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“Al final, siempre resulta
mas barato hacer un
estudio de mercado serio”

RICARDO PEREDA

Yolanda Polo, catedratica de
Comercializacién e Investiga-
cion. de Mercados de la Uni-
versidad de Zaragoza, acaba
de publicar en Ariel Economia
(junto con Luis C. Tomas) el li-
bro Produccion y marketing.
Un enfoque logistico de la
empresa. El texto se centra
en torno a dos nucleos: el
aprovisionamiento y la pro-
duccion, por una parte, y to-
das las decisiones relaciona-
das con el productg, como
precio, publicidad, promocion
o distribucién, por otra.
-¢Qué objetivo tiene el li-
bro?

—Cubre una laguna en el mer-
cado, al tratar la logistica em-
presarial de forma completa:
la cadena desde que la em-
presa pide la materia prima
hasta que llega el prducto al
domicilio del usuario. Nos
centramos mucho en la pro-
duccién, con temas como la
localizacién de plantas, nue-
vas tecnologias o el control de
calidad, y el marketing, que
ahora esta relacionado con
los demas aspectos de la dis-
tribucién. Al final realiza un
plan de marketing que permi-
tird g las empresas determinar
su estrategia 6ptima de mar-
keting-mix. '
-¢Qué aportacién desta-
caria del texto?

—Ademas de ser un libro basi-
€O en aspectos logisticos, tie-
ne la ventaja de que aporta
anélisis empiricos de determi-
nados aspectos de la eco-
nomia espanola. Reune teoria
y modelos tedricos contrasta-
dos.

-¢No son los gastos en pu-
blicidad y marketing los pri-
meros que reducen las em-
presas en épocas de crisis?
—-Espana lleva desde princi-
pios de los 80 invirtiendo
muchisimo en publicidad, a
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un ritmo de crecimiento anual
del 20%. La crisis ha hecho
que el gasto se reduzca, pero
en esta épocas las empresas
tienen que competir mejor y
diferenciar sus productos. La
publicidad es uno de los me-
dios. La variable que mas
preocupa a las empresas es
la distribucion: cémo segmen-
tar el mercado y cual es el ca-
nal més apropiado. Quizas lo |
que mas se utiliza ahora es la |
promocién de ventas, porque
el consumidor se deja atraer
por el precio. _
-¢Prima ahora la calidad o
el precio?

—Depende fundamentalmente
del segmento y la calidad esta
implicitamente asociada al
precio. Hoy se utiliza mucho la
variable de la satisfaccion del
consumidor, aunque pague
un precio alto. En la actuali-
dad, estan cambiando los
habitos del consumidor y esta

la calidad, por conocer el pro-
ducto que compra. .
-¢Qué estrategia de marke-
ting recomendaria hoy a
una empresa?

-Lo fundamental es el blanco:
clal es el mercado potencial,
saber a quién vende, la estra-
tegia de segmentacién. Las
empresas evitan realizar estu-
dios de mercado, que resol-
verian muchos de sus proble-
mas. Cualquier tipo de estu-
dio deberia ser riguroso y ha-
cerse a conciencia, con anali-
sis de segmentacion y posi-
cionamiento de producto.
-Muchas empresas creen
que resulta caro.

=Al final, siempre es mas ba-
rato hacer un estudio de mer-
cado serio y riguroso. Y tam-
bién es fundamental para la
localizacion de establecimien-
tos, por el mercado potencial
y que estd muy vinculado
ademas a la distribucion del
producto.




