 DISENO DE CANALES DE DISTRIBUCION

Cuadro No. 1

<

AGENTES |
MAYORISTAS MAYORISTAS
COMERCIAN- AGENTES COMERCIAN-

TES
DETALLISTAS DETALLISTAS I

DETALLISTAS

=]

FUENTE: Stanton, Fundamentos de Marketing, McGraw Hill, 1992.
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5.2.4. SELECCION DEL TIPO DE CANAL DE DISTRIBUCION
La seleccion del tipo-de canal es un problema de importancia para las empresas,
porque son éstos los que logran llegar hasta al consumidor final. Para poder seleccionar
el tipo de canal es de tomar en cuenta los siguientes puntos:
o El mercado al que se quiere cubrir
e El tipo de producto o servicio que vende (si es derramable, inflamable,
voluminosos, pesado, etc.)

e La cantidad que se tiene proyectado vender.

5.2.5, FACTORES QUE AFECTAN LA SELECCION DE LOS CANALES DE
DISTRIBUCION
Dentro de los factores que deben tomarse en cuenta para la seleccion del canal de
distribucion estan los siguientes: (aunque estos no son los Gnicos)
e La posicion financiera del canal
e La variedad de productos que se fabrican y la clase o tipo de producto
e El valor unitario del producto
e La concentracion y dispersion geografica de los clientes
e Los factores de temporada en el mercado

e La posibilidad de ocupar un espacio en los almacenes.'?/

**/ Salvador Mercado, Mercadotecnia Programa, 2*. Edicién, Editorial Limusa, México, 1997.
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5.2.6. IMPORTANCIA DE LOS INTERMEDIARIOS
La importancia de éstos, en la Comercializacion, es que sirven de enlace entre
vendedor y consumidor, debido a que no todas las empresas tienen la capacidad de

establecer sus propias tiendas en todas partes.

5.2.7. TIPOS DE INTERMEDIARIOS

Es normal clasificar a los intermediarios sobre la base de, si reciben o no el titulo
de propiedad de los productos de que se trata. Los intermediarios comerciantes reciben
en realidad el titulo de las mercancias que estan ayudando a vender. El agente
intermediario nunca llega a tener la propiedad de las mercancias, pero si ayuda
activamente a las transferencias de la misma. Los corredores de bienes raices, los
agentes de fabricantes y los agemtes de viajes, todos los anteriores. Son agentes
intermediarios.

Los dos grupos principales de intermediarios comerciantes son los mayoristas y
los detallistas. Los intermediarios operan como vinculos vitales entre los productores y

los consumidores finales o los usuarios de negocio. "/

5.3. LA PUBLICIDAD

La publicidad consiste en todas las actividades que comprende la presentacion a un

'*/ Fundamentos de Marketing, Stanton, 9*. Edicion, 1992.
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grupo de un mensaje no personal, que se identifica con el patrocinador; sobre un
producto o una empresa.
Este mensaje, que se conoce como un anuncio, puede ser verbal visual o escrito y se

difunde a través de uno o mas medios. %/

5.3.1. IMPORTANCIA DE LA PUBLICIDAD
La publicidad ademas de cumplir con dar a conocer un producto o servicio tiene
otras funciones como es el caso de establecer normas de control que le permitan evaluar

su efectividad.

5.3.2. OBJETIVOS DE LA PUBLICIDAD

El propésito fundamental de la publicidad es vender algo: un bien, un servicio,
una idea, una persona o un lugar Esta pretenciosa meta se logra a través del
establecimiento de objetivos especificos que se puedan incorporar a las campafias
individuales de publicidad.

En el proceso de decision de compra, los compradores pasan a través de una serie
de etapas que van desde el desconocimiento del producto o servicio hasta la compra. Por
lo tanto, el objetivo inmediato de un anuncio quiza sea hacer pasar a los consumidores

objetivo a la etapa siguiente de la jerarquia, por ejempio desde el desconocimiento hasta

15/ Fundamentos de Marketing, Stanton, 9*, Edicion, 1992,
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el interés. Obsérvase también que es raro que la publicidad sea la Unica herramienta

promocional de una empresa. Mas bien lo normal es que sea parte de una estrategia, que

quiza también incluya la venta personal, la promocion de ventas y otras herramientas.

Por consiguiente, su objetivo quiza sea “abrirle las puertas” a la fuerza de ventas.

Los objetivos especificos de publicidad dependen de la estrategia global de

marketing de la empresa.

Los objetivos tipicos son:

Respaldar la venta personal. La publicidad se puede utilizar para dar a
conocer la compaiiia, y los productos del vendedor, a los posibles clientes, lo
cual facilita el camino a la fuerza de ventas.

Llegar a personas inaccesibles para la fuerza de ventas. Los vendedores quiza
no pueden legar a los altos ejecutivos o quizad no sepan con certeza quiénes
toman las decisiones de compra en la compaifiia. Un anuncio bien colocado
puede atraer la atencion de estos ejecutivos.

Mejorar las relaciones con los distnbuidores. A los mayoristas y a los
detallistas les agrada ver que un fabricante respalda sus productos.

Entrar a un nuevo mercado geografico o atraer a un nuevo segmento del
mercado.

Introducir un nuevo producto.

Ademas de los objetivos antes descritos que son muy importantes, llegamos al

objetivo principal de toda empresa de cualquier naturaleza que es el de inducir a los



consumidores a la compra, con el proposito de acrecentar sus volamenes de ventas y asi

aumentar sus utilidades.

5.3.3. MEDIOS DE PUBLICIDAD

Los medios son una base fundamental para el desarrollo de la publicidad. Para la
utilizacion de los medios debe existir un plan de medios, el cual debe estar elaborado en
funcion del tipo de producto o servicio, del presupuesto disponible y del mercado al que
se pretenden llegar.

Antes de echar a andar cualquier campaiia publicitaria se debe elaborar este plan,
el cual permitird a la agencia evaluar cual es el mas conveniente para obtener los

resultados deseados.

5.3.4. ALCANCE DE LA PUBLICIDAD

Si hacemos una pequefia reflexion podemos ver que la publicidad es la
herramienta de la mercadotecnia que logra mayor €xito; porque un 90% de la poblacion,
utiliza el talento para eliminar barreras fronterizas y de distancia; esto lo podemos
comprobar con los mensajes que recibimos por television, radio, medio escrito (prensa,
libros, revistas, hojas volantes, etc.), fax, lo mas novedoso en tecnologia que es Internet
y el correo electronico. Todas estas formas de comunicacion permiten comunicarse a
todas partes y lograr cerrar negocios muy impértantes, lo cual viene a favorecer a las

empresas y al desarrollo de los paises.
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5.3.5. PROMOCION DE VENTA

Tiene su origen en el comercio y se desarrolla durante la Revolucion Industrial,

conjuntamente con las demas funciones mercadologicas.

Esta se define como el conjunto de actividades cuyo objeto fundamental es
maximizar las ventas de los productos (aumentando la demanda y obteniendo mayores
utilidades para las empresas), a través de la utilizacion de estrategias como descuentos,

articulos gratis, rifas, rebajas, etc.

El empresario se dio cuenta que para optimizar las ventas era necesario buscar
algunos apoyos que lograran ese objetivo y uno de esos apoyos lo enconird en el

conjunto de actividades que componen la promocién de ventas.

Existe un acuerdo total entre los mercaddiogos respecto a su importancia y a las
actividades que recaen dentro del campo de la promocion de ventas, principalmente en
los aspectos siguientes:

a) Ayuda a los vendedores a mejorar su trabajo mediante presentaciones de ventas y
exhibiciones de peliculas, estimulando sus esfuerzos por medio de programas de
INCentivos y concursos.

b) Motiva al detallista a vender mas por medio de exhibiciones; correo directo o
publicidad preparada especiaimente para este tipo de canales.

¢) Influye y selecciona prospectos por medio de peliculas y demostraciones

Lh
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d) Ayuda a lograr que la publicidad y la venta sean mas efectivas por medio de
muestras, cupones, premios y concursos.
La promocion de ventas también es importante porque opera en todos los canales, ya

sean fabricantes, mayoristas, detallistas o consumidores.”/

S5.4. DEMANDA: LA LEY DE LA DEMANDA

La demanda de un determinado producto puede definirse como las diferentes
cantidades que los consumidores estaran dispueétos y en condiciones de adquirir, en
funcion de los diferentes niveles de precios posibles, en un determinado periodo de
tiempo.'¥/

Al hacer esta definicion y elevada a un breve analisis, la demanda esta representada
por una serie de posibilidades alternativas que van en secuencia de las diferentes

demandas con los distintos niveles de precios presentados.

Pendiente Negativa P= Precio
Q = Cantidades de
productos que se
pueden adquirir.
CD = Cantidad demandada
esta en funcion dei
Q precio.

Y7/ Salvador Mercado, Mercadotecnia Programada, 2*. Edicion, Editorial Limusa, México, 1997
'8/ José Pascual Rossetti, Introduccion a ta Economia, Harla, 1979,
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5.4.1. CARACTERISTICAS DE LA DEMANDA.
¢ [.os precios constituyen un obstaculo para los consumidores
e El comportamiento de la curva de la demanda esta dada por el efecto
sustitucion por que cuando los prec_ips de un bien suben el consumidor se
traslada a un bien sustittuto.
e Entre mayores bienes hayan en el mercado menor sera la utilidad marginal

que el consumidor obtenga.

5.4.2. DERIVACION DE LA DEMANDA

Examinando las formas practicas de ver como se deriva la demanda en el mercado se

tiene:

Demanda total de mercado:

Para un producto es el volumen total que un grupo de consumidores definido
compraria, en un area geografica determinada, en un lapso de tiempo definido, en un
ambiente de mercadotecnia definido, bajo un nivel y una mezcla de esfuerzo de
mercadotecnia de la industria definidos."*/

La demanda total de mercado no se refiere a una cantidad fija en lo que se refiere

a niimeros, sino que se refiere a una funcion de condiciones especificas. Una de estas

** Mercadotecnia, Philip Kotler, 3* Edicion. Prentice Hall 1982,



condiciones es ¢l nivel y la mezcla del esfuerzo de mercadotecnia de la industria y otra

es el estado del ambiente.

Es decir, que la empresas utilizan campaifias publicitarias para persuadir y atraer
al usuario, aplican estrategias de precios, realizan promociones, utilizan diversos canales

de distribucion; todo con el proposito de atraer al mayor mimero de clientes posibles.

Asimismo, debe tomar en cuenta otros factores como la competencia, el tipo de
mercado, la moda, los avances tecnoldgicos, etc. Esto permitira a las empresas tener una

demanda total de mercado cada vez mayor.

5.4.3. LA ELASTICIDAD DE LA DEMANDA
Definiremos la elasticidad de la demanda de un bien, como el cambio porcentual

en la cantidad demandada, dividido por el cambio porcentual en el precio del bien.

Su formula es:

Elasticidad de la demanda = % de cambio en la cantidad demandada
% de cambio en el precio
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Es probable que la demanda sea menos elastica en las siguientes condiciones:

1) Hay pocos o ningun sustituto o competidor.

2) Los compradores realmente no se dan cuenta del precio mas alto.

3) Los compradores son lentos para cambiar sus habitos de compra y su basqueda
de precios mas bajos.

4) Los compradores piensan que los precios mis elevados estan justificados por

mejoramiento en la calidad, inflacién normal, etc.

Demanda elastica:
La expansion relativa de las cantidades demandadas es mas proporcional o una

reduccion relativa de los precios que es mayor que 1.

Demanda de elasticidad unitaria:

La expansion relativa de las cantidades demandadas es rigurosamente

proporcional a la reduccion relativa de los precios es igual a 1.

Demanda Inelastica:
La expansion relativa de las cantidades demandadas en menos de lo que

proporciona una reduccion relativa de los precios y es menor a 1.
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