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Fsta sene de monogratias se bava en la premisa de que la Organizacion de
las Nacwones tnidas para el Deurrollo Industnal (ONUDDY solo puede
satistacer de manera efectiva v eficaz las necesdades de Los parses en
desarrollo en matenia de gestion, v los programas de asistencig tecnia w
concentran en los problemas practicos con que se enfrentan los gerentes v
administradores industnales de esos parses

la presente monografia trata de la comerciabzacon industnal v hace
referencia a algninos aspectos concretos de la comercuahizacion de bienes de
capital v sumimistros ndustriales. bn ella se examinan temas tecnioos
problemas operacionales relacionados con el perfeccionamiento de la gestion
de comercialzacion, de los meétodos de distnbucion, de los  vistemas
promocionales v otras actividades estratégicas de comerciahzacion. Asimismo,
se estudian los perfiles del mercado v del comprador de bienes de capital v
suministros industriales, v se proponen técnicas de comerciaizacion que
pueden aplicarse en distintas circunstancias, conforme a las necesidades »
condiciones locales. Se dan eyemplos de aphicacion de dichas tecnicas a fin de
poner de manifiesto la importancia que tiene la comerciahizacion industnal v
sus repercusiones en todos los principales aspectos de la manufactura. Por
ultimo, se indica el tipo de asistencia que ta ONUDI puede proporcionaren la
esfera de la comercializacon industrial.







Antecedenten

Fn diciembre de 1974 La ONUDI organmizo en Viena una reunon de
expertos sobre estrategia v gestion de la comeraializacion para el mundo en
desarrolto. a la cual asistieron representantes de gobiernos. instituciones v
empresas industriales de paises en desarrolio F1 obretivo de esta reunion fue
estudiar el papel que desempena la comerciahzacion en el proceso de
industnalizacion v avenguar que factores obstacuhzan el desarrollo industnal
con respecto a distnibucion, promocion, fijacion de precios, informacion
sobre mercados. tecnicas de comercializacion v politicas comercales. La
reunion aprobo por unanimidad las recomendaciones. en las cuales se llamaba
la atencion general sobre la necesidad de incrementar la capacidad de
comercializacion industnal a nivel sectonal.

En marzo de 1975 la Segunda Conferencia General de la ONUDI.
celebrada en Lima. aprobo un Plan de Accion en el cual se fijaba como meta
que la producaion industrial de los paises en vias de industnalizacion debia
representar en el ano 2000 el 257, como mimmo. de la produccion industnal
mundial. Dicha meta tiene muchas repercusiones para la comercializacion
industrial

Reconociendo la necesidad de suministrar a los paises en desarrollo una
asistencia oportuna v adecuada en la esfera de la comercralizacion de
productos ndustriales, la ONUDI ha emprendido una sene de medidas
tendientes a mejorar los conocimientos v la practica de la comercializacion en
10s paises en desarrollo. Fsta monografia forma parte de ese esfuerzo.




Aspectos técntcos de la comercializacion
de bienes de czz/)ila/
y suministros industriales

Reduciéndolo a su mas simple expresion. un mercado se compone de
vendedores y compradores. Una forma de identificar qué repercusiones tienen
esos dos componentes en la economia nacional, es imaginarse que
representan, por una parte, a las industrias de extraccion, las industrias
manufactureras y el sistema de comercializacién y, por la otra, a los
consumidores o0 usuarios.

La comiente de productos industriales se inicia generalmente en las
industrias de extraccion (locales o extranjeras), pasa por las industrias
manufactureras y llega a los usuarios o consumidores por conducto del
sistema de comercializacion.

Desde el punto de vista de la comercializacion, las industrias
manufactureras constituyen un sector que se caracteriza por una corriente de
productos externa y una intema.

Externamente, el sector se desenvuelve en dos direcciones:

a) Adquiere materias primas y articulos semielaborados a las industrias
de extraccion, al tiempo que les suministra bienes de capital y otros articulos
industriales;

b) Vende bienes de capital y productos industriales a organismos
publicos, instituciones, organizaciones de comercializacion y consumidores o
usuarios individuales.

Internamente, este sector lleva a cabo intercambios de productos
semielaborados o terminados, partes componentes, materiales de explotacion
y equipo, que utilizan las empresas manufactureras.

Asi, la comercializacion industrial abarca a la vez el movimiento de
materias primas procedentes de las industrias de extraccion y la corriente de
regreso de bienes de capital y suministros industriales a dichas industrias.
Asimismo, incluye el traspaso de estos bienes a usuarios comercisles no
manufactureros y a empresas pertenecientes al mismo sector manufacturero.




Desde el punto de vista de la oferta, los principales participantes en el
sistema de comercializacion industrial son las industrias de extraccion ¥ las
manufactureras. por parte de la demanda. los usuarios comerciales ¢
industriales, organismos publicos, organizaciones de comercializacion ¥
consumidores 0 usuarios privados.

Los productores y usuanos de bienes de capital y suministros industriales
estin vinculados estre si por un tercer grupo de participantes: los
comercializadores industriales, o intermediarios. Se trata de los mayoristas,
distribuidores, agentes. comisionistas y exportadores, que normalmente llevan
a cabo una gran variedad de funciones de promocion. investigacion v
distribucion. En la comercializacion de bienes de capital y suministros
industriales participan varios otros tipos de intermediarios industriales, entre
los cuales los mas importantes. por el nimero de establecimientos y el
volumen de ventas. son las sucursales de los fabricantes y los representantes
comerciales.

Todos estos comercializadores industriales constituyen la red de
distribucion correspondiente a la corriente que lleva esos bienes de los
productores a los consumidores v usuarios. Las relaciones existentes entre
ellos pueden clasificarse en expresas v ticitas. Entre las relaciones expresas se
cuentan los diversos contratos de ventas v acuerdos de franquicia en que se
fijan los respectivos derechos vy responsabilidades de compradores y
vendedores. kntre las relaciones ticitas se encuentran las basadas en la lealtad.
la reciprocidad v la confianza.

El mercado de bienes de capital v suministros industriales puede dividirse
en tres grupos: @) mercado basado en un tipo de producto: b) mercado basado
en una demanda derivada; y ¢) mercado basado en el perfil especifico del
consumidor o usuario.

La demanda de bienes de capital y suministros industriales puede abaicar
uno o todos los niveles del mercad: desde las materias primas hasta los
productos terminados. La seleccion adecuada de una estrategia de
comercializacion, del tipo de canales de distribucion y de los medios de
promocion, depende a manudo de la forma como los compradores clasifiquen
dichos productos.

La siguiente clasificacion de bienes de capital y suministros industriales se
acepta normalmente en todos los paises industriales:

a) Equipo de primordial importancia, constituido por grandes maquinas
u otros mecanismos automiticos y de control, cuyo precio de compra por
unidad es tan cuantioso, que los gastos efectuados por este concepto suelen
cargarse a una cuenta de capital. Por consiguiente, el equipo de primordial
importancia se convierte en una parte de la estructura de capital de una
empresa en lugar de considerarse como gasto corriente. Su compra puede
suponer para el comprador problemas financieros,




Ao bquipo accesono. es decir. maguinaria utilizada con fines awahares
Por 1o veneral. su precio unitano es inferor al del equipo de capital v su
compra suele vargarse a los gastos corrientes. Por este motivo. es prohable que
esas adquisiciones se efectuen de manera ordinaria. con menos negociacones
v 1a aprobacion de menos personal directivo de la empresa compradora que en
el caso del equipo de primordial importancia. El equipo accesorio esty
normalizado v. por lo general, su demanda es de indole honizontal v no esta
himitada 3 una industria determinada. Por lo tanto. sn comercializacion debe
organizarse de manera mas amplia que la de los bienes de capital.

¢/ Partes componentes, que son suministros industriales comprados
generalmente a hase de especificaciones preparadas por el comprador. si bien
algunas de ellas (tales como baterias y neumaticos en la industria automotniz)
estan normalizadas por los fabricantes. En ambos casos, la adquisicion se basa
¢n un suministro a largo plazo, v el comprador quierc que se le asegure la
uniformidad de 1a calidad. de las especificaciones y del plazo de entrega a fin
de poder mantener al minimo sus existencias y. de esta forma, no inmovilizar
capital innecesariamente. la comercializacion de esos bienes es compleja,
pues el comercializador debe ser capaz de establecer y mantener su posicion
en el mercado por medio de las ventajas de precio que puede ofrecer v la
fiabihidad de su servicio de entrega.

d) Materias elaboradas. Fsta categoria se parece mucho a la de las partes
componentes. Incluye los ingredientes. vectores inertes y las partes
indistinguibles del catalizador de mezcla necesario para obtener los productos
finales. Poco se gana. por consiguiente, con la publicidad de esos articulos. Se
compran con arreglo a especificaciones de los compradores. o conforme a
normas comerciales o estatales. La comercializacion de 2s0s bienes se efectua
normalmente mediante contratos de compra de importancia considerable.
negociados por lo general a alto nivel ejecutivo;

¢/ Materiales de trabajo, que se diferencian de los anteriores en que no
entran a formar parte del producto terminado, sino que se desgastan y
consumen continuamente durante el proceso de fabricacion. A esta categoria
pertenecen articulos tales como pinturas, jabon, detergentes, aceites y grasas,
materiales de limpieza, lipices y tinta, cintas de mdquina de escribir y
articulos de papeleria. Los métodos por los cuales se comercializan son
parecidos a los que se utilizan en la comercializacion de bienes de consumo.
Se compran en cantidades relativamente pequefias, para un periodo fijo, sobre
una base amplia y de una manera ordinaria. Es posible que los contratos de
compra sean objeto de mucha negociacion. pero la labor de colocar pedidos se
convierte en asunto de rutina, incluso si no median dichos contratos. Como
esos productos suelen estar nomalizados, las actividades de promocion se
reducen a un minimo,
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Bl comprador industral esta motivado por compdercones de bencts
v costos. vosu dectsion de comprar se basa el resultade mensurahle Lo
producto Los factores gque mthiven en by comeroaalnaonen v b e seomes
compra son, sobre todo, cahdad. precio v servicie asoome T P T
cabe esperar de una combinacion equilibrada de esos tres element w I
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La calidad se retiere a fas varacteristicas del producto en relacion cor
objetivo para el cual el comprador w propone utihizarto bnorealelad s esperas
que sus espectiicaciones correspondan exactamente 4l obienve de b
manufactura, pues el comprador esta tan povo mchirado o pagar por ung
calidad excesiva como por una inferior Por elemplo. ana empresa compee
discos de acero inoxidable biselados por un lado. g un precie de t 18 dolares
cada uno. F1 biselado no era necesanio. Otro proveedor olrecua fos mismoes
discos. sin biselar. al precio de 0,05 dolares cada uno Otro cremplo es el Jdo
una empresa a ia cual se summistro durante mucho tlempe un tormike de
cabeza en cruz, fabricado especialmente para ella. al precio de 40 dobares ¢!
centenar. Un nuevo proveedor les propuso un tormilo normian. que sers i paid
el mismo fin. al precio de 0,30 dolares el centenar Un tercer elemnplo es el do
una empresa que compraba radiadores con especificaciones de 170 tubos por
unidad. Un proveedor perdio la licitacwon. aun cuando su precwe era infena
porque ofrecio radiadores con 140 tubos. dichos radiadores aumentaban ¢l

peso del producto final en un 157
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Fn b comeraiatizacion de henes de capitat v sumonistaios industagles el
Lactor preaio no tiene tanta importany v comoe b cabdad voel servicw bares
Ll ves Lo pomapal diterenoa que v entie L comercalizacen de henes de
aapital vl de hienes de consumo Sin embargo e derto que el precie es el
Jate concreto que up encargado de compras piede presentar g la dhrecoon de
la empresa pero et preae por asolo no es el tacton determmante en 1
Jecwsion Jde comprar Por elemplo. puede que et preao de determinady
pintarg sea haro pero suaphoacoon puede resnttar costosa Tovaccesanio Je
Aluminio son caros, pero snantalaoon s mantenimiento reguieren gastos nin
nfenores Que fos accesonos de otros materuiles

ba tecmes de comeraiahizacon que suele utihzarse para estudiar esos
spectos economicos se ama “anatisin de valor” v tiene comoe obtetive
Jeternunar que repercusion economuca tendra un hen de caprtal o an
wimimistrn en et costn detimtivo del producto tingt Determinas et preaio
ctective de tos hienes de capital no consiste solo en el procese. refativamente
wnollo de sumar cifras entizadas. sino e es 11na opcra ion hastante tecm s
en que entran muchos factores econpmicos

Fi anahsis de valor se pnede defime como el estudio ustematico el
posible resultado aptimo que deben obtener los productos ndnstiales pos
medio de economias en s cilo de tabncacion v reducoion de costos en
proporcion a2 fa utibdad. La promocion de esos valores es nno de b
principales factores que influyen en las decivones de compra

Fi andlisis de valor se imicia en el reconocmmiento de las especificaciones
dadas de un producto a fa hiz de las necesidades en materia de uso. y entrana
la identificacion v elimnacion de factores de unto innecesarkn. bn la
comercializacion industricl, un programa de analins de valor es una secuendia
organizada de investigaciimes que ponen en tela de juici las especificacinnes
y el disefo dados del producto, asi como los métodos de producaion y
almacenamiento, a fin de conseguir una reduccion en el costo del productn
final y de realzar sus posibilidades de venta y su perfd competitivo

La asistencia técnica y el servicio tiemen que ver con la mformacion
relativa al producto. el servicio de mantenimient v reparacion. v la entregs.

Algunos comercislizadores mdustrisies ofrecen ol mercado matenal
dustrativo, esperando que éste ayude al cliente 2 famdisrizarse con kn
problemas técmcos, bastante complejos. de  utilizacion del oquipo. Sm
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12 lahor de la comerciahizacion industnal consistia antes en vender lo que
e producia. Al tranformarse el mercado de vendedures en un mercado de
compradores. la labor de produccion v comercmhizacion se ha vuelto mas
compleys y dfwd. Ahora. antes que la produccion pueda plamificar lo que
debe fabncarse v cuindo debe 1abricarse, la comercislizacion debe indicarie. a
hase de vestigaciones. lo que puede venderse, de que Torma. a que preciv. en




que cantadades, cuando v guien 11 obretivo pnnapal de la comeraalizacion
mdustrial s dar pautas 3 la plamficacion de la produccion y 4 la plamiticacion
financiera.

Los componentes de Ta comercnlizacion mdustrial son mvestacion,
promocien. figaen de preaos. senta personal, distiibucion voservicos
tecmicos F1oproblema central consiste en encontrar la combimacion optina
que dé come resultado un mayor volumen de ventas v un aumento en los
mresos monetanos netos.

Al plamficar ta comercahizacaion mdustnial, el primer paso consiste en
recopilar informacion de comercahizacion tecnologica. tanto dentro como
fuera de la empresa mteresada Un segundo paso os fiyar los objetivoy de las
sotividades de promocion industrial, dividiendo el mercado por metas
geograficas, grupos de clientes y grupos de productos. Un mstrumento de
gestion eficaz. que pucde utihizarse al plamficar y poner en prictica la
estrategia de comercializacion industrial, es el PERI (Técnica de bvaluacion v
Examen de Programa). Fste consta de cuatro etapas

a/ A base de 1os resultados de la mvestigacion, se especitican von detalle
todas las tareas concretas.

hi Se prepara una red de la secuencia en que dichas taress deben
reahizarse.

¢/ Se formulan tres estinaciones basicas con respecto a la termmacion
de cada tarea (optimista, muy probable. pesimista).

dj Se ubican los caminos criticos v los factores que pueden mpedir la
consecucion de los objetivos por separado, y las tareas se moditican como
proceda.

la planificacion de la comercralizacion industrial tiene en cuenta
cuestiones de distribucion. fijacion de precios, inventario. promocion v
logistica. Por consiguiente, el comercializador industrial ha de encontrar
respuesta a preguntas tales como:

a) ;Qué canales de distribucion deben utilizarse al comercializar bienes
de capital y suministros industriales”

b) A qué precio deben venderse esos productos y qué politicas deben
adoptarse en materia de fijacion de precios o concesion de créditos?

¢) Qué politica debe adoptarse con respecto a inventario y
existencias’?

d) (Qué recurso promocional resultard mds eficaz para aumentar las
ventas’




la estrategia de comerciahizacion industrial debe sincromizarse con
dispombihidad de los productos en las exstencuas del comercializador v del
comprador  lamhien debe tomarse en consderacion a1 la demanda de un
producto estd saturada o va dssminuyendo_a fin de reponer el producio en el
momento oportuno. conforme 4 los cambios tecnologicos ocurndos v oa ta
dentanda del mercado
A este respecto. dehen Hevarse a cabo estudios concretos para evalar los
motvos de que
Disminuva el volumen de ventas correspondientes o cada fracoon de
mercado.
Raje 1a tasa de beneficios,
Se redusca la proporcion ocupada dentro del mercado total
Aumente la competen.ia.

I perfd competitivo del mercado de hienes de capital v suministros
industriales es carzcteristico Jde la estructura de laindustria manufacturera en
su conjunto. In prNcIpIo. unas pocas grandes empresas tienen en sus manos
la mayor parte del mercado. v un grupo algo mavor de empresas medianas v
un numero considerable de empresas pequenas captan un porcentae hastante
reducido del mercado. pero erercen una mfluencia directa en el comunto del
mismo.

Tanto las empresas meduanas como las pequenas tienden a competir con
las grandes, a pesar de que sus capacidades técrucas. financieras v de
comercializacion sean mtenores. sus hineas de productos mas reducidas. v su
servicio rudimentano. El atractivo real que tienen para el mercado consiste en
los precios que ofrecen. contra los cuales las empresas mas importantes
pueden hacer muy poco sin correr el riesgo de violar leves contra monopolios
o de originar guerras de precios locales. Ademds. muchos bienes de capital »
suministros  que comercializan empfesas mas pequenas son de tipo
pormahizado. conforme a lo establecido por las autoridades nacionales o
asoctaciones industnales. Por consiguiente. la normalizacion y el precio
parecen ser los factores que ofrecen a las empresas pequefias y medianas la
mejor posibilidad de capturar una proporcion mas amplia del mercado y de
conseguir beneficios miximos. La indole v la intensidad de la competencia
que ofrecen varian segun el ciclo de duracion de sus productos, que pueden
quedar obsoletos frente a los productos técnicamente mas avanzados
promovidos por los competidores mis importantes.

En términos de precio. el comercislizador industrial puede elegir entre los
precios nonnales v los precios estratégicos para capturar el mercado. (ada
uno tiene sus ventajss. El descuento es un rasgo caracteristico de la
comercializacion de bienes de capital y suministros industriales. Los tipos mis
corrientes de descuentos estén relacionados con cantidades, o pedidos unicos.




o voelumen de compras a lo largo de un peniodo de tiempo, asi como a
concesiones especiales por pago al contado. Al establecer una politica de
descuentos, el comercializador industnal debe tomar en cuenta cuestiones
comerciales v juridicas. bn la comerciahzacion industnal, la moditicacion de
precios  plantea graves problemas con respecto a precios en la fabrica.
acuerdos relativos al precio de entrega, concesiones con respecto al tlete y
otros arreglos, que no siempre son de orden juridico

En toda discusion sobre organizacion de ls comercializacion industnial se
tomara en consideracion la indole tecmea de los productos que s
comercializan. que difiere considerablemente de la de los bienes de consumo

En la comercializacion industrial no influye directainente, como en la de
bienes de consumo. la distribucion geografica del mercado. puesto gue las
plantas industriales funcionan igual estén dondequiera que estén ubicadas, v
sus necesidades de equipo, bienes de capital, matenas primas. etc.. suelen ser
las mismas. Debe reconocerse la existencia del factor geografico, pero no hay
que concederle tanta importancia como en la comercializacion de bienes de
consumo. Debido al caricter técnico de los suministros industriales v hienes
de capital, a sus usos especiales y a los motivos por los cuales se adquieren. la
comercializacion industrial se basa por lo general. en la organizacion de la
produccion, mientras la de los hienes de consumo suele estar hasada en una
organizacion funcional.

Otra forma de mganizar 13 comercializacion industrial es la organizacion
por clientes. en la cual ciertas funciones comunes, investigacion, andlisis de
ventas, promocion de ventas y publicidad. se llevan a cabo sobre la base de un
grupo de clientes. debido a las caracteristicas mny especializadas de los
clientes y de los productos. Sin embargo. no siempre se recomienda ese tipo
de organizacion de la comercializacién industrial. dada la tendencia de los
clientes industriales a diversificar su produccion.

En la comercializacion industrial, las actividades de promocion vy
publicidad ocupan un lugar mucho menos importante Gue en la
comercializacion de bienes de consumo. Algunas encuestas estadisticas
recientes realizadas en diversos paises indican que el desembolso medio
necesario para promover bienes de capital y suministros industriales es
aproximadamente el 2% del volumen de ventas. Esto confirma que la
comercializacién industrial no se caracteriza por grandes presupuestos de
promocion o publicidad. como son cortientes en la comercializaci6n de bienes
de consumo.

Un servicio de asesoramiento técnico es un factor importante para
comercializar bienes de capital y suministros industriales. En algunas
empresas, llevan a cabo esta labor unos equipos especiales que no pertenecen
al departamento de comercializacion, sino que por lo general dependen del
departamento de ingenieria. Esta situacion a veces provoca conflictos entre el
personal de comercializacion y el personal técnico, origina una duplicacion de

10




servicios v tecomendaciones contrad. toras oy tente de contusion par g
diente. En pnnapio. conviene asignar el - 1o de asesoramiento e
una  dependencis espeaializada del departamento de comercalizace
compuesta por penongl de ingemierig que este estrnictamente hator las ordene-
de la gerenaa de comercmbzacion Dichigdependena debe rantener
estrechas relaciones con Jos servicton de mmvestigacion v desarrollos oy cnale
puedert recomendar fa creacion de nuevos productos sphcacons e o
process ol mietora de oy antpoaesa i de mantener Lo empresa adebante
de la competenaia

Todas las actwidades relacionadas con o distnhoaen matenal - e
denominan logintica de conreraahizacon industnal. que incluve tambrer
sctividades adicionales, tales como algmler de equipo conopaon g compra
almacenammento especial de repueston, las cudles, aun cuando neoesten
estrechamente relacionadas con el movimiento nratenal de Tos summistros
industnales v brenes de capital. tienen repercusiones importantes en el exate
final de la comerciahizacon

la wmportanca de  la logastica de comerahzacon e deniva
fundamentalmente del costo que supone ¢l mantenimmento de existencias en
almacén: puesto que los compradores industriales suelen indmarse a mantener
sus existencias tan bajas como se pueda sin ocasionar paros en la producaion
La eficiencia de los proveedoies puede tener repercusiones considerables en ¢l
control de las exastencias. S embargo. en los comerciabizadores mdustnales
influyen tambaén los factores de costo o para mantener sis propias exstencnn
a un mvel hajo sim poner en pelgro su capacidad de satistacer la demanda del
mercado

Los componentes basicos de un setera de Jogastica de comercuhzacion
son instalaciones de almacenanuento, una red de mediov de tramporte s
puntos fijos de distribucton,

El sistema de logistica de comercializacion requrere un meétodo de
comunicacion. hien coordinado, tanto externo como nterno. La comunica:
cion externa se ocupa de la corriente de informaciones v productos que se
crea entre el comercralizador v sus clientes. La comunmcacion interna ~e
refiere a la cornente de informacion entre las diversas dependencias técmicas.
admimistrativas v de comercializacion que toman parte en el sistema material
de distribucion. La logisica de comercializacion comprende funciones de
almacenamiento. mantenimiento de existencias, manutencion de materiales.
embalaje, tramitacion de pedidos. bodegas, medios de transporte,
administracion e informacion. Tradicionalmente. todas esas actividades las
llevaban a cabo dependencias scparadas, lo cual ocasionaba contusion ¢
insatisfaccion en los clientes. En la actualidad, se tiende cada ves mas a
coordinarlas bajo la responsabilidad de la gerencia de comerciahzacion.



I oaiclo de las actividades relativas a la comercializacion industnal se
completa con el establecimiento de reglamentos v medios de control ki
objetivo del control es disminuir los nesgos de fracaso. mediante la evaluacion
de las causas de 1os tracasos pasados v 1a planificacion v aplicacion practica de
nuevas lhineas de accion. En la comercializacion industnal, la funaon de
contrul tiene tres aspectos

4/ Deternunar normas de rendinento. Se trata de las metas de
comercializacion. los presupuestos de comercializacion. los registros de
ventas. los cupos de ventas y los ¢ostos de comercializacion locahizados por ¢l
andlisis de costos. Los datos que proporciona el andlisis de costos son
especialmente utiles para orgamzar canales de distnbucion. seleccwonar
clientes. v determinar imiciativas promocionales y esfuerzos directamente
encaminados hacia el desarrollo de la comercializacion.

b/ Comparar los resultados efectivos con las normas. Los resultados
pueden medirse por medio de nvestgaciones, informes y obseivacion del
mer-ado. Los datos y 1a informacion deben ser selectivos. teniendo en cuenta
que se utilizan para modificar estrategias de promocion. ventas, distribucion v
servicio técnico. El éxito de las actividades emprendidas en la esfera del
control de la comercializacion depende de la validez de los datos y de la
informacion recopilados externa e internamente.,

¢/ Desarrollar la accion de comercializacion.

12




Conclivine

Tanto en los panes industriahzados comoen ov paises en vias e
industiahizacon. la comerciahzacon  imdustnal onenta v coording s
produccion. la promocion v e distnbucion de bienes de capital v osumunsir s
industnales  Por comgente, le comeraalizaaon ey parte integrante el
desarrollo industnal. 1as exigenaias v el comportamento de los participantes
en el mercado dependen de necesdades av como de presupuesto. calidad »
servicio. lo cnal. 4 su ver. repercute en las relaciones de comeraializacion o las
determima.

1a mnportancia de ls comercighzacion aumenta cuando una comumdad
ve desarrolla v cuando se introducen tecnoloias nuevas Por consiguiente. s
comercializacion debe conmderarse como un componente tundamental del
astema total de producaion. gue  tiene repercusiones  directas en el
crecimiento economico. la expansion industnal. el empleo v el mivel de vida

Fn la mavonia de pases en vias de mdustnalizacion. el progreso de la
comeraializacion industnal se ve retardado por vanas condiciones adversas
prevalecientes. con distintos grados de intenadad. en cada sector industrial
Segun fa expenencia de la ONUDI Hos factores cnitivos gue mas obstacuhizan
el desarrollo de la comercializacion v, a su ves, la expanson industrial son los
siguientes.

a) bscases de datos e informacion sobre el mercado con respecto a
demanda. consumo. oportunidades ¥ competenaia:

b! Insuliciente experiencia de los funcionanos gubernamentales »
admimstradores mdustriales en 12 esfera de la comerciahizacion profesional.

¢) Desconfianza general respecto a los intermedurnios de comercializa-
cion, que se refleja en politicas que establecen una intervencion estatal directa
en las actividades de comercializacion. distribucion y promocion.

d) Renuencia de los planificadores nacianales a incluir el factor de
comercializacion en los planes nacionales de desarrollo:

¢) Tendencia a mantener controles de precios excesivos sobre la
produccion, sin preocuparse demasiado por los efectos  que ello tiene en
los detallistas o distribuidores;
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r babta notable de programas especiales de concesion deocreditos pary

Lcomeraatbizaaon o fa compra, o coal retlera fa creencias mens ditandnla e
que b producaon es el tactor mas importante ded desanolto mdostiat v aue
la - omercighzacion arade moy poco al valor tinalb def prodncto

v Preocupacon creciente por dos semaaos ¢ anstalaciones L
tansporte. que il ver suponga descundar oty tipe deomtraestiuc turg e
corercihzacon uahimente impertante. comao son fos senvaaios de extension
en matena de comeraghzacion. las comumcadiones v ey sstemas Jde
mtormdaon en laestera de b comeraahizacton v las campanas conperativas Je
myestigdcion v promocion d mvel nacionad, regional v osectonal

He Ancomprension. g mivel naciongd v oregionals de Ja estrecha relacion
entre zonds de comeraalizacion metropolitanas v provnewges v comprension
masuticiente de las causas de dos cambios gue se producen en el sistema del
mercadondustnal Tas zonas de comercializacion metropohtandas v regionades
consideradas por sepatado v no como dos aspectos de un sistenia integradeo de
comercrahizacion nacional Gue estan relacionados entre s

tn los paives en desarrollo, la comercualizacion industnal todavia no ha
recibido el pleno reconocimiento que merece. aun cuando la expansion e
empresas industriales snele ser el resultado de oportunidades de mercado v de
cxperiencia en matena de comercializacion  No apreciar sihicientemente 1y
immportancia que tiene la comercializacion industrial. e« mus peligroso para el
crecmuento saludable de L industria. Siono se reconoce la myportanaig que
tiene la comercalvacion, la prodnccion derrocha recursos y deja de s
rentable, especialmente cuando exuste una fuerte competencia mtenor v
externor,

La comercializacion industrial es una actividad muy especializada. Sin
embuargo. aun cuando  las funcones v los problemas de producaon v
comercishzacion no se puedan separar. los plamficadores nacionales v oy
mdustnales de la mayoria de paises en desarrollo tienden a ocuparwe en
primer lugar de la produccion, la gestion y los aspectos financieros de la
industnalizacion. Si esta actitud no se modifica y no se fomenta el desarrollo
de la comercializacion, la industrializacidn de los paises en desarrollo tal ves
o consiga avanzar con seguridad.

Hasta ahora, la mayor parte de las solicitudes de asistencia técnica hechas
por paises en desarrollo a la ONUDIL, en la esfera de la comercializacion
industrial. han sido para pedir asesoramiento de expertos en desarrolio de la
gestion de la comercializacion o ayuda en identificar tipos de productos que
fabricar. Ademas, se ha solicitado asistencia de la ONUDI, en la esfera de la
comercializacion industrial, para establecer servicios nacionales de asesora-
miento o de extension en materia de comercializacion; o bien para realizar
estudios generales sobre mercados y estudios de consumo, que permitan
identificar oportunidades de mercado para productos fabricados localmente.
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Solo en Tov panes en desarrolto mas imdustighzados se buosentndee 1

necesdad de nmrav o asistenag en g esterg de fa comeraahizaoon indusinal
Las soliatudes de estos parses w han retendo pomapalmente o Lo meyorg e
los metodos de dstabuaion v de bas anstalaciones Jogisticas dentr o {e!
mercado intenor. o g fa creacon Qe sstemas deoantormacion on muatena de
comeraighzacon v de edios de ovalugr cportumdades deomercado tanro
aviongles como extranieras

b oconpunto v o pesar de by cvidentes necesidadey exstentes en ety
esterd. el namero de tales sohatudes sigae siende relativamente pedaero N
obstante. hay motivos para persar gue los golenimos de Tos paises en
desarrollo Hegaran a penetrarwe Jeb dimamesme que tiene o comeraahzacion,
voopor o tanto, trataran Jde oobtener gsistenag tecneg de b ONUDE poy
conducto de su Programa de Comercahizacmon Industngl

Mavores intormaciones sobre ¢l tipo de asitencra tecnncs proporceenady
por da ONUDE en e esters de la comeraghzacron ndustnal o vos
caractenisticas. e puedenr obtener excnibiendo o
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