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Una preparacién integrel en ol campo de mercadeologia debe con-
siderar los distintos glementos que participen en el mereado (1). Para
identificar estos elementos es neocesaric un. enfoque macroecondmico.
Visualizando un sistema o universo econdmico como un conjunto de
elementos integrados. '

El elemento basico del sistema es la emprese, érgano creador de
atilidad, que afiade valor eeonnmico a log mur-oh de la soaedad. Los

(1) El concepto. de mercadeo ha. sido ohjeto ds gran torgxwruuon, mge

‘muchas veces comt el simple ‘Intercambio de los productos. Se limita asi el
concepto a las actividades de compra, venta y distribucién fisica. F1 mereadeo
debe considerarse desde un punto de vista amplio; el mercadeo sa refiere a in
crescidn de las utilidades de tiempo, Juger y propiedad, Imdoporhneu
mdum;acﬂﬂdndurdmmwnelflufodemyMMdm
duetor inicial hasta el consumidor final. Antes de que el producto pueda ser vendi-
do al conswmidor final &8 necesario que ocurran muchas iransacciomes anferiores
entre los productores, desde ¢l momento en gue los materiales scn extraidos de Ia
" glerra. Es necesario que es0s materiales sean Iransporiados de un lugar s otro, es
neoesarloqueseanalmacenadosdesdeelmomentomelwﬁsonsdqmmhopm
ducidos hasta ol imomenta. en -el cual deben ser utilisados o vendidos. Es nacesario

zados y clagificados para gerantizar su homogensidad. Es necesario que < fabricante
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bienes o servicios creados por la empresa tienen un solo propésito: sa-
tisfacer al consumidor final, arbitrio Gltimo del éxito y aGn de la exis-
tencia de la empresa. Para que la empresa pueda satisfacer al consu-
midor final es necesario que exista un flujo de bienes y servicios de la
empresa hacia el consumidor a través de ciertos arreglos institucionales,
en toda sociedad organizada. Esta forma como la sociedad ha organiza-
do sus recursos para el flujo de bienes y servicios, podemos identificarla
como la estructura del mercadeo. Pero para que la empresa pueda satis-
facer las necesidades y deseos- del ir, @8 necesario también
que la empresa Identifique las necesidaded y deseos de éste, y ello sélo
puede lograrse a trav& de un ﬂujo dc :ﬁormamo-n del: consumldor ha-
cia .la empresa. ;

_ Se han 1dant1f1cado los cuatro elementos basicos del mltema la
empresa, que cres los bienes y servicios; el consumidor, quien los con-
sume o destruye, la estructura del mercadeo, a través de la cual fluyen
los bienes de la empreu ‘al“consumidor, y la informacién del consumidor
hacia le empresu, a través dela cual la empresa identifica las necesida.
des y desecs que debe satisfacer. 'Estos cuatro élementos proporcionan
la clave para el estudic integral dél mercadeo. Todo individuo educado
en una Escuela de Negocios deberia poséer un conocimiento béasico en
toduycadaunadoettuarm,mdlunadeellasmgmﬁeaunm
bissoo
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caal el estudiante debe familigrizarse con el concepto del mercadeo,
su importancia para la mejor utilizacién de los recursos de la sociedad
v &l desarrollo econémico, las actividades de mercadeo, ¥ la forma como
In sociedad se ha organizado para llevar a cabo estas actividades. Es
necesario que el curso sea enfocado hacia el medio ambiente proptio, con-
siderando los recursos, limitaciones y practicas actuales del sistema
de mercadeo en Colombia. No debe ser simplemente descriptivo, sino
analitico y comparativo; no debe tenerse en cuenta sélo lo que es ac-
tuslments sino lo que deberia ser; no debe considerar solamente los
arreglos institucionales existentes sino también lo .que deberia ser cam-
biado para lograr una mejor utilizacién de los recursos. :

Desafortunadamente en este campo, como en la mayoria do las
materias de Administracién en nuestros paises, se ha tenido la limita-
ciém de textos y lecturas que se refieran al medio propio. Sin embargo,
debe hacerse notar los recientes esfuerzos de algunos autores en este
campo, Jo cual seguramente permitird una mejor orientacién del curso
en un futuro muy préximo, Un libro de texto adaptado al medio am-
biente colombisno estd proximo a publicarse; constantemente apare-
cen nuevos articulos sobre el Mercadeo en Colombia, y algunas univer-
sidades de los Estados Unidos han realizado y desarrollan actualmente
interesantes estudios de Mercadeo en los paises Latincamericanoe. (2)

2. Comportamumto del Consumidor, Este curso ha sido la piesa olv:-
dada en el estudio del mercadeo. Ello puedg explicarse por tres razones:
a) La poca importancia que tradicionalmente se le ha dado-al consumi-
dor, en un sistema de empresas orientadas hacia la produccién, b) El
estado incipiente de la inveshgacién y Ias téorih en este aspecto del
mercadeo, y ¢) Ausencia de personal prepara.ﬂo en este campo.
Aunque el consumidor adquiere cada vez mis y més importancia
en la teoria y en 1a prichca del mercadeo, és pasmoso observar como la
universidad colombiana ha ignorado oompletammte al Arbitro dltimo
de los objetivos y superviviencia de la empresa, halcia cuya satisfaccién
deben orientarse los recursos integros de la produccmn. Bi generalmm
te se contempla en lpl programss de. Administracién un cutso de fnves-
_ tigﬁcmn de Mercad’ou, que 56 refiere a las téaucas ‘de mvuﬁga(ﬁéﬁ, do-

(3) StiHl Richard R.- ycmammmw Bdsic Marfemng 'corzcnpts"xnbmm
and Decisions, Traducido adamadoalmhieatemmumporurm!m
Casul.ﬁo véaseta.mbiénwrr Temas  Administrativos Nyos. 2, ¢,.5, y 8. Ediuorm
Bniversittad ‘de Antioguis, Medelln, ‘1088 a 1068, Jarés (f. Eauk, Plansacion de
ﬂmm,mw deAntioquhmnm,Wﬂ mm-cshm.
International Regtoml gglwnt (m Wblicar), Lntin American, lla.rkatlm FPlan-
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beria existir antes un curso bésico sobre el sujeto que se va a investi-
gar. De otra manera, el curso de investigaciéon de Mercados falla en
sus propias bases. De qué sirve un curso de investigacién si-no se sabe
qué se va a investigar? Por otra parte, el tercer curso bésico, sobre Ad-
ministracién de Mercadeo (o el mercadeo enfocado por la empresa),
trata de las estrategias de mercadeo. Pero estrategias para qué, si no
se sabe hacia.quien van dirigidas?

'El comportamiento del consumidor es generalmente tratado en for-
ma superficial en los cursos de Administracién de Mercadeo ¢ Inves-
tigacién de Mercados. Pero ello no es suficiente. Es necesario dar al
consumidor el puesto que le corresponde en el estudio de la' Adminis-
tracién “Cientifica”. La ‘universidad colombiana es responsable ante
la sociedad de la preparaciésm de personal id6npo en esta materia. :

S8i el curso 1% sobre 1 Estritctura del Mercadeo requiere una pre-
‘paracién basica en Economia, el curso 2* sobre Comportaniiento del
Consumidor requiere ademds una preparécién anterior o simulténea en
Sicologia vy Sociologia, para uns mejor compmmén de 1a conductu del
‘consumidor como persona humana,

" Este curso deberia incluir los factores que inﬂuyen en las &ociﬁones

de los consumidores, sus moﬁvaclones, el proceso de addpc:&n de tue-
vas técnicas o productos, el procéso de sdlsion entré diferentes bishes

y las caracteristicas comunes W grupos de consumidores.
'Siendo un campo 1gnordds, €’ ‘#A o i W&‘o estudio para

P

la estructuracl&n de eite ctii-lo . m -+ ’r

3. Admsm;trwon de Mercadso Una ves oonocldo el ambmnta dan-
tro del cual opera la empresa y las caractenstlcas generalas del consu-
midor, la siguiente etapa es gl conocimiento de la forma como la em-
presa debe emplear sus recursos dq Mqrcadeo dantro de en an}bunte
para Iograr 1a satisfaccion de Ias neceqx;h&es de log onsuis d
eatrategins debe emplear para a 4
en el mercado. El campo de.aceién degotecursoestachmmtedah
‘mitado, y_puede considerarse. com¢ un enfoque micro
Mercaieo Lauhhzamondelosrwl?qldeMo;cadooleﬁfimphpd-
‘ministracién interna de las funclones de Mercadeo dentro de wmna Em-
presa. Cuéles deben ser. los objetivos, de Mercadeo, qué papel desempaetia
dedeodentrodelaplmeamﬁnmenldehmptem,quihures-
ponsable por las funciones de Mercadeo ¥ cimo deben’ser os
uhshmimu,dhkdab&ﬁﬁcﬂodw&m
dentro de a ‘estructifa organiea de la empresa, p¥incipios de planeacifin
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que pueden ser aplicados par lograr mejores decisiones de Mercadeo,
presupuestos de ventas, proceso de seleccion, entrenamiento y motiva-
cién: de vendedores y otro personal clave dentro del departamento de
mercadeo, cudntos venedores se requieren, v como deben controlars& lou-
resultados de-Mercadeo.
La programacién de esta primera parte del curso debe coordmarse
con los cursos sobre Organizacidn, Procesos Administrativos, y Admi-
nistracién de Personal, a fin de evitar duplicaciones de materias. Todos
los aspectos arriba citados no tienen que tratarse a fondo necesariamen-
te dentro del curso de Administracién de Mercadeo; pero si a través de
la carrera. 8in embargo, si ciertas dreas son tratadas con detenimiento
en otros cursos, es conveniente que se haga una breve recopliacién de
ellas en este curso, a fin de lograr una visién integral de la administra-
cién interna del departamento de Mercadeo de una empresa comercial.
Aunqué un gran niimero de textos y muchos cursos sobre Adminis-
tracion de Mercadeo se han dirigido exclusivamente hacia el drea que
se ha contemplado, el concepto actual de la Mercadotecnia y el répide
desarrollo de sus teorias en los Gltimos aflos, permiten y hacen necesa-
rio que el estudiante se familiarice con las estrategias de Mercadotecnia.
Las técnicas que el Admlmstrador de Mercadeo debe emplear para apro-
vachar las oportunidades en el mercado se encuentran actualmente en
uh estado de relativo desarrollo y las egtra{:egma de Mercadeo han sido
bien delimitadas. Esto hace posilﬂe y hecesaria su generahzamon, en-
sefianza y aprendizaje en el adla de’ c!ue taxeos en esta materia se
han enfocado tradicionalmenite’ hadia &l drea” de “Administracién de
Ventas” con ur concepto miopé' ¥ actualmeni:e obsoleto del Mercadeo.
Geueralineme tales fextos no tratan dé una mahera integral las estra
tegias del Mercadeo. ‘Sin erbrgo, la reclente publicacién de un exce-
lente libro sobre Administracién de Mercadeo representa una verdadera
etapa de superacién para el desarrollo y difusién de esta ciencia en los
patses de habla Hispana (3). Este’ libro est’ acompaﬁado por otro de
duos recolectados en 'paises en’ ‘desarrollo; 'lo’ cual hace posible el mi-
'\ﬂsis de’ situaciones propias de nuestros paisés (4). o

Las estrategias ‘de Mercadet, que ‘representan la proyean&n de la
émpresa hacia el mercado’ y' oon!tituyen 1o’ segumia parte del ciitso, se
- Man deftnido claramente dentro de los ‘éampos de Producto, Prado, Dis-
' ﬁibudonyPromoc:&ﬁ Laresponsabﬂi&d&b cadei gereﬁtedemer

GX? “Joxttie; . I.ecum Ruvopidas en’ "Harkeﬁnp "‘-?Mafson Wesley Publislﬁng Gﬂmpa-
P %me Casos eu "%‘wkea " Addlson Weslsy Publishing Company Rea.d:ln
‘- Minamohuseits, -1 il i
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cadeo estd en hacer la mejor utilizacién posible de estas estrategias a
fin de.lograr los objetivos de mercadeo de la empresa. De ahi la impor-
tancia de que estas estrategias sean analizadas a fondo, lo cuel es ehora
posible gracias a los recientes desarrollos de esta ciencia. Es de espe-
rarse que en un futuro proximo se enriquezca considerablemente esta
Area con nuevos avances y teorias.

La -estrategia del producto debe considerar las distintas etapu en
Ja planeacién y desarrollo de productos y de anflisis de cada una, las
politicas en la linea de productos, el ciclo de vida de los productos, el di-
sefio de programas de mercadeo para la introduccién de nuevos produc-
tos, la importancis y el planeamiento del empaque, y la diferenciacién
del producto como estrategia de Mercadotecnia.

"'La estrategia del precio debe considerar el significado del precio
para el eomumxdor, el proceso de fijacién de precios y politicas de
precios.

La estrategia de distribucién debe considerar la funcién contactual
del mercadeo, los factores que gobiernan los cansles de distribucién,
¢l disefio de los canales de distribucién y la logistica de la distribucién.

La estrategia de Promocién debe considerar las fumiones e impor-
tancia de la publicidad, sus agentes y los distintos medlos de comuni-
cacién, efectividad de la publxcldad 0 promoclén ¥y qué recursos
deberia dedicar la empresa a esta. utmhgu Rlan,ihms de estas cuatro
estrategias “debe ﬂndmanh in ,pnn utgcluu' en forma con-
junta las decisiones en el com niest .

Aparte de los requerimientos. bésicos n necuanos para los dos cure
sos anteriores, uteewr-quimquedutndlmtohayacmocur-
se slmulténeamente los. rﬁq\nsitos de Mamihcas, Estadistica y Moto-
dos- Cuantltatwos.

4., hwcstzgmon de Mcroados El dltimo eulabon necesario para £oM-
pletar el ciclo completo del mercadeo, es la informacion que debe tener
la empresa acerca de las necesidades y deseos del consumidor, a fin de

‘ Iogra:r 8l méjor satisfaccion. Este curso se refiere pues a las técnioas o
hern tas que debe utdlmlwamgmnparaobtmsrmmiorma
Meeursocul nunca es ignorado en los programas de Adminis.
mdthruas Sin embargo, hay cierta tendencia a basar el cur-
'*?-m y a referirse casi exclusivamente al método de la encuesta al con-
: .‘wmednodofomulm Este enfoque no da Ia importancia
the B ;' a otros medios de investigacin recienrtetnents desarrotla-
”"”‘?&&M en etapa de perieecwnamlento cuyos: reultados: pue-
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den ser mucho més confiables que los de una encuesta, y a menudo cons-
tituyen la finica alternativa para lograr determinada informacién. Dens
tro de estos métodos se encuentran las herramientas desarrolladas por
el analisis operacionsl, los métodos estadisticos y muy especialmente la
experimentacién. Aquellas facultades que basen sus cursos en una des-
cripcion muy detallade del método de la encuests, hasta el punto de
que -para cualquier recoleceién de informacién el estudiante piensa
inmediatamente en un cuestionario, deberian hacer una revaluacm de
$ug programas. :

Es conveniente repetu- que aste curso debe hacor parto del Wn-
ma bdsico del mercadeo, y no-sea considerade como un curso electivo
porque todo estudiante de Administracién debe. poseer un conocimien-
to integral del Mercadea. La exclusién de este curso del programa bésico
significaria romper un eslabén en la cadena. :

INFORMACION
- o Investigacién de Mercados’ S B ’
CONSUMIDOR| . . | EMPRBSA
S| miENgs | T

-

(Betructorn dol Marsides)
CURSOS OPCIONALES” -

_ De acuerdo con la estructura propuesta pa.ral 'lou ,curm bislcos de
mercadeo, e concluye necesanamente que los cursoc o,pmomlpa ofxocl-
dos en esta érea &e'ben constituir un estudio mis detenido y profundo
de un aspecto ‘especifico de un “elemento” o #rea bésica, o de téenicas
e@emfmasrelamonaducanmasdeunelemento.Enesteul’hmocm,
por ejemplo, un qurso de Imatwaoi&n Motwacwml, se referiria a téo-.
nicag especfﬁcasi (investigacién) para investigar caracterfs&cas espe
clficas del .consﬁimdor (comportammnto) L

drea rica para su mtenn.ficnmon a. traves de Tre0 opcxo-
hiles és sin dulla Ta de Estrategia de Mercadeo, dentro de Iaoual pue-
den considerarse cursos de Planeacién y Desarrollo de Pmductoq, Trans-
porte y Logistica da la Distribucién, Tecmmchmta,uMWad-En
el drea de investigacién de Mercados pueden considerarse cursos.op-
cionales sobre Métodos de Experimendacidn en Hmdamy Hemnﬁmt.u
- Cuantitativas pava -lo> Administracion dc Meroadeo. -
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El drea de Estructura del Mercadeo merece consideracién aparte.
Todo estudiante de Administracién deberia estar familisrizado no sélo
con la estructura interna para el desarrollo de las actividades de mer
cadeo, sino también con la extructura externa, es decir con los factores
que gobiernan el comercio entre paises y que difieren considerablemen-
te de los factares que gobietnam el comercio deniro del paia. Consecuente-
mente al hablar de la Estructura del Mercadeo como elemento bésico del
programs de Mercadeo, debe entenderse tanto la estructura interna co-
mo la estructura externa. El estudio del Comercio Internacional se hace
cadw vez més importante y necesario debido al pequefio tamafio del mer-
cado interno colombiano; al creciente grado de especializaeién que in-
crementa el comercio entre paises, y particularmente a la incoporacién
de Colombia dentro de la ALALC y otrés arreglos regionales. Aunque la
inclusién del curso de Comercio internacional parece necesaris demtro
de los programas basicos de mercadeo, un quinto curso podria represen-
tar una demanda demasiado grande sobre los limitados recursos de
tiempo en los programas de Administracién. Sin embargo, estd fuera
de discusién que el estudiante debe poseer conocimientos sobre Comer-
cio Internacional en su programs bdsico. Las alternativas son: a) si
esas notiohes de Comercio Internacional se distribuyen entre Ios cur-
sos de Estrucutra de Mercadeo, Economia y Desarrollo Econémico, en
cuyo caso el curso de Comercio Internacional seria dictado como una
materia opcional que integraria y estudiaria mais profundamente las
nociones incluidas en loa.cursos anteriares, 0 b) si se incluye un cur.
so especifico de Comercio Interracional en el programa bésico. Aun-
que los argumentos de escasez de tiempo son muy poderosos para acep-
tar la primera alternativa, parece que, dada su importancia, el curso
de Comercio Internacional deberia ser incliido dentro del programa
bésico. Debe haber cierto compromlso entre el tiempo que requiere Ia
carrera y los cursos mdxspensables, peroe no se puede subordmar el nii-
mero de cursos dictados a un presupuesto de tiempo fijo e, mﬂexﬂﬂe.
Si es necesario que la carrera se prolongue un semestre mAs para
la Universidad pueda garantizar honestamenté a la sociedad y al elhl
diante que éste ha cursado, los requisitos mimmos mdmpema’hlq pm
ser un administrador’ 1doneo, la Umverﬂdad debe ‘cumplir con U res-
ponsa’bihdad basxca .

: CONCLUSIONES

- Be ha propuesto uns estructura mtegral para el estudio del mer.
cadeo basada en sus elementos bésicos: el consumidor, la empress, Ia in-
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.r-formacmn que debe tener la empresa de! consumidor y finalmente la -

¢ estructura de mercadeo a través de la cual fluyen los bienes de la em-
? presa hacia ¢l consumidor. Cada uno de estos elementos constituye un
i curso bésico de mercadeo, aunque el esudio de la estructura del merca-
- deo podria constar de dos cursos bésicos, uno sobre la estructura inter-
| na y otro sobre la estructura externa. Los cursos electivos de mercadeo
' deberian enfocarse hacia el estudio de sectores especificos dentro de
i estas Areas basicas.
Una estructuracién de los cursos de mercadeo de acuerdec con los

lineamientos generales aqui propuestos permite a la Universidad propor-
* cionar al estudiante una preparacién bésica e integral en el mercadeo.
i La complementacién de estos conocimientos bésicos con algunos cursos
. electivos en el 4rea del mercadeo permitiria al estudiante que as{ lo de-
! sea una orientacién y preparacién especifica en el mercadeo.
8 Se hace necesario que la Universidad colombiana brinde la opor-
.. tunidad al estudiente de prepararse especificamente en una érea deter-
! minada de la adm.lmstracxon, ofreciendo, ademas de los cursos bésicos,
- cursos electivos que permitan una espécializacion dentro de fa"carrera.
: El estudiante deberia #scoger un area determinada.y tomar sus.car-
! sos.electivos dentrg de'l b ms Paloquesn las ‘wniversidades de Nors
! teamérica se llama 8l “major”, ¢ campo de &p%cializacxén Las 4reas
i bésicas para el “major” deberian incluir Produccién, Fmanxas, Rela-
' ciones Industriales, Mercadeo, Contabilidad y Estadistica. ’
‘ Las empresas de negocios en Colombia no necesitan tantos genera-
. listas en administracién como especialistas en las diferentes dreas del
" negocio que tengan también un conocimiento bésico de la empresa como

un todo. La universidad debe reconocer esta realidad en Colombia, y
. orientar sus recursos conforme a lo que la sociedad espera de ella. Por-
© que s6lo las entidades serias dedicadas 2 la ensefiansa de la administra-
i ¢ién de negocios estdn en capacidad de satisfacer esta urgente necesi-
¢ dad de:la. PIRRTas comercial oqlombispgsey: - .
! La ‘universidad colombian¥ no debe’ 1gaorir ia im;mtanem del
;. mercadeo, el multiplicador més importante del desarrollo pero al mis-
. mo tiempo ‘la parte menos dungrplhda y més atrasade de! sistema
;' econémico” (5). Debe aprovecharse ef que el alcance y naturaleza del
¢ estudio del mercadeo puede sor esquematizado en Areas definidas. “Es
el frea de la gerencia més sistematizada y, por tanto, la més asimilable
! y susceptible de ensefiarse en los negocios” (6).
(5) Peter Drucker, “Marketing and Economie Development”, The Journal of Mar-

ketin, Vol. XXII (Enero 1958).
(8) Ibid:
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