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MERCADOTECNIA

EN EPOCA DE

HIPERINFLACION

Dr. Ernest R. Rillmann

“La Mercadotecnia es realmente un Arte
en Epocas de Hiperinflacion”

La descripcién que hace Culliton, de un Ejecutivo
de Mercadotecnia es “Una Persana que sebe combinar
los ingredientes de la Mercadotecnia’.

Para demaostrar este concepto en una presentacion
visual, requiere basicamente:

1. Una tista de elementos intportantes e ingredientes que
forman un Programa de Mercadotecnia,

2. Una lista de fas responsabilidades que recarn en el
Ejecutive de Mercadotecnia de una Forma, fa cuaf debe
afusiarse drdsticamente a los efectos dle la hiperinflacidn,
en su brsguedad por una mezcla que asegure la sobrevi-
vencia vel éxito del Programa de Mercadotecnia en épocas
dle hiperinflacion.

La lista de elementos de la Mezcla de la Mercado-
tecnia en dicha presentacion visual, puede bien ser
corta o larga, dependiendo de que tan lejos se desee
llegar en la clasificacion v subclasificacion de las
Politicas y Procedimientos de la Mercadotecnia, con
los cuales trabaja la Gerencia de Mercadotecnia al
diseniar los Programas de Mercadotecnia.

La lista de elementos que he empleado, en base a mi

experiencia practica, cubre las principales Areas de

las actividades de la Mercadotecnia, en las que se

basan las dectsiones Gerenciales. Estoy consciente

de que otras personas podrian crear una lista dife-
te, pero la mia es como sigue:

1. ELEMENTOS DE LA MEZCLA DE LA MER.-
CADOTECNIA PARA FABRICANTES

PRODUCTO - Politicas v Procedimientos relacionarlos
con:

A) Lineas de Productos que se ofrecerdn - calidad, diserio,
empaque, garaniia.

B) Mercados de £ nfogue para Vender - A quién, donde,
cudndo, v en qué cantidad.

(.} Politicas de Nuevos Productos.
) Nrvel de Servicio

En tiempos de Hiperinflacién, una o varias estrate-
gias podrian ser como sigue:

1) Reductr fas Lineas e Producios.

2) Diferenciacion de tos Productos con fos de la Competen-
cia.

3) Cawmbiar las raracteristicas del Producto.

4) Siempre que sea posible, depender vinicamente e Mate-
via Prima del Pais, para producir ef producto v sustituir
importaciones con el fin de evitar pago de divisas af exte-
rior.

3} Aurentar exportaciones para generar divisas pava ef
Pais,

6) Fosponer Ia introduccidn de nueves producios gue
serian causa de fuertes inversiones de dinero para lo
Compaiiia.



PRECIO - Politivas v Procedimientos velacionaclos con:

A) Nivel de Precie que se adoptard.
B} Politica de Precios.
() Cendiciones de Pago.

En tempos de Hiperinflacién, una o varias estrate-
gias podrian ser como sigue:

Antes de la época de hiperinflacién los objetivos de
precios de la Compariia eran en orden de prioridad:

1) Participaridn en el Mercado.

2) Crecimiento de Ventas.

3) Rendimiento sofre la Inversion (ROI)
4) Imagen (Prestigio}

5) Estabilidad en el nivel de precio.

En la época de hiperinflacién, los objetivos serian en
orden de prioridad:

1} Mantener guidez,

2) Rendimiento sobre inversicn. (Absohilo minima pava
garantizar sobrevivencia).

3) Crecimiento e Ventas.

4) Participacion en el Mercarlo.

5) Imagen (Prestigio).

6) Esiabilidad en el nivel de precio.

Demanda, costo ¥ competencia no son los Unicos
elementos para la determinacién de los precios en
iempos de Hiperinflacién sino la liquidez es el ele-
mento mas importante para la determinacién de los
Precios.

Los precios de venta en tiempos de Hiperinflacion
deberian de basarse sobre el método “PROPS™;
Proxima Entrada - Primera Salida).

También debe considerarse el aumentar “precios”
sin “aumentar” precios, de la siguiente manera:

1} Revisar la esiructura de descuentos.

2) Cambiar el tamanio de orden minima aceplable.

3) Cargar por entrega v servicios especiales.

4) Cambiar las condiciones de page - Ofrecer mejores

descuentos por pronte pago.

5) Cargar por ingenieria del cliente.

6) Hacer que los clientes paguen por el tiempo extra

requerido para obtener sus pedidos “urgentes”.

7) Cobrar intereses moralorios en clientes con saldos ven-

cidos.

8) Producir menos de los articilos de mds bajo precio en o
provhuctos {mezcla «e productos).

i s

Enerc-Marzo 1984

9 Escribir clausulas de “escalera mecdnica” en fos contra-
{os.
1) Cambiar las caracteristicas fisicas del producio.

LUGAR - Politicas v Procedimientos refacionados con:

A) Canales a whifizar entre la Planta v el Consumidor.
B) Cobertura e Distriburion.

() Ubtraciones de Venlas

N) Territorios fe Venta,

E) Niveles de Inventarios.

F} Transpories,

En tiempos de Hiperinflacion, una estrategia reco-
mendada seria:

1) Concentrarse en segmentos geogrdficos potenciales v
productivos de todos niveles sociales.

2) Utitizar mavoristas, distribuidores o represeniantes
parala distribucién en el Intevior de la Repriblica. siempre
e sea posible.

3) Establecer lotes mivimos econdmicos para ventas elivec-
{ns.

4) Reducir inventarios af minime indispensable. (eumen-
tar rotarcion de Inventarios).

5) Efectuar los embarques al Interior de la Repitblica por
fletes por cobrar, siempre que sea posible.

&) Awmentar fn cantidad minmma de embargue.

7) Si ef actual métodda de distridrucidn es "Ventas Divectas
af Cliente”, considerar la venta mediante un mayorista.

PUBLICIDAD Y PROMOUCION - Politicas v Proce-

dimientos reflacionados. con:

A} Canttdad a Gasiar.

B) Plataforma que se adoptard.

1) hinagen desearda def Producto.

2) hmagen deseada e fa Corporacién.

C) Mezcla de Publicidadipromocicn.
D) Venta Personal.

En tiempos de Hiperinflaccion, el objetivo principal
de la Empresa deberia ser:

1) Mantener la Liguidez,

2) Reducir gastos de propagandalpromocioi.

3) Dar soparte limitado para Mevcadotecnia de acuerdo
con fas necesidades especificas.

II. RESPONSABILIDADES DEL MERCADO
QUE RECAEN EN LA MEZCLA DE LA MER-
CADOTECNIA.
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1. Comporiamiento del Consumidaor - determinado por su:

A) Hdbito de Compra.
B) Hdbito de Vida.
C) Medio Ambiente.
D) Poder de Compra,

2. Comportaniento del Mercado - Comportamiento de
Mayoristas v Uomerciantes influenciados por:

A} Su motivacidn.
B) Su esiructura, prdclicas v actitudes.

3. Posicion v Comportamiento de la Competencin influen-
ciado por:

A) Tama#io y fuerra de la Competencia.

B) Niimevo de Competidores v grado dve concentracidn
er la Industria.

() Competencia Indivecta {de oiros producios).

D} Relacidn del Abastecimiento requerido.

E) Seleceion de Produrios ofrecida a los Consumidores
por fa indusirvia (cefidad, precio, servicio).

F} Tendencias Tecnolégicas v Sociales.

4. Comportamienio del Gobierno - Controles sobre Merca-
doternia

A) Regulacidn sobre los productos.
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B) Regulacion sobre {os precios.
() Regulaciin sobre priclicas competitivas.
1) Reguiacion sobre publicidad v promocién,

Cuando se prepara un Programa de Mercadotecnia
el cual debe de adaptarse a las necesidades de su
Compaiiia en época de hiperinflacién, el Ejecutivo
de Mercadotecnia debe medir el comportamiento
de las responsabilidades y entonces evaluar cada
elemento de la Mezcla de la Mercadotecnia, con
objeto de garantizar la sobrevivencia y el éxito de su
Comparnia, y sobre todo, mantener la hguidez de la
Compariia en todo momento, aun cuando ésto sig-
nifique el sacrificar la parncipacion en el Mercado.

En épocas de hiperinflacién, la Mezcla de la Merca-
dotecnia es una tabla de recordatorios constante de
que:

1. El comportamienio de cada elemento prueede ser diferente
af e aquetios buenos viejos tiempos™. La necesidad de
integracion en la manera de pensar de la Mercadotecnia
debe ser diferente, perv siempre dentro del marco e un
sentido social ¥

2. La necesidad de Estudios cutdadosos, andlisis v adop-

cion de las fuerzas de la Mercadotecnia en un nuevo
. . . o a
ammbiente, lamado Hiperinflacién, es de suma tnportan-

.



