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COMPORTAMIENTO DE MERCADO
v

PROPOSITO GENERAL DEL MODULO
Este curso pretende ilustrar y dar a entender las diferentes relaciones que se dan en el mercado, que definen unos
comportamientos “universales” con respecto a la relacion cambiante entre producto ofrecido o demandado
(marca, idea o servicio ademas) y precio.

Todo administrador debe minimamente ser consciente del contexto de mercado en que se encuentran su
empresa, clientes y proveedores, para poder manejar estratégicamente las variables econdmicas de oferta y
demanda, las relaciones con su competencia y colegas, de manera que la estabilidad financiera y econémica de la
organizacidn le permita crecer o en su defecto, mantenerse en un mercado que sin importar el sector productivo
en que se inscriba, es cada vez mas competido y agresivo.

La naturaleza de los mercados que se relacionan con la empresa que lidera el administrador, define en gran parte
la manera en que debe tratarse cada negocio, cémo incentivar y dinamizar la competencia y el equilibrio del
mercado sano y qué estrategias de mercadeo son las mas adecuadas para estimular al cliente final a la compra de
productos, ideas, marcas o servicios cuyo precio ha cambiado.

De otro lado, como el cambio de precios no es de gran aceptacién por los consumidores finales, es necesario jugar
con otras variables de la mezcla de elementos que regulan la demanda para mantener un precio fijo al menos por
periodos anuales y que garanticen la competitividad de lo ofrecido en un mercado que es igualmente cambiante.
Desconocer el contexto y comportamiento del mercado significa lanzar a ciegas y de espaldas una moneda y
pretender que entre por la ranura de la alcancia.

\ 4

OBJETIVO GENERAL
Explorar los comportamientos del mercado a través de los conceptos del mercadeo y la economia para
compararlos con casos reales y cotidianos que permitan explicaciéon a la naturaleza y contexto de un mercado
determinado.

A 4

OBJETIVOS ESPECIFICOS
*  Identificar los tipos de mercado que se establecen desde la teoria econémica mediante lecturas y
ejemplos reales para diferenciarlos entre si.

*  Describir los fendmenos de mercado que se dan en el contexto de competencia perfecta comparando los
conceptos con ejemplos de casos reales para diferenciarlos entre si.

* Analizar los fendmenos de mercado de competencia imperfecta, partiendo de casos reales y
confrontarlos con los postulados de legalidad que hay en el contexto nacional.

v v v
Unidad 1 Unidad 2 Unidad 3
Tipos de Competencia Competencia
mercado perfecta imperfecta
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2. TIPOS DE MERCADO

Video descriptivo general del curso: http://www.youtube.com/watch?v=azExcmpHibQ
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2.1. Relacion de conceptos

[ALGUNOS TIPOS DE MERCADO

Segun volumen
de ventas

Segun el canal

Cada comprador adquiere Cada comprador adquiere Utiliza los medios electrénicos El tradicional que requiere
grandes cantidades del pequefas cantidades del para transacciones y muchas de punto de venta o mercado
mismo producto o servicio, producto o servicio, suelen veces no hay contacto alguno en el sentido literal de la palabra
los compradores suelen ser adquirir productos para uso entre comprador y vendedor. para las transacciones.
distribuidores particular
ejemplo ejemplo ejemplo ejemplo
| |

Una tienda de barrio Una persona va a la tienda Una persona discapacitada En el supermercado y

adquiere por semana y compara para su casa compra su papel higiénico en la seccion indicada

:,0%0 rollos de papel tres unidades de papel higiénico en un sitio web alguien compra papel higiénico

igiénico

Segun el proceso

del producto

Materia prima

Sustancias o productos primarios Para unas empresas son su Listos para la venta al No se comercian productos
empleados para la fabricacion de producto final, para sus clientes, comprador final, no ni servicios. Se comercian
otros productos, adquiridos por insumos, o partes para la fabricacién requieren procesos unidades de valor de empresas
industrias y productores. de otros articulos. adicionales para su que ponen a la venta los
uso 0 consumo. corredores de bolsa.
ejemplo ejemplo ejemplo ejemplo

Cloro, fibra vegetal y Maquinarias industriales El rollo de papel higiénico Papeles S.A. vende
textil, emulsiones y cortadoras, secadoras y empacado, listo para acciones, compra
otros insumos para demds para hacer papel distribuir y exhibir. acciones de otras
hacer papel higiénico higiénico empresas.
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OBIJETIVO GENERAL

Identificar los tipos de mercado que se establecen desde la teoria econémica mediante lecturas y

ejemplos reales para diferenciarlos entre si.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Diferenciar las relaciones que existen para la clasificacion de los mercados de acuerdo a
volumen de ventas, canal, o proceso del producto.

Entender las diferentes relaciones que se dan en los tipos de mercado y cdémo se mezclan
en la practica.

Identificar un producto, marca o servicio dentro de las categorias bdsicas de tipos de
mercado.

Reconocer las ventajas y desventajas del mercado electrénico, partiendo de la exploracion
empirica de un caso concreto.

Detectar el papel de un producto, marca o servicio en una cadena de valor de mercado.
Comprender el funcionamiento del mercado accionario y la incidencia de éste en los
demds mercados.

2.2. Prueba inicial

Imagine que un amigo suyo contraera nupcias y como usted es la persona de mayor confianza, le

ha encargado planear con los invitados de la boda la “lista de novias” y le solicita que usted pueda

atender las siguientes necesidades:

Ahora,

La mayoria de los invitados a la boda viven fuera de la ciudad o el pais pero quieren hacer
compras en la tienda seleccionada.

Usted sabe que su amigo quiere disefiar y fabricar su propia cama, no recibir una ya lista.
La pareja quiere que en la lista de novias se incluyan artefactos para que puedan fundar su
microempresa de pasteleria (no quieren recibir pasteles de regalo).

plantee las estrategias necesarias y el tipo de articulos que deberan ser regalados a la

pareja y de qué manera todos los invitados pueden contribuir con las expectativas de su amigo.
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2.3. Minorista

El mercado minorista suele ser en el que toda persona esta inmersa al momento de adquirir
productos y servicios. Se llama minorista porque las ventas de articulos se realizan en cantidades
menores.

Cuando un producto o servicio se vende en pocas cantidades o como dicen algunos, al menudeo,
el precio de venta unitario es mas elevado que cuando se vende en grandes cantidades, esto no
significa que la venta minorista esté robando parte del dinero al comprador, sino que de acuerdo
al modelo econdmico, la relacion que se da entre precio de venta y cantidad, es cada vez menor en
tanto aumente la cantidad de productos.

Por ello, muchas empresas hacen descuentos en el precio cuando se compran ciertos volimenes
establecidos de un mismo producto, por ejemplo, en la industria de las artes graficas, contratar la
produccién de una tarjeta personal cuesta lo mismo para el cliente que contratar la produccion de
100 tarjetas personales, si se contratan 300 tarjetas, el precio se reduce.

En el mercado minorista todos nosotros tenemos varios papeles importantes y de acuerdo a las
necesidades o expectativas frente a un producto, tomamos decisiones de compra diferentes. De
acuerdo a la escasez o abundancia de un producto, asumimos un rol diferente, cuando el producto
es abundante, suele haber menos interés en éste, mientras que si se hace escaso, el producto es
mas buscado por sus compradores.

De acuerdo con lo que plantean Amutha y Sulthana, (2011: 2), cada persona tiene gustos y
disgustos frente a un mismo producto muy disimiles muchas veces, pero cuando las personas se
agrupan, tienden a adaptarse al concepto general de dicho grupo y cambian su forma de sentir o
pensar frente al producto, marca o servicio. Asi es como entonces el mercadeo realiza una
caracterizacién del mercado y detecta tendencias y preferencias que son aprovechadas a través de
la publicidad y de una gran cantidad de estrategias que buscan desde las ventas, la comunicacién y
el mercadeo mismo, incentivar la compra o consumo de todo tipo de cosas.

Ejercicio de Autoevaluacion
1. Coordine con dos compafieros suyos la indagacidn de precios en ciudades diferentes de
los siguientes productos:
® El precio de un huevo tamaio AAy el precio de treinta huevos AA
* El precio de un limdn Taiti y de una libra de limones Taiti
* El precio de una cebolla roja y el de una libra de cebollas rojas
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2. Una vez definidos los precios unitarios y por cantidades sume respectivamente el valor de
precios unitarios y luego multiplique ese precio por las cantidades de cada producto, es
decir, el precio unitario del limén por ejemplo es de $120, cuente cuantos limones
contiene la libra y multiplique por el precio (5120 X 14 por decir un nimero aproximado)

3. En una tabla como se muestra a continuacion, liste las unidades, el precio unitario
multiplicado y el precio por cantidad y compare los totales:

Nombre | Aqui su nombre Ciudad | Aqui nombre de Ia
ciudad
Producto Precio Unitario | Precio Unitario XN Precio por cantidad
Huevo AA
Limon Taiti
Cebolla roja
Totales

4. Responda en grupo:

a) ¢éaqué se debe la diferencia de precio unitario entre ciudades?

b) En porcentajes, écuanto es la diferencia entre precio unitario X N y precio por cantidad?
(asuma el precio unitario X N como el 100%)

¢) ¢En cual ciudad resulta mas costoso adquirir estos tres productos y por qué?

El comportamiento del mercado grosso modo esta dado por el comportamiento individual sumado
uno a uno los sujetos que conforman tal mercado, de manera que cada persona puede influenciar
a otra en sus pensamientos, actitudes, sentimientos y acciones frente a una marca, producto o
servicio. Cada persona y en sentido general, el mercado, tiene ciertas posturas o actitudes,
sentimientos y pensamientos que son fuertes o débiles, la intencidn de las estrategias de mercado
es modificar aquellas posturas débiles a favor del uso o consumo pretendido.

Muchas veces las posturas del consumidor o publico no son consecuentes con sus actos de uso o
consumo, de manera que la argumentacién de la calidad de productos, garantias de servicio y
beneficio ofrecido (promesa de venta) deben reforzarse para convencer a la persona de cambiar
sus habitos o mejorarlos, por ejemplo, alguien puede ufanarse publicamente de cuidar el
ambiente y ser respetuoso de la naturaleza, pero fuma tabaco a cada momento que puede y
conduce un vehiculo propulsado por combustible fosil...

Lo primero puede atenuarse y lo segundo evitarse, pero en el mercado general de consumo de
tabaco, se pretende que mientras mas tabaquismo, mejor, sin importar los dafios directos o
indirectos que ocasiona, para convencer al publico se ofrecen cigarrillos light, suaves, mentolados
o con doble filtro, pero el humo que se libera al aire sigue siendo el mismo o peor; en el mercado
automotriz, el negocio radica en la venta reiterada de vehiculos de este tipo, asi ya hace varias
décadas se conozcan vehiculos verdaderamente ecolédgicos que no contaminan, pero el mercado
del petréleo es demasiado fuerte como para ser anulado de un momento a otro.
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Para reflexionar sobre el peso e importancia que tiene el mercado minorista, haga un recorrido
por su hogar y mire cuantas cosas tiene y trate de encontrar algo que haya sido adquirido en mas
de mil unidades...

Pista de aprendizaje

Tener en cuenta: El mercado minorista suele reconocerse y diferenciarse de otros cuando es una
persona natural quien adquiere productos y servicios para uso y beneficio particular, no se
compran cantidades enormes para reventa.

2.4. Mayorista

De manera coloquial se puede decir que el mercado mayorista es quien surte al mercado
minorista. Cuando se habla de mercados mayoristas suele considerarse que los compradores
buscan grandes cantidades de un mismo producto y por lo tanto, en general (siempre habra
excepciones), son empresas, distribuidores o comercializadores quienes tranzan en el mercado
mayorista.

En la economia de escala se busca maximizar la inversiéon en un producto o servicio adquiriendo
grandes cantidades del mismo, de manera que la relacion entre precio y unidad se reduce hasta el
maximo, el precio que se paga es mucho mas inferior al que se paga en el mercado minorista; en el
ejercicio del tema anterior, la relacién que se da entre el precio de un huevo y una canasta de 30
huevos evidencia cémo resulta mas econdmico adquirir 30 huevos en lugar de uno, pero no
siempre seran necesarios todos esos huevos para quien suele comprar en mercados minoristas.

Por lo anterior, no se puede confundir mercado mayorista con compra de varias unidades, de
hecho, si fuera a comprar huevos en el mercado mayorista, lo minimo que me venden (la cantidad
varia de acuerdo a las condiciones productivas de la regidén) son 50 canastas de huevos, es decir,
1.500 huevos... icuando alcanza una persona a consumir 1.500 huevos sin que empollen o se
pudran?

Los mercados mayoristas entonces estan disefiados para que sus compradores sean distribuidores
o empresas productoras que necesitan de un producto en enormes cantidades como insumo para
fabricacién de otros productos, es decir, lo que se compra en el mercado mayorista no es para el
propio uso o consumo, sino para reventa o para uso o consumo dentro de una produccién
determinada, por ejemplo, en una reposteria si que se consumen 1.500 huevos antes de que
empollen o se pudran, pues preparan pasteles que requieren huevo como ingrediente y como su
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razon de ser es vender pasteles, entonces deben vender muchos pasteles para que el negocio sea
rentable.

Asi que, la empresa avicola que vende los huevos en el mercado mayorista esta en capacidad de
vender el producto por un precio mucho mas reducido que el precio de venta al publico general
qgue ofrece la tienda de barrio, esto se da porque el centro avicola vende cientos de miles de
huevos a la semana y en tales cantidades puede asegurar precios mas bajos. Ademas, las enormes
cantidades que cada cliente mayorista compra, aseguran la rentabilidad de las ventas, pero, el
mismo mayorista avicola, no puede darse el lujo de vender huevos al menudeo porque su negocio
no esta ni pensado ni calculado para que de esta manera de ganancias.

Las grandes ciudades en su mayoria cuentan con mercados mayoristas de todo tipo, hay uno
especial que es hibrido entre el mercado mayorista y el minorista y es aquel en el que es posible
adquirir productos al menudeo a precios de venta mayorista. Esto es posible porque la venta del
articulo unitario al consumidor final se da en el mismo sitio (plaza) en que se desarrolla la actividad
mayorista y un comprador mayorista opta por revender en el mismo lugar y al menudeo, los
productos que adquiere, de manera que para el usuario corriente, una persona o familia, el
articulo es vendido bajo el modelo de mercado minorista a bajo precio.

La Central Mayorista (http://www.lamayorista.com.co/site/esp/) es un claro ejemplo de lo
anterior, ademas de vender al por mayor, tienen varios mercados dispuestos para la venta

minorista de productos.

Ejercicio de autoevaluacion

Tomando como referencia el sitio web de la central mayorista citado anteriormente, identifique
en su ciudad un lugar similar. Referencie el sitio web y detalle un ejemplo concreto sobre la
comparacion de precios y cantidades de papa que se venden al por mayor.

No solo hay mercados mayoristas para productos de canasta familiar, por ejemplo, la venta de
productos quimicos como insumo para la fabricacion de detergentes o como parte de proceso
textil hacen parte de mercados mayoristas. Para la persona corriente, la existencia de mercados
mayoristas parece nebulosa, pero para quienes hacen parte de empresas en cargos logisticos,
administrativos, productivos y operativos, es comln negociar y moverse entre mercados
mayoristas.
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Pista de aprendizaje

Tenga presente: En el mercado mayorista por lo general no se ve a una persona saliendo
satisfecha con un paquete bajo el brazo, los compradores salen con camiones llenos de
productos.

2.5. Electronico o virtual

Antes de referenciar el mercado virtual es importante notar que no nacié de un dia para otro, es
precedido por la venta por correspondencia (correo postal) de todo tipo de productos y servicios,
en los afios cincuenta del siglo XX hubo una explosién y auge de venta de productos y cursos por
correspondencia en Estados Unidos y Europa, que luego se reflejara en los setentas en
Latinoamérica, pero, los antecedentes del mercado virtual van mas alla...

Entre los siglos IX y XVI por ejemplo, la Europa de aquel entonces estaba movida por el mercado
de las reliquias’, quien tenia al menos una, podia lograr que su lugar de exhibicion fuera parte de
una ruta de peregrinos piadosos y sedientos de milagros, por ello el contacto o la sola experiencia
de ver la reliquia era cobrada. Asi se lograban grandes sumas de dinero solo con exhibir parte de la
espina de la corona de Jesus, o el dedo de San Fulano...

Se da entonces un comercio de reliquias que gracias a los medios de comunicacidon de ultima
tecnologia de entonces (mensajeros a caballo), se lograba pactar el precio y la fecha de entrega de
una reliquia. Aquellos poseedores de reliquias eran por consecuencia idiosincratica, ricos. San Luis
(Rey Luis IX de Francia) era un obseso coleccionista de reliquias y poderoso y reconocido defensor
del catolicismo que lideré inclusive las dos ultimas cruzadas.

Pensard el lector ¢qué rabanos tiene que ver el dedo de San Fulano con el comercio electrénico?
Mucho. El mercado electrénico o virtual, asi como el comercio de reliquias o la compra de un
curso de inglés, se fundamentan en varios factores:

1. Elcomprador sabe y conoce el producto o servicio que desea adquirir
2. Dicho producto no esta a su alcance geografico
3. Elvendedor del producto o servicio esta en un lugar poco accesible por parte del comprador

1 . . . .
Una reliquia es un fragmento al menos de parte del cuerpo o de un objeto usado por una persona que es considerada
santa, no solo para la tradicion cristiana, sino para muchas creencias religiosas.
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4. Ambas partes saben manifiesta y abiertamente la intencidon de tranzar sobre el producto o
servicio.

Por no conocer directamente al vendedor y el punto de venta, entonces se parte de
La buena fe de ambas partes

a) La comunicaciény condiciones de negociacion deben ser muy claras
b) Una politica de garantia y/o cumplimiento de ambas partes
¢) La posibilidad de reclamar si alguno de los dos no cumple su parte

En pleno siglo XXI, con clonacién, cambio de sexo, sintesis de proteinas y gran cantidad de
desarrollos cientificos, todavia vemos cémo hay una romeria de gente pagando entrada para
poder orar ante una silueta del Sagrado Corazén de Jesus que aparece en la hoja de platano de
una palma con Sigatoka Negra?, gracias a los medios de comunicacién primitivos (el chisme), la
multitud crece y se acerca para experimentar tal prodigio de la naturaleza, el fendmeno se
convierte en unan oportunidad de negocio.

Por eso es facil ver cdmo se vende de una u otra manera la pulsera que equilibra las energias del
cuerpo, la cruz que evita el mal de ojo o el método de autoayuda que revela el secreto del éxito,
pero ese no es el tema, volvamos al comercio electrénico o virtual.

La postura de los compradores frente a las compras por correspondencia — desconfianza en el
proceso, el vendedor, la calidad de producto o servicio o la garantia — es la misma que se da hoy
con el comercio electrénico.

El esquema de comunicacion y venta es igual, solo que la tecnologia hoy permite el uso y beneficio
de medios de comunicacién mas eficientes y controlables. Sin embargo, con la comercializacion de
internet como nuevo medio, muchas empresas detectaron el alto potencial comercial de dicho
medio y se dedicaron a ofrecer cualquier cantidad de cosas literalmente para todo el mundo, pero
se quebraron al no poder garantizar la transaccion, el envio, el tiempo de entrega o la garantia del
producto en un lugar remoto.

El mercado electrénico ha aprendido de sus errores y ambiciones y ha madurado, de modo que ya
las Instituciones de Educacién Superior confian mas en la educacién a distancia y virtual, muchos
consultores trabajan desde casa atendiendo en la comodidad de su cama a sus clientes, por
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Smartphone es posible adquirir un nuevo juego de alcoba mientras el cliente hace ejercicio en un
centro vacacional y se le envia la compra a su casa en una semana... hay un joven que con clara
desconfianza prefiere invertir mas tiempo y dinero para estudiar inglés, pues desconfia de la
calidad de lo que hace su amigo: “tu y tu cursito de inglés online” .

El mercado virtual permite desde la programacién de una cirugia, hasta la compra de bienes
raices, pasando por la subasta de una mufieca Barbie de 1970 en su empaque sin abrir y por la
adopcidon de un cachorro o el apadrinamiento de un nifio desamparado en Sierra Leona. El
mercado virtual no es exclusivo, es posible y se da a menudo, que un almacén que cuenta con sus
tiendas fisicas, cuenta ademds con un portal web, una tienda virtual que ofrece casi los mismos
productos, donde las formas de pago suelen ser flexibles y cémodas, se envia el producto al
domicilio indicado por el comprador y se realiza un seguimiento posventa de satisfaccion.

Hay muchos portales de venta a través de medios electrdnicos, puede decirse que para poder
competir ahora, toda empresa necesita de su portal electrénico para atender la venta de
productos y/o servicios. Existen salas de exhibicion virtuales ademas, no siempre la publicacion de
productos en internet alude a que el producto pueda venderse en el mismo medio.

Amazon (http://www.amazon.com/) es tal vez la tienda de venta virtual mas grande y robusta del

mundo occidental, iniciaron su venta electrdnica con canje de libros de segunda mano y poco a
poco, gracias a la seriedad y cumplimiento, empezaron a ofrecer productos nuevos y ampliaron su
area de servicio a todo el mundo, por Amazon es posible comprar desde Colombia un disfraz para
nifio y enviarlo de regalo a un pariente que vive en Espafia o Australia.

Ejercicio de autoevaluacion

Identifique un portal de ventas por internet (mercado virtual) y segun la informacion del sitio,
responda lo siguiente:

1. Indique la direccién URL y capture una imagen de pantalla (Print Screen o Imprimir pantalla)
del inicio del portal

équé categorias de productos ofrecen?

éSe publican las politicas de servicio?

équé formas pago se ofrecen?

éhay cobertura de venta y garantia para Colombia?

custed qué compraria de alli y por qué?

e G > W

Con la fuerza que han tomado las redes sociales, el mercado virtual se ha hecho mas dindmico,
pues las personas a través de sus perfiles recomiendan productos y servicios, contactan a sus
conocidos con empresas y marcas y se optimizan las estrategias de ventas haciendo uso de canales
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directos de comunicacion (persona a persona — P2P), sin embargo, no todos los mensajes suelen
ser para la promocidon de productos o servicios, existe el riesgo de mensajes fraudulentos —
Phishing — que enmascaran sitios clandestinos con mensajes muy convincentes de bancos u otras
entidades para que el usuario de internet facilite informacién confidencial y asi, ejecutan robos al
mismo usuario o usan sus datos con fines ilicitos.

, el uso de sitios lleva a que para acceder a la informacion, el usuario digita sus datos y esto lleva a
gue de inmediato en su cuenta de correo, lleguen ofertas para agrandar el pene, comprar réplicas
de articulos suntuosos o grandes premios falsos, esto es lo que suele llamarse Spam o corre uso
responsable del internet y la lectura critica de la informacién de portales de ventas, permitira el
acceso a sitios verdaderamente responsables con lo que ofrecen.

Pista de aprendizaje

Traer a la memoria: No todo lo que es anunciado por internet puede ser vendido por internet, el
envio internacional de productos tiene restricciones de acuerdo a las politicas de cada pais.
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2.6. De productos intermedios

Un producto intermedio es aquel que hace parte del proceso de produccion de otro producto o
gue es necesario para suplir un servicio. Muchas veces en el mercado de productos intermedios,
se tranzan productos que en otro contexto son finales, por ejemplo, una resma de papel es un
producto terminado para la empresa que lo fabrica, pero es producto intermedio para una oficina
de contadores que requiere de grandes cantidades de papel para presentar sus informes contables
a las empresas o clientes a quienes ofrecen consultoria profesional en el tema.

Hacen parte de productos intermedios concretamente, las partes automotores que se usan en el
ensamblaje de vehiculos porque son articulos que en si mismos no se usan por parte del
comprador final, son componentes de otro producto mds complejo. También se consideran
productos intermedios los insumos o ingredientes que se emplean en el sector de comestibles, la
goma arabiga es un aglutinante que da consistencia a muchas golosinas y no es comun que alguien
compre un paquete de goma arabiga para su consumo directo, asi como puede ser también un
producto intermedio, una caja de flores que es vendida a una floristeria, alli disefian los arreglos
florales y los venden al cliente final, pero el cliente final puede directamente comprar flores sin
qgue hagan parte de un disefo particular.

La empresa Quimica Branisa, cuando en 1998 fueron clientes de la agencia de publicidad que tuve
con unos companieros, eran fabricantes de productos quimicos de alta concentracion, disefiados
para uso industrial y empresarial, de manera que el detergente para pisos debia diluirse en mucha
agua y su uso era muy delicado, por su alta concentracion, se requeria de Equipo de Proteccion
personal para su manipulacién y uso. Este ejemplo es de un producto final (por parte de Quimica
Branisa) pero con fines diferentes a la venta al publico regular. Para quienes comparaban sus
productos, estos quimicos se consideran productos intermedios.

Ejercicio de autoevaluacion

Enuncie en sus labores cotidianas de trabajo o estudio, que productos pueden ser considerados
intermedios, por qué y para qué tipo de comprador.

Pista de aprendizaje

Tener en cuenta: Un producto que puede ser parte de otro proceso productivo es eventualmente
un producto intermedio.
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2.7. De materias primas

Como el nombre lo indica, el mercado de materias primas esta conformado por productos o
sustancias en su forma mas pura o simple, son los ingredientes para la produccién de otros
productos. A diferencia del mercado de productos intermedios, las materias primas en si mismas
no se emplean o comercializan para el comprador final sino para quienes en sus sectores
productivos fabrican o producen a partir de las materias primas.

Muchas materias primas de hecho estan restringidas para la venta libre, se requieren permisos
especiales para ser comercializadas, pues pueden ser téxicas, inflamables o peligrosas de una u
otra manera y su uso es permitido solo por profesionales.

El aluminio es un metal sumamente versatil y comercial, es vendido en muchas formas y cualquier
persona puede adquirir [dminas, perfiles, marcos, utensilios y objetos de aluminio, pero el polvo
de aluminio o el éxido de aluminio son materia prima para compuestos quimicos pesticidas,
polvora, venenos, combustibles y otras sustancias que no propiamente se venden en tiendas de
barrio.

La mineria en general es un sector muy poderoso que esta enmarcado en el mercado de materias
primas, todos los hidrocarburos son de extraccion minera y son materia prima para fabricar
combustibles, polimeros y cuanto objeto imaginable pueda replicarse a partir del procesamiento
de plasticos. Nadie, como persona natural, esta autorizado para adquirir petréleo crudo y menos
para venderlo.

Siguiendo con los ejemplos de empresas que fueron clientes de mi agencia, Productos Quimicos

Panamericanos (http://pgp.com.co.leaf.arvixe.com/index.html), también en 1998 nos encomendd

el disefio de su sitio web para ampliar la participacién del mercado de materias primas en las
industrias quimicas y que requieren de productos quimicos para sus procesos. Actualmente, PQP
ofrece ademds una gama de productos terminados o productos finales para el comprador
particular de detergentes, desinfectantes y otros articulos de aseo, que son vendidos al menudeo
en sus puntos de venta y a precios bastante competitivos.

No significa que haya cambiado de mercado, continda surtiendo materias primas, productos
intermedios y entrd en el mercado de productos finales.
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Ejercicio de autoevaluacion

En un producto cualquiera, identifique la marca, tipo de producto, ingredientes (materias primas)
y precio. ¢ Cual considera que de sus ingredientes es el que mas influye en el precio y por que?

Pista de aprendizaje

Tenga presente: Generalmente la materia prima no puede usarse o consumirse por si sola, es
parte de un proceso de fabricacion o produccion.

2.8. Bursatil

Su nombre proviene del latin y significa relativo a la bolsa, en este caso la Bolsa de Valores, en el
mundo hay varias bolsas de valores en ubicaciones comercialmente estratégicas que pueden ser
consultadas directamente en el sitio web de Reporte Bursatil

(http://www.tecnologiahechapalabra.com/negocios/reporte bursatil/enlaces/articulo.asp?i=434).

Una Bolsa de Valores es un lugar en el que confluyen corredores o agentes de bolsa, son personas
especializadas en prever y proyectar los altibajos de precios de las acciones de una empresa. No
compran o venden productos sino pedacitos de marcas o empresas.

Una accidn es una unidad de valor representativo de la empresa, cada accidn puede tener
equivalencias diferentes en dinero de acuerdo a la cantidad de acciones que circulan en el
mercado y al tipo de empresa, su prestigio, su soporte financiero y su promesa de crecimiento. Por
ejemplo, La empresa Mentiritas S.A. saca al mercado bursatil, 1000 acciones para ser vendidas y
cada una de ellas representa en el momento de ser publicada, U5$200°000.000 lo que indica que
el riesgo de adquirir una de estas acciones es muy alto, puede ganarse o perderse mucho dinero
en el momento en que cambie de precio, entonces, para Mentiritas S.A. es mas rentable
fragmentar sus 1000 acciones y edita mejor 100.000 acciones, donde cada una de ellas sale a un
valor de US$2’000.000, que las hace mds manejables.

Ejercicio de autoevaluacion

Seleccione una empresa de alto reconocimiento y presente un registro histéorico de un afo
(cualquier afo) del cambio de valor de sus acciones, tanto en una tabla como en una gréfica y
presente hipoétesis de los sucesos que causan los cambios de precio en su ejemplo particular.
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De acuerdo a las negociaciones, imagen, solidez de la empresa y otros factores inclusive ajenos a
ella como la estabilidad politica del pais en que se radica, las relaciones sindicales y la salud mental
del presidente de la republica, depende que el precio se cotice (aumente) o se deprecie (baje).

El mercado accionario en las bolsas de valores es muy turbulento y cadtico, las depreciaciones que
suceden en una bolsa como la de Tokio o Nueva York, son muy poderosas e influyen en que los
precios de las acciones que alli se mueven y negocian, afecten los de las acciones de otras bolsas
de valores. El mercado accionario es muy sensible y susceptible a cualquier factor, muchas veces,
las fluctuaciones de valor de las acciones se dan por simples especulaciones y conjeturas de los
corredores de bolsa o de los medios de comunicacién.

Cuando sucede una crisis econdmica como la que vive en el 2011 EE.UU., el valor de las acciones
de las empresas norteamericanas decae y esto afecta sus ventas de acciones multinacionales y
como sucede al mismo tiempo en Europa, el cambio accionario de un pais que no tiene un
adecuado manejo de capital, arrastra a las mismas dificultades a los paises con que negocia con
mayor frecuencia.

Este fendmeno se presenta también en las empresas o compafiias. Cuando una compaiiia cuenta
con un soporte de dinero en efectivo bastante alto, puede competir con mayor agresividad en el
mercado, de manera que reacciona con rapidez ante las estrategias de la competencia, invirtiendo
capital en publicidad, realizando promociones de precios bajos asombrosas, invirtiendo en nuevos
puntos de venta o de cualquier otra manera que no es posible cuando se depende en gran medida
del crédito y de los pagos a mediano y largo plazo. (Fresard, 2010).

Pista de aprendizaje

Traer a la memoria: Las acciones no son productos ni servicios, son unidades de valor que estdn
medidas en funcién de la percepcién de marca.
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3. COMPETENCIA PERFECTA

Relacién entre oferta y demanda y equilibrio del mercado (Ahi perdonan lo poco divertido de la
banda sonora): http://www.youtube.com/watch?v=tvTRYBddaD4

Precio

o

La oferta:

Ante un aumento
en el precio, al
haber mas gente
dispuesta a prestar

un servicio o
> fabricar y vender un

C C. Cantidad

3.1. Relacion de conceptos

Hay mil aguacates
y mil compradores

Cuando la relacién entre
cantidad ofrecida y cantidad
demandada es la misma

En Cosecha hay
mucho de aguacate
a bajo precio

Equilibrio
del mercado

El beneficio que recibe
una persona al adquirir
una unidad mas de un bien
0 servicio

Beneficio i

Cantidad ofrecida de
un bien en circunstancias
en que solo se modifica la

cantidad y precio

Demanda

producto, aumenta

Costo
]

El costo a que se atiene
el fabricante por producir
una unidad mas.
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a pesar de otras fluctuaciones.
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I

No esta de mas
comprar otro

la utilidad dada cuando

7 Utilidad
se consume una unidad :
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mas de un bien o servicio

Cantidad buscada de un bien
en circunstancias en que solo
se modifica la cantidad y precio

vacaciones

Los trajes de bafio
——| suben de precio en

El clima cambia,
pero el valor del m3
de agua es igual
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OBJETIVO GENERAL

Describir los fendmenos de mercado que se dan en el contexto de competencia perfecta y
comparar los conceptos con ejemplos de casos reales para diferenciarlos entre si.

OBJETIVOS ESPECIFICOS
% Conocer los conceptos relacionados con la competencia perfecta y la relacién entre ellos.
* ldentificar las caracteristicas de una competencia perfecta.

® Comprender como las cantidades ofrecidas y demandadas de producto varian en funcion
del precio y viceversa.

% Detectar en condiciones reales de mercado, el comportamiento escaso de la competencia
perfecta.

“ Establecer relaciones entre los conceptos de la competencia perfecta, ejemplificando en
casos reales cdmo funcionan.

% ldentificar los fendmenos de competencia, cudndo se da oferta y demanda elastica o
inelastica.

® Reconocer los factores que definen el concepto de utilidad y costo marginal.

® Contextualizar los propios habitos de consumo con respecto a los conceptos planteados en
la unidad.

3.2. Prueba inicial

1. Durante las mafnanas, los centros de las ciudades se llenan de vendedores ambulantes de
mandarinas (por ejemplo) y las ofrecen a tres por dos mil pesos, ya en la noche el mismo
vendedor al ver que su carrito estd mas vacio ofrece cinco mandarinas en mil pesos. éA
qué se debe esta situacién?
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3.3. Oferta

En el contexto de competencia perfecta se hace referencia a que en un mercado hay muchas
empresas o personas que compiten por los compradores y al ser tantos, ninguno de ellos por si
mismo puede influir en el cambio del precio de los productos, tampoco puede arbitrariamente
definir si vende o no en un sector definido, la presién de tanta competencia obliga ademas a que
se ofrezcan y garanticen productos de dptima calidad, pues el que se queda ofreciendo productos
de baja calidad o no promociona adecuadamente sus productos, tiende a desaparecer en medio
de tantos competidores. “La competencia ayuda a hacer eficientes los sectores y asegura que
cualquier paquete de estimulos que se otorgue, beneficie al consumidor final”. (Herrera Saavedra,
2009: 14).

Los términos que se definiran en la unidad dos estan en el marco de competencia perfecta y de
ella no se hard mencidén en los siguientes temas.

Cuando los factores del mercado no cambian, por ejemplo condiciones politicas o ideoldgicas,
climaticas o de cualquier indole diferente al precio y cantidad, es cuando funcionan este y los
demas conceptos de esta unidad. Para no ser reiterativos, los cambios a que hacen referencia
seran siempre cantidad de un articulo y precio de éste

En una transaccion comercial hay al menos dos actores, uno es el que ofrece el producto o servicio
y el otro es quien lo compra. El concepto de oferta estd en funcién, como su nombre lo indica, de
quien ofrece.

Cuando una empresa o entidad, natural o juridica ofrece algo al mercado es porque tiene las
condiciones e infraestructura para su produccién, se beneficia al ofrecerlo a otros y pretende dar
continuidad a tal oferta. Pero no basta con las tres condiciones mencionadas, una empresa ofrece
algo porque ha calculado o presupuestado cuantas unidades debe lograr vender para obtener
ganancias, calculé ademas el costo unitario y el margen de ganancia que espera obtener para
poder mantener en el tiempo la oferta y cantidad de articulos ofrecidos.

La produccion en serie o industrializada ha llevado a que en la mayoria de sectores productivos, no
sea rentable fabricar una o dos unidades de algo, pues las ganancias se ven en tanto se vendan
cientos o miles de unidades, hay casos excepcionales como los automoéviles de lujo fabricados a
mano, pero éstos no estan dentro del mismo mercado de automotores, son articulos suntuosos de
muy alto precio y por lo tanto no compiten con el vehiculo corriente que una familia quiere
comprar. Casos asi realmente no son de oferta sino de altisima demanda por unos pocos clientes
de gran poder adquisitivo.
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Asi, una planta ensambladora de vehiculos como Renault en Colombia
(http://www.renault.com.co/) necesita ensamblar 100 vehiculos diarios (30 de Toyota y 70 de
Renault) para abastecer el mercado nacional y el de otros paises vecinos. Para ellos no es rentable

fabricar carros cada que alguien solicite comprar uno, deben producir permanentemente y
procurar a través de publicidad y mercadeo, ofrecer y vender sus 100 automotores diarios. Muy
diferente al mercado de Aston Martin (http://www.astonmartin.com/) que fabrica a pedido de sus

clientes, a mano, carro por carro. Los precios de Renault son en mucho, mas bajos que los de
Aston Martin.

Los Aston Martin, al fabricarse por pedido de los clientes siempre se venderan, pero el cliente
paga los costos de inoperancia de la ensambladora; los Renault no siempre se venden todos y
qguedan entonces unidades remanentes porque la cantidad ofrecida es superior a la cantidad
demandada.

En condiciones normales (no la de los Aston Martin), y considerando que los demds factores
econdmicos son estables, la ley de oferta dice: Cuando mas alto el precio de algo, mas cantidades
de éste seran ofrecidas y si el precio baja, baja también la cantidad que se ofrece del producto.

Ejercicio de autoevaluacion

Tomando como referencia la tabla realizada en la primera actividad de la unidad uno, responda
las siguientes preguntas:

Nombre | Aqui su nombre Ciudad | Aqui nombre de la
ciudad
Producto Precio Unitario | Precio Unitario XN Precio por cantidad
Huevo AA
Limon Taiti
Cebolla roja
Totales

1. A partir del precio unitario, ¢cual producto tiene mas oferta en su regién o localidad y por
qué?

2. ¢Cuadl producto tiene menor oferta y por qué?

3. Qué estrategia deberd emplear el distribuidor que vende el producto mas barato para
recibir mds ganancias.

La oferta aumenta porque al subir el precio y con respecto a la cantidad producida, aumenta el
(concepto que serd explicado mas adelante), en pocas palabras, puede haber mas ganancia
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obtenida en mayor cantidad de productos a mayor precio. Si al contrario, el precio baja, entonces
las utilidades también y se desincentiva la produccién, se ofrece menos porque habrd menos
ganancia y es posible que la produccidon desaparezca cuando los precios son tan bajos que no dan
para soportar siquiera la produccién de los bienes.

Para evitar riesgos innecesarios, una empresa debe disefiar su plan de oferta, este no es solo la
relacion entre precio y cantidades ofrecidas, sino el cdlculo que permite identificar cuantas
unidades deben venderse para lograr mas que el punto de equilibrio, el margen de ganancia
adecuado que permita continuar ofreciendo el producto. Ese precio minimo que puede ofrecer el
productor es el mismo costo marginal, que idealmente debe superarse en la venta del producto
para que genere ganancias, por eso en la relacidn precio y cantidad de unidades, es importante
establecer cual es el precio y unidades minimo que una empresa puede ofrecer, sin embargo los
minimos no son seductores para nadie y por ello se establece en el plan de oferta, el precio mas
rentable con el minimo de unidades a vender.

Pista de aprendizaje

tener en cuenta: la ley de oferta dice que cuando mas alto sea el precio con respecto a su costo
(se gana mas), mas cantidad serd ofrecida

3.4. Demanda

Este concepto hace referencia a la postura de los compradores, de modo que bdsicamente cuando
alguien (persona natural o juridica) demanda un producto o servicio, se asume que lo quiere o
necesita, esta su alcance, puede pagar por él y tiene la intencidn clara de adquirirlo.

Para considerar un producto o servicio demandado no es suficiente con desearlo, por ejemplo, yo
puedo desear pisar la Luna o ser el baterista de Black Sabbath, pero si no hago mas al respecto,
ciertamente no estoy demandando nada, solo sofiando...

Segun lo descrito en el parrafo inicial, un factor importante es el poder adquisitivo necesario para
la adquisicion del producto o servicio. Posiblemente se quiera adquirir cien unidades de algo, pero
el presupuesto alcanza apenas para dos, de modo que la cantidad demandada no es igual a la
cantidad adquirida, sin embargo, en términos econdmicos, ambas cantidades son dignas de ser
consideradas en las proyecciones de oferta debido a que la cantidad demandada indica las
expectativas de compra de algo, como se verd en el ejemplo de las camisas mas adelante. Como
sucede con la oferta, la demanda se mide en unidades por tiempo, es decir, cuantas unidades de
algo se desean o necesitan en un rango de tiempo establecido.
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Dos sujetos que tienen el mismo perfil laboral y las mismas responsabilidades en la empresa,
aparentemente estdn dentro del mismo segmento del mercado para ofrecerles camisas, de
manera que se asume que cada uno demandara una camisa por mes, sin embargo, hay detalles
particulares que hacen que la demanda sea diferente, el sujeto uno por ejemplo, es soltero y pesa
65 kilogramos y el sujeto dos es viudo y pesa 103 kilogramos, ambos planchan y lavan sus camisas,
pero el sujeto dos transpira profusamente, lo que hace que el desgaste de la tela sea mayor y
entonces, la necesidad lo lleva a demandar no una, sino dos camisas por mes. Hay un tercer sujeto
gue es casado y su esposa también profesional, no plancha ni lava sus camisas, él tampoco lo hace,
todo queda en manos de una empleada doméstica, quien poco se preocupa por el estado y
cuidado de las prendas de su jefe, éste sujeto compra tres camisas cada dos meses.

El vendedor de camisas al notar la demanda de cada uno, decide elevar el precio de las prendas
para captar mas ganancias, pues cada dos meses estd vendiendo seis camisas. Asumimos que por
cada camisa, actualmente gana $20.000, lo que implica ganancias mensuales de $60.000, de
manera que decide aprovechar la demanda de sus camisas y a los empleados clientes suyos decide
subirles el precio para ganar $25.000 por camisa. De esta manera aspira recibir como ganancia
$75.000 mensuales pero sucede algo...

El sujeto uno, que compra una camisa mensual, no ve extrafio el aumento de precio, y pagar
$5.000 mas de lo acostumbrado no es problema, el hombre dos, ya no compra dos camisas por
mes, sino que compra una camisa por mes y el tercero, al ver que debe pagar casi una camisa
adicional por sus mismas tres camisas cada dos meses, decide también comprar solo una camisa
mensual.

Asi, el vendedor en lugar de vender seis camisas mensuales, estd vendiendo tres al subir los
precios, pues la ley de demanda dice que cuanto mas alto sea el precio de un bien, menor sera la
cantidad demandada del mismo. De manera que si las personas perciben el aumento de precio, sin
captar mayores ingresos, van a restringir la demanda de bienes de acuerdo a su escala de valores y
necesidades, sacrificando cantidades de bienes de acuerdo al limite de presupuesto con que se
cuenta.

Entonces cuando la demanda se ve afectada por mayores precios, las personas van a hacer dos
cosas: Se adquiere menos de lo mismo o se sustituye por algo que suple la necesidad pero a
menor precio, en el segundo caso se habla de bienes sustitutos. La manera de lograr que un
producto o servicio sea reemplazado por el consumidor es ofrecerle mayores ventajas
comparativas, es decir, un producto que da mayores o mas beneficios o que ofrece los mismos
beneficios por un menor costo para el comprador (Amutha y Sulthana, 2011: 3).

Si en el ejemplo de los tres clientes de camisas, el vendedor decide bajar el precio y el margen de
utilidad de las prendas, de modo que ya no gana $20.000 sino $10.000, el efecto es contrario y
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proporcional a la relaciéon de margen de utilidad y ganancia de los demandantes del producto: El
sujeto que compra una camisa mensual posiblemente seguird comprando la misma camisa, el que
compra tres camisas cada dos meses verd que es mas rentable si duplica sus compras a seis
camisas cada dos meses y el hombre que compra dos camisas mensuales pensard en comprar
cuatro camisas mensuales, de modo que el vendedor esta vendiendo por mes en este caso, ocho
camisas por mes, de esta manera, vende mas unidades.

Inicialmente el vendedor ganaba $60.000 mensuales, ahora gana $80.000, esto se da porque al
reducir el margen de ganancia hay mayor oportunidad de vender mas y por lo tanto en suma, se
gana mas, siempre y cuando logre sobrepasar la cuota de unidades minimas para lograr ganancias,
la economia de escala permite que mientras mas se venda algo, menor precio se puede ofrecer.

Pero puede suceder algo diferente, partiendo del concepto de escasez, cuando hay mucha
demanda de un bien, sigamos con el ejemplo de las camisas, y la cantidad de bienes ofrecidos es
limitada, entonces las personas estaran dispuestas a pagar mas por el mismo producto, debido a
que las cantidades disponibles son mas limitadas.

El vendedor de camisas aprendid que a la empresa lleva ocho camisas para vender a sus tres
clientes, pero los caballeros recomiendan las camisas a otros comparieros y ya la demanda no es
de ocho, sino de 14 camisas, donde no solo tres sino otros tres compradores, quieren adquirir el
producto. ¢Qué hace el vendedor? Puede privilegiar a sus clientes regulares o dar prioridad a
quien esté dispuesto a pagar mas, el vendedor dice que sus camisas ya valen mas dinero porque
son mads apetecidas, entonces no aspira ganar $10.000 por cada una, sino $15.000, De esta
manera y al ver los compradores que las cantidades son limitadas, querran quedarse al menos con
una camisa cada uno, siendo insuficientes para las expectativas de demanda, el vendedor logra
vender sus ocho camisas y gana esta vez $120.000 y promete que el proximo mes traerd 14
camisas al mismo precio, asi entonces ganara $210.000.
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Ejercicio de autoevaluacién

Explique y ejemplifique con casos reales en qué consiste el modelo de subasta y el de subasta
inversa y argumente por qué funcionan exitosamente. Se sugiere visitar los siguientes portales:
Mercado Libre: http://www.mercadolibre.com.co/

eBay: http://www.ebay.com/ Recurra para ello a uno de los siguientes portales (puede usar uno

diferente, estos son sugeridos):
Mercado libre: http://www.mercadolibre.com.co/

eBay: http://www.ebay.com/

Cuando el poder adquisitivo de la persona varia, entonces se busca satisfacer la demanda con un
bien sustituto, por ejemplo, si un joven se quiere emborrachar, pero su presupuesto no alcanza
para la botella de vodka, entonces opta por comprar una botella de aperitivo de maracuy3, el
precio supremamente inferior le permite lograr el mismo objetivo a menor costo.

Sucede también que el publico puede prever cambios en el precio a futuro, de modo que si el
precio va a aumentar, entonces la demanda se dispara dias antes de dicho aumento, y si va a
disminuir, la demanda baja hasta que el precio baje, una vez definido el nuevo precio, la demanda
aumenta de nuevo.

Es comun ver a final de afo, largas filas de vehiculos comprando combustible, mas de lo necesario,
como preabasto para el aiio siguiente, pues se sabe que en afio nuevo aumentan los precios de los
hidrocarburos. De igual manera antes de las promociones de septiembre en los centros
comerciales, las ventas disminuyen mucho, Ues la gente se prepara y ahorra para las ofertas que
vienen.

Pistas de aprendizaje

Tenga presente: La demanda es muy cambiante de acuerdo a las necesidades y expectativas
particulares y subjetivas, alguien puede cambiar de intencidn de demanda con facilidad.

Corporacion Universitaria Remington - Calle 51 51-27 Conmutador 5111000 Ext. 2701 Fax: 5137892. Edificio Remington

Pagina Web: www.remington.edu.co - Medellin - Colombia



http://www.mercadolibre.com.co/
http://www.mercadolibre.com.co/
http://www.ebay.com/
http://www.ebay.com/
http://www.mercadolibre.com.co/
http://www.mercadolibre.com.co/
http://www.ebay.com/
http://www.ebay.com/

Direccion de Educacion a Distancia y Virtual

Administracidon de Negocios Internacionales Pag. 31
Asignatura: Comportamiento de Mercado

3.5. Equilibrio del mercado

Es una situacion ideal y escasamente real, sucede equilibrio del mercado bajo el esquema de
competencia perfecta cuando la cantidad de unidades ofrecida es igual a la cantidad de unidades
demandada, es decir, ni sobran ni faltan unidades para tranzar en un rango de tiempo
determinado.

La dificultad para calcular el nimero de unidades exacto que se deben ofrecer en el mercado, da
como resultado que las empresas por lo general, produzcan mas o menos de lo demandado. En
caso de producir mdas unidades de las demandadas, las unidades excedentes deben llevarse a otros
lugares para ser vendidas, deben venderse a menor precio o promocionarse como complemento
de otros productos; si es el caso opuesto, faltan unidades para abastecer la demanda total, la
mayor demanda o el desabasto por parte de la empresa pueden hacer que el precio suba o que el
publico que demanda el producto esté dispuesto a pagar mas con tal de obtener el producto
€scaso.

Situaciones reales de equilibrio del mercado, bajo la competencia perfecta dificilmente se
encuentran. Es posible detectar equilibrio de mercado cuando hay gobiernos absolutistas,
monopolios o estructuras de poder rigidas que realmente no admiten competencia.

Ejercicio de autoevaluacion

De acuerdo al pdrrafo anterior, redacte un texto en el que analice y argumente por qué el
equilibrio del mercado se da en casos en que practicamente no hay competencia y por lo tanto
dicho equilibrio es falso. Para ello consulte textos sobre la economia cubana por ejemplo.

Pista de aprendizaje

Traer a la memoria: Si en una relacion de competencia perfecta, ni sobra ni falta un bien vendido,
eso es equilibrio de mercado.
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3.6. Elasticidad de la demanda

Es un factor de analisis variable de acuerdo a la cantidad demandada y el cambio de precios con
respecto a un contexto determinado. La elasticidad de la demanda suele ser la misma de un bien,
siempre y cuando la competencia sea la misma, es decir, si aumenta o reduce la oferta de otras
marcas, la elasticidad puede variar. Se llama elasticidad porque es la capacidad de un bien para
adaptarse a los cambios de demanda sin alterar su precio.

El factor de elasticidad no se da en precio ni en unidades del producto, es un nimero que resulta
de la relacién entre el cambio porcentual de la cantidad demandada sobre el cambio porcentual
en el precio.

Calculo de la elasticidad de la demanda de un producto
Cambio porcentual de la cantidad demandada

Elasticidad de demanda = - -
Cambio porcentual en el precio

En términos mas matematicos se puede representar asi:

%AD

Elasticidad de demanda = ——
%AP

Ejercicio de autoevaluacion
Calcule la elasticidad de demanda de computadores de escritorio HP sabiendo que:

* El precio de venta al publico inicial era de $1°700.000 en enero.
* El precio a diciembre del mismo afio es de $1°200.000

* Las unidades demandadas del producto en enero eran 350

* Las unidades demandadas en diciembre son 420

El factor resultante indica qué tan elastico puede ser un fendémeno de demanda de un producto,
reiterando que se considera que esta en un mercado de competencia perfecta y no se alteran
otros factores. Si el factor de elasticidad resulta negativo, lo que expresa es que en la medida en
que aumenta el precio, disminuye la demanda, pero para términos de qué tan elastica es la
demanda, el signo negativo no afecta la elasticidad.
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Una demanda es mas eldstica en tanto el factor sea superior, cuando el resultado es uno o menos,
entonces la demanda tiende a ser inelastica. Hay demanda ineldstica si las variaciones de precio
no afectan la cantidad de unidades demandada.

Por ejemplo, el consumo de electricidad en una oficina de consultoria es obligatorio y por lo tanto,
la cantidad de kilovatios por mes que se consuman sera regular y practicamente la misma sin
importar la tarifa que se cobre (demanda inelastica). Pero, en la misma oficina habitdan consumir
un café instantaneo que de un momento a otro eleva su precio, por lo tanto, ellos optan por
consumir menos café o cambiar de marca (demanda elastica).

Pista de aprendizaje

Tener en cuenta: Si las cantidades demandadas varian cuando el precio varia, es demanda
eldstica, si las cantidades demandadas son las mismas independientemente del precio, la
demanda es inelastica.

3.7. Elasticidad de la oferta

El concepto funciona de igual manera que la elasticidad de la demanda, pero desde la perspectiva
de la oferta.

El factor de elasticidad no se da en precio ni en unidades del producto, es un nimero que resulta
de la relacidn entre el cambio porcentual de la cantidad ofrecida sobre el cambio porcentual en el
precio.

Calculo de la elasticidad de la demanda de un producto

o Cambio porcentual de la cantidad ofrecida
Elasticidad de demanda =

Cambio porcentual en el precio

En términos mas matematicos se puede representar asi:

%00
%AP

Elasticidad de oferta =

Si la cantidad de productos o unidades ofrecida no cambia a pesar de que varien los precios,
significa que la oferta es inelastica y el factor de elasticidad es cero. Si el resultado es igual a uno,
significa que la elasticidad es unitaria, es decir, el cambio porcentual es el mismo en unidades
ofrecidas y precio. Otro caso extraordinario es cuando hay un precio determinado al que los
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productores ofrecen cualquier cantidad de productos, sean muchos o pocos, esto es elasticidad
infinita (tedricamente factible, pero en la practica siempre habra un rango limite para maximo y
minimo de unidades ofrecidas).

Ejercicio de autoevaluacion

Identifique un ejemplo concreto y referéncielo, en el que se dé el caso de oferta inelastica y
explique por qué.

La elasticidad de la oferta suele ser alta cuando la produccién o suministro de bienes y servicios
cuenta con multiples alternativas de insumos o materias primas que puedan sustituirse para
sostener la misma oferta si cambian los precios. Si la produccidn de un bien depende de un insumo
altamente restringido o cuya disponibilidad es incierta, implica que la elasticidad de oferta es baja
o definitivamente inelastica, pues no hay alternativas que le permitan al fabricante sostener la
misma oferta a otros precios.

Pista de aprendizaje

Tenga presente: La oferta debe ser flexible procurando no variar el precio del bien ofrecido, para
la competencia del mercado es mas sano sostener los precios que la oferta.

3.8. Demanda y beneficio marginal

A partir del concepto de demanda, puede entenderse que una persona desea o necesita cierta
cantidad determinada de un bien con regularidad o eventualmente. Cuando el beneficio que
obtiene con la adquisicidn de dicho bien es alto, la persona esta dispuesta a pagar mas dinero por
obtener una unidad adicional del mismo bien, por ejemplo, comprar una docena de bananos
representa para un ama de casa, bienestar para su familia, lo que para ella significa tranquilidad,
asi decide invertir mas dinero y compra otro banano.

Segun el estudio realizado por Amutha y Sulthana, (2011: 13), una de las principales motivaciones
y de acuerdo también con la teoria cldsica de Escala de necesidades de Abraham Maslow (1951),
es el estatus social lo que hace que una persona quiera cambiar el habito de consumo y mejorar o
reemplazar el producto que usa regularmente, no se considera el caso si situaciones forzosas o
tragedias que obliga a una persona a cambiar sus habitos de consumo por productos de categorias
inferiores, por ejemplo en casos de desastres naturales, guerras, etc.

El beneficio marginal puede medirse si se sabe cuanto esta dispuesto a pagar alguien por una
unidad adicional de un bien, generalmente esa cantidad es igual al precio que se paga por tal bien
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pero a veces y de acuerdo a mayor demanda, puede ser superior. Cuanto mas se dispone de un
bien, menor es el beneficio marginal que se estd dispuesto a pagar, si el bien es escaso, el
beneficio marginal esta representado por mayor cantidad de dinero.

Este fendmeno sucede porque la sociedad en general goza de la variedad y la exclusividad, un bien
gue es sumamente popular y comun pierde valor ante los demds, mientras que si el mismo
producto se considera exético, es apetecido y altamente demandado.

Alguna vez en una de las presidencias de Hugo Chavez Frias en Venezuela, se restringio la venta y
comercializaciéon de productos Coca-Cola®, la escasez y la alta demanda llevaron a que las familias
estuvieran dispuestas (y de hecho sucedid) a pagar altisimas cantidades por una botella de dos
litros y medio de contrabando colombiano. Una unidad de gaseosa en este caso llegaba a costar
inclusive el 600% del precio regular. Cuando se normaliza el mercado de gaseosas, la Coca-Cola®
fue comprada a su precio regular.

Ejercicio de autoevaluacion

Imagine que tiene en su bolsillo la cantidad de dinero necesaria para adquirir uno de los
siguientes productos, considerando que ya ha comprado cinco unidades de éste y que todos
tienen el mismo precio:

* Un DVD regrabable

® Una cerveza Premium

* Una empanada de carne de res

* Una camiseta con estampado de Homero Simpson
* Un desodorante

Cual producto compraria, por qué y qué lo llevé a descartar los demds productos.

Muchas veces cuando el precio que una persona esta dispuesta a pagar por una unidad adicional
es mas alto de lo que puede pagar o esta dispuesto a pagar, opta por un producto sustituto.

Pista de aprendizaje

Traer a la memoria: No es el precio unitario de un bien lo que determina el beneficio marginal
sino el provecho subjetivo que la persona dara de esa unidad adicional que esta dispuesta a
comprar.
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3.9. Ofertay costo marginal

El concepto en si es muy similar al del beneficio marginal, consiste en la cantidad de dinero que
una empresa esta dispuesta a invertir para producir una unidad adicional debido a que la demanda
es mas favorable.

Cuando las condiciones del mercado llevan a que un producto se haga escaso o muy demandado,
el publico estd dispuesto a pagar mas por el producto y por lo tanto, el fabricante de un bien
determinado, también estard dispuesto a producir una unidad mas que representa un margen de
ganancia superior al margen de costos bdsico, esto se conoce como costo de oportunidad, de
modo que el retorno éptimo de la inversion puede hacerse en menos tiempo cuando se aumenta
la cantidad de bienes producidos o de servicios ofrecidos.

Otra manera de entender el concepto de costo marginal es hacer la relacion de qué otro destino
tendria el dinero invertido ara la produccién de esa unidad adicional, entonces, si se supone por
ejemplo que para fabricar teléfonos mdviles, el costo de produccién de cada teléfono bajo
circunstancias regulares da $20.000 pro por las condiciones de demanda y escasez, es pertinente
producir una unidad mas que al aumentar la capacidad productiva, implica por ejemplo que ese
teléfono adicional termina constando $22.000, asi el costo marginal es $2.000; el fabricante
destina entonces $2.000 mas de lo acostumbrado para aumentar su produccién en una unidad,
esos mismos $2.000 se dejaron de invertir en otra parte del proceso, puede ser en costos de
atencion al cliente, en embalaje de los productos, pago de obligaciones contractuales, etc.

Un ejemplo mas coloquial que no implica términos monetarios puede ser cuando un estudiante
habitualmente juega futbol todos los jueves en la noche durante cuatro horas, pero por alguna
circunstancia, un determinado viernes debe presentar una prueba de resistencia fisica, la prueba
en este caso es una oportunidad nueva que resulta en el mercado y el estudiante, sacrifica su
sesion de futbol para poder rendir adecuadamente en la prueba del viernes, para él, ambas
actividades representan una oportunidad de desempefio fisico, pero los posibles beneficios o
ganancias que resultan de la prueba fisica son superiores a los obtenidos en su partido del jueves,
asi que decide no jugar futbol para un mejor desempefio en su prueba.

El concepto se hace claro cuando se parte del postulado que los recursos de produccion son
limitados y la empresa debe “jugar” con su recurso para adaptarse a las condiciones cambiantes
del mercado, de modo que durante una temporada, produce mds camisetas de la Seleccidn
Colombia en lugar de producir las de Atlético Nacional y Deportivo Independiente Medellin, pues
el mercado presenta una oportunidad que lleva a que tales unidades de la seleccion Colombia
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deban aumentarse: Torneo mundial de fatbol, suponiendo que Colombia es uno de los
participantes y semifinalistas.

Ejercicio de autoevaluacion

Identifigue en su ciudad un evento emblematico que sea digno de ser promocionado como
actividad turistica e imagine que usted es promotor cultural de la Alcaldia.
Tiene un presupuesto X que por lo general se distribuye asi:

* 30% en logistica y seguridad del evento

% 20% produccion de recordatorios del evento

*  30% patrocinio del evento por parte de la empresa licorera departamental
* 10% comercializacién publicitaria del evento

“  10% imprevistos

Y usted descubre gracias a una investigacion que para el siguiente evento, habrd una gran
afluencia de turistas japoneses mayores de 65 anos diabéticos, por lo tanto el consumo de licor
en tal evento (que es de cupo limitado) se reducira.

Qué cambios en el presupuesto propone en funcion de la nueva oportunidad de demanda y cémo
favorece uno de los rubros, para qué y por qué.

De acuerdo con los resultados de la investigacion de Yuan, H., & Han, S. (2011), sus hallazgos
sugieren que es muy importante comprender los efectos que la conducta adaptativa del
consumidor frente al comportamiento del Mercado y el precio son sustanciales. Los ajustes de
precios pueden maximizar las ganancias siempre y cuando la oferta disminuya y el consumidor
conozca la naturaleza del costo marginal, si para el comprador no es claro el aumento del precio
con respecto a los cambios de costo marginal, desconfiara y evitara la compra del producto con
precio en alza. Si los cambios del costo marginal y cambio de precio se comunican con
transparencia, la dindmica del mercado sera mas eficiente.

Por ejemplo, lo que sucede con el alza de precios del combustible en Colombia en abril de 2012,
lleva al descontento de los comparadores, pues no hay una razén légica aparente para el precio
gue se paga por galdn, estudiosos del tema afirman que nuestro pais, a pesar de ser productor de
hidrocarburos, sostiene un precio muy alto con respecto a otros paises inclusive importadores y
por ello, los compradores finales sienten gran desconfianza en el mercado de hidrocarburos, y los
distribuidores o intermediarios, son quienes se encuentran entre la espada y la pared.
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Pista de aprendizaje

Tener en cuenta: El costo marginal implica invertir una suma de dinero que se tenia destinada
para otra cosa, en la produccidon de una unidad mas del bien que mejora su oportunidad en el
mercado, unas por otras.

3.10.Utilidad marginal

Cuando una empresa decide producir una unidad mas de un bien o servicio dadas las condiciones
de oportunidad, aumento de demanda o mads escasez del producto, espera aumentar sus
ganancias. Si por ejemplo una empresa regularmente gana $1’000.000 con la produccién de N
lentes de sol y decide producir N+1 debido a que se avecina la temporada veraniega de vacaciones
y la ganancia resultante es $1’000.500, entonces la utilidad marginal en este caso es de $500.

Desde la perspectiva del comprador, en tanto compre cada vez mas unidades de un bien o
servicio, la utilidad marginal por unidad adicional decrece, es decir cuando aumenta el volumen de
unidades adicionales, la utilidad por unidad es cada vez menos representativa, dando resultado
una utilidad marginal decreciente.

Un hombre decide reemplazar las llantas de su carro y adquiere cuatro, pero encuentra una
oportunidad mejor al comprar la quinta llanta de repuesto, si se hace la relacién de su utilidad
marginal, la proporciéon de 1 a 4 es alta, es decir 0,25, pero si el mismo sujeto encuentra mas
beneficioso comprar al por mayor las llantas y en lugar de adquirir cinco decide adquirir
quinientas, la utilidad representativa de la misma llanta decrece enormemente, la relacién no es
de 1 a4 sino de 1a 500, lo que daria como utilidad marginal una relaciéon de 0,002.

Este fendmeno de relacidn de utilidad marginal decreciente suele ser engafioso para compradores
ingenuos que consideran que comprar altos volimenes de algo con el argumento del ahorro o el
acaparamiento de un producto novedoso es buen negocio, estd bien por ejemplo aprovechar la
promocién de comprar dos hamburguesas por el precio de una, pero no significa que hacer la
simple multiplicacién de cantidades para ahorrar dinero, implique un beneficio que se multiplique
para el comprador en las mismas proporciones, no es normal que alguien adquiera 40
hamburguesas por el precio de 20 para consumir en el almuerzo, las primeras dos hamburguesas
pueden resultar deliciosas, pero si el sujeto logra ingerir unidades hasta la 20, de ahi en adelante
las unidades que suma a su sistema digestivo resultan tortuosas, insipidas y nocivas para la salud...
de la tercera o cuarta hamburguesa ya el beneficio desaparece...
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Ejercicio de autoevaluacién

Identifique y evidencie mediante registro visual una promocién de ventas que de una u otra
manera plantee un ahorro o beneficio econémico para el comprador, pero que realmente el
beneficio o utilidad marginal que obtenga sea minimo, por ejemplo, cuando se ofrece un galén de
salsa rosada (o salsa golf) y “regalan” el segundo galén. Exprese por qué en el ejemplo
seleccionado la utilidad marginal es poco representativa.

Pista de aprendizaje

Tenga presente: Para el comprador, la utilidad marginal se reduce en tanto aumente las unidades
adquiridas.
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4. COMPETENCIA IMPERFECTA

Presentacién didactica de la necesidad de la competencia y lo perjudicial que es el monopolio para
el consumidor. http://www.youtube.com/watch?v=5331jlqFipw
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4.1. Relacidn de conceptos

Colusidén

Cuando el mercado Cuando el mercado Practica deshonesta
es dominado y es dominado y que disfraza un
controlado por una controlado por oligopolio para evitar

sola empresa. pocas empresas. competir.

El Carrusel de
contratos de los Nule

El mercado de la
television privada

Cuando la seguridad
social en Colombia estaba
en Colombia

solo a cargo del ISS y Samuel Moreno

OBJETIVO GENERAL

Analizar los fendmenos de mercado de competencia imperfecta, partiendo de casos reales y
confrontarlos con los postulados de legalidad que hay en el contexto nacional.

OBIJETIVOS ESPECIFICOS

* Diferenciar los conceptos de monopolio, duopolio, oligopolio y colusidn.

* ldentificar en el mercado real cuando se da monopolio, duopolio, oligopolio o colusién.

% Detectar las practicas deshonestas que llevan a la colusidon y las buenas practicas,
combatiendo la colusion.
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4.2. Prueba inicial

Si alguna vez en su vida ha jugado Monopolio, Tio Rico o algin juego similar, comparta la
experiencia que se tiene cuando es uno el jugador al que otro le compra todas sus propiedades y
no se tiene ni dinero para defender lo propio ni propiedades para captar ganancias.

4.3. Oligopolio y Duopolio

“La historia ha mostrado que tratar de proteger el statu quo de un sistema econdmico reduciendo
la competencia en momentos dificiles no es una estrategia exitosa (...) Durante los afios 30, la
implementacion de barreras al comercio, la autorizacidn y tolerancia de procesos de cartelizacion,
entre otras medidas, no fueron precisamente politicas econdmicas que hayan permitido superar
rapidamente la crisis” (Herrera Saavedra, 2009: 10).

Los términos tienen origen en vocablos griegos, donde polio, del griego mwAelv significa vender, y
Oligo significa poco, entonces Oligopolio es donde venden pocos. Duopolio, es donde venden dos.

No puede considerarse que siempre que exista oligopolio se trata de una practica deshonesta del
mercado, pues hay sectores productivos en los que es dificil estimular el surgimiento de mas
competidores debido a restricciones legales, a falta de recursos naturales para participar del
mercado, falta de otro tipo de recursos o por la misma especificidad del sector productivo.

Hay mercados que son restrictivos en si mismos y al que pocas empresas, asi lo quieran, podran
acceder, los laboratorios farmacéuticos por ejemplo son un sector productivo muy delicado que
dada su naturaleza no permite en realidad la libre competencia. Si se hiciera una lista de
laboratorios, numéricamente serian muchos, pero con respecto a otros sectores como el calzado,
textiles, productos alimenticios, su proporcién de participacion en el mercado de empresas es
bastante menor. “Las empresas con alto poder en el mercado tienen mads incentivos para restringir
la produccién y subir los precios, al tiempo que tienen menos incentivos para innovar e invertir”.
(Herrera Saavedra, 2009: 12).

Cuando la competencia en un sector productivo tiende a ser desigual, de modo que hay unas
empresas mas fuertes y estables que otras, lleva a que las débiles sean absorbidas o compradas
por las mas fuertes y se reduce el nimero de competidores cada vez mas. Como se expresé en el
video, en tanto mds competidores en igualdad de condiciones y oportunidades haya, mas sano es
el mercado y mejores productos o servicios se ofrecen al comprador. “Competencia y estabilidad
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pueden coexistir en sectores como el financiero. De hecho, mercados mas competitivos inducen a
servicios mads eficientes e innovadores y estabilidad induce a generar confianza en el sector”.
(Herrera Saavedra, 2009: 14).

Un fendmeno que permite que un mercado sea diverso y competido, es el flujo permanente de
dinero en efectivo, en la medida en que las empresas o participantes del mercado tranzan en
efectivo, la competencia amplia y el mercado se hace mas diverso, mientras que si la dindmica
comercial se fundamenta en el crédito, el mismo mercado se estrangula y tiene al oligopolio,
colusidon o monopolio de quienes pueden soportar un crédito sobre otro (Fresard, 2010); quienes
pueden sostener los créditos densos, lo hacen con el efectivo de quienes con éste pagan los
créditos, dicho de otra manera, en tanto las transacciones se hagan en efectivo, el efectivo fluird,
pero si se destina al pago de créditos, cada vez serd mas escaso, serd absorbido por quienes
otorgan créditos y la competencia en el mercado fundado en créditos reduce los competidores al
minimo.

€

"
Industria ¥ Comercio

- > & IUFCERINTENDENCIA
Estadistico H obtenido del Modelo Panzar-Rosse*
Fuente: Bikker y Spierdijk 2009

. H= 056
W ——— ..
QIR T TIE

* H<{ : Menopole o Carelizacion perfecta.
0=H=1: Qligopnlic o Competencia Monopolistica
He==1: Competencia Perfecta.
Imagen tomada de Herrera Saavedra, Juan Pablo. (2009) Nueva ley de
competencia en Colombia: retos y oportunidades. Bogota: Superintendencia de
Industria y Comercio
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Segln un estudio realizado por Bikker y Spierdijk (2009) citado en Herrera Saavedra (2009), la
economia Colombiana apenas si logra salvar la barrera del oligopolio o competencia
monopolistica... es conocido que nuestro pais estd repartido en grandes gremios empresariales
qgue mas que funcionar como clusters, son emporios capitalistas que tocan varios sectores
productivos y de servicios, un grupo econdémico es duefio de un canal privado de televisidn, una
embotelladora de gaseosas, industrias textiles, telecomunicaciones, y el otro... también. Hay dos
grandes grupos y otros pocos no tan grandes repartiéndose la torta de produccidn y financiera del
pais.

En los afos noventa, el gobierno permitié a muchos proponentes, incursionar en la telefonia
movil, nacieron muchas empresas derivadas de otras grandes de las telecomunicaciones y
servicios publicos, como Occel Ceular, Celumodvil, Comcel, Movitel y muchas otras, pero el
canibalismo se hizo presente y unas empresas se tragaron a otras... entra a Colombia Bellsouth
como el gran depredador y por lo tanto, Comcel para defenderse de tal ataque voraz, inicia su
estrategia de compra y absorcion de otras compaiiias... finalmente Bellsouth sufre grandes
dificultades y es comprada por Movistar, dejando a los colombianos dos opciones de telefonia
movil en un duopolio altamente lucrativo.

Une Telecomunicaciones y otras empresas en el pais inician también su oferta de telefonia celular,
Antes de la llegada de Movistar se crea Ola, empresa que busca con tarifas sumamente bajas,
quebrar el duopolio y efectivamente, arrendando a Comcel las antenas amplificadoras necesarias,
participa de una tajada de la torta que cada dia se hace mas gruesa, Ola se transfroma en Tigo.
Afos, muchos afios después nace Uff, para ofrecer el servicio Unicamente, ellos no disponen de
servicio de venta de aparatos o soporte técnico, solo venta de tarjetas Sim y carga de minutos,
mensajes y otros servicios.

La competencia imperfecta evidencia como en el ejemplo anterior, la dinamica de cambio entre
duo y oligopolios, el mercado de telefonia mévil es un claro oligopolio.

Ejercicio de autoevaluacion

Identifique y evidencie un ejemplo real donde suceda, como en el caso de la telefonia maovil, un
cambio de oligopolio a duopolio o viceversa.

En Colombia, aiflo 2010 se dio una pugna solapada por la licitacién para otorgar licencia a un tercer
canal de television privada, lo que en su momento se considerd necesario para romper el duopolio
entre Caracol y RCN televisidon, pero hubo muchos procesos irregulares en la licitacidon y las
condiciones bajo las que operaba, no fueron claras, el asunto se complicé de tal manera que se
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opté por dejarlo en el olvido cuando se detectaron acciones colusivas, como se explicard mas
adelante en el dltimo tema.

Pista de aprendizaje

Traer a la memoria: Un oligopolio no necesariamente es perjudicial para la calidad y precio de lo
que se ofrece al comprador, un duopolio tampoco, pero mientras mas competidores tenga un
sector, mejores garantias y alternativas tendra el publico que se beneficia de ello.

4.4. Monopolio

Para poder funcionar bien, los mercados necesitan (Roth, 2011: 4):

a) Dar densidad, es decir, necesitan atraer a un numero suficiente de participantes del
mercado potenciales, de modo que éstos se unan, dispuestos a llevar a cabo transacciones
mutuas.

b) Superar la congestion que la densidad puede acarrear consigo, al dar tiempo necesario o
hacer que las transacciones sean lo suficientemente rapidas para que los participantes
puedan tomar en cuenta las posibilidades de otras transacciones y optar por las que les
satisfagan.

¢) Lograr que participar de manera segura en el mercado sea lo mas simple posible

a) encomparacién con llevar a cabo transacciones fuera del mercado.

b) en comparacién con comprometerse en conductas estratégicas que reduzcan el bienestar
general.

El monopolio es tal vez el comportamiento de competencia imperfecta mds popularizado y claro
para el comprador corriente, es claro que si se dispone solo de una empresa que ofrece un bien o
servicio, no hay punto de comparacion ni otra alternativa que permita al comprador decidir lo que
considera mas conveniente o de mejor calidad para él, al no tener alternativas, la empresa
monopdlica se fortalece cada vez mas y por lo tanto, se preocupa menos de garantizar a su
comprador los beneficios prometidos.

Los gobiernos se han preocupado mucho por evitar el monopolio para beneficio social, pero el
haberse concentrado en ello, llevd a que las normativas hayan sido laxas con los mercados
duopolisticos u oligopolisticos, sin embargo, la existencia de leyes antimonopdlicas, hacen muy
técnico y numérico el asunto.
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Por ejemplo, se dice que en un grupo empresarial de Sociedad Andnima, la participacion
accionaria de los socios debe ser superior a uno, es decir, debe haber mas de un socio (cuando los
socios son otras empresas), pero el comportamiento accionario permite entonces que por
ejemplo, el 98% de las acciones correspondan a un socio llamado empresa X, un 1% corresponde
al propio Estado y el 1% restante se ofrece en venta publica para que sea adquirido por personas
naturales, de esta manera, la lista de socios crece y hay al menos tres socios, pero no se considera
la proporcidn de participaciéon e incidencia de cada uno.

El ejemplo anterior es una de muchas maneras de ocultar un monopolio mediante figuras
administrativas y financieras. No significa que la practica monopolistica sea siempre ilegal o
nociva, se dan otros comportamientos de mercado en que hay monopolio, pero no pretende
afectar a su mercado.

El monopolio natural es por ejemplo, en el que finalmente es una sola empresa la que esta en
capacidad de abastecer a todos sus compradores y los compradores de la competencia que tiene
la empresa inicialmente, los competidores se retiran del mercado al saber que no tienen
posibilidad de competir o son absorbidos por la empresa mas robusta. Otra alternativa es en la
qgue simplemente la calidad y cobertura de la empresa en el mercado es tan buena, que no afecta
a sus compradores y no hay quien quiera entrar a competir porque es sabido que no lograra éxitos
en su propdsito, por ejemplo, el caso de Empresas Publicas de Medellin con su servicio de
acueducto para el drea metropolitana del valle de Aburra. EPM cubre la totalidad del servicio en el
territorio mencionado, pero la cobertura en otros municipios de Antioquia o fuera del
departamento no es tan soélida y eficiente, asi otras empresas tienen posibilidad de participar del
mercado.

En estados de gobierno absolutista o dictatorial es comin encontrar acciones monopdlicas desde
el mismo estado, la accidon comercial se concentra en manos del gobierno e impide por ley la
participacién de la empresa privada, estos casos aunque legales, no son sanos para el pueblo, que
no tiene mas alternativa que consumir lo que el estado produce, inclusive, el uso o adquisicién de
productos y servicios ajenos al estado es considerado ilegal.

Ejercicio de autoevaluacion

Imagine que Colombia deja de ser un Estado Social de Derecho y se convierte en una monarquia
al mejor estilo del siglo XV, ademas, el monarca decide expropiar toda empresa privada y asume
para si todas las ganancias de todos los mercados posibles, ¢ cdmo seria su nuevo estilo de vida?
Para mayor ilustracidn, consulte e investigue sobre las condiciones econdmicas, politicas y
sociales de Guinea Ecuatorial y cite referencias al respecto.
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Pista de aprendizaje

Tener en cuenta: Hay monopolios nocivos y otros necesarios, los nocivos suelen ser los que la
empresa privada permite en detrimento de la calidad de los productos, los monopolios naturales
son los que se dan por las mismas condiciones del bien o servicio en su mayoria, son saludables
para el mismo mercado.

4.5. Colusion

“El articulo 45 del Decreto 2153 de 1992, define la colusidn (...) como la accién o efecto de coludir,
es decir, el hecho o circunstancia de pactar en contra de un tercero. Sobre este punto ha precisado
la Corte Suprema de Justicia, Sala Civil, en sentencia del 26 de enero de 1995, que ‘las maniobras
fraudulentas pueden provenir del acuerdo de las partes (colusién) para perjudicar a terceros, o de
una de las partes para perjudicar a la otra” (Superintendencia de industria y comercio. 2011: 10).

El principal referente para este concepto es la superintendencia de Industria y Comercio de
Colombia, organismo encargado de regular las actividades comerciales de Colombia y quien define
las pautas de accion y evaluacidn para el buen comportamiento y la ética comercial tanto de los
entes productores de bienes y servicios, como de sus diferentes publicos.

Como se vera mas adelante, la colusidon, mas que un término técnico es lamentablemente una
practica deshonesta muy popular. Las acciones colusivas suelen ir en detrimento del desarrollo y la
competitividad de los sectores productivos y el mayor perjudicado serd siempre el usuario o
consumidor.

La Superintendencia de industria y comercio publicé en 2011 un documento guia para evitar actos
colusivos que “se enmarca dentro de las disposiciones establecidas tanto en la Ley 80 de 1993,
como en la Ley 1150 de 2007, que no sélo hacen referencia a los mecanismos de seleccion de
contratistas y a las modalidades bajo las cuales se puede contratar con el Estado, sino que a su vez
se erigen como contravenciones a otros regimenes juridicos de naturaleza transversal, como es el
caso del llamado ‘derecho de la competencia’.

Tal documento pretende “suministrar, tanto a los funcionarios publicos como a los particulares,
algunos elementos que les permitan identificar dentro de los procesos de contratacion publica, la
ocurrencia de acuerdos colusivos, y coadyuvar el inicio de las investigaciones administrativas
correspondientes, asi como evitar la ocurrencia de actos de corrupcién y fraude al interior de
dichos procesos y de las entidades mismas” (Superintendencia de industria y comercio. 2011: i).
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Colusidn es entonces un comportamiento dado entre varias entidades en el que se enmascara o
disfraza el oligopolio o el monopolio para actuar abiertamente como si existiera sana
competencia, pero que en realidad, por la carencia de competencia, el producto, proceso o
proyecto afectado por la colusion, no resulta ser de alta calidad y muchas veces, no cumple las
expectativas para las que fue planeado. “Cuando los agentes econdmicos, en su afan por
conquistar a los consumidores, se apartan de la sana competencia y empiezan a realizar actos
individuales o acordados con el fin de no competir, el sistema de mercado se distorsiona”
(Superintendencia de industria y comercio. 2011: 7).

“La colusién no es una conducta que afecta solamente a los demas oferentes que no participaron
en un acuerdo colusorio, sino que consecuentemente tiene un impacto directo en el mercado al
incrementar los precios de los bienes y servicios contratados, generando asi desequilibrios en el
gasto publico.” (Superintendencia de industria y comercio. 2011: 8).

“Esta sana competencia que se exige de los competidores en el mercado, no sélo se requiere para
la conquista de los consumidores del sector privado, sino también cuando el Estado acude al
mercado con el objeto de obtener los bienes y servicios que requiere para la prestacion de los
servicios publicos que la Constitucion Politica le ha asignado” (Superintendencia de industria y
comercio. 2011: ii).

LICITEMOS LOS TRES POR EL
MISMO VALOR, LUEGO
USTEDES DOS SE RETIRAN Y
YO LES DOY UNA TRUADA

Imagen tomada de: Superintendencia de industria y comercio. (2011) Combatir la
colusién en las licitaciones. Bogota: Asistencia técnica al comercio para Colombia. P. ii.
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La imagen anterior es un claro y lamentablemente, popular ejemplo de colusién, cuando en un
sector productivo o gremio, sus participantes son pocos, puede darse facilmente un convenio
oculto de caracter colusivo.

Por consideraciones de tipo ético y moral, se asume que el Estado regulador debe ser ejemplar
como contratante de obras y proyectos, a pesar de los controles y restricciones para
contrataciones con el estado, es quien mas cae en actos colusivos. “(...) las conductas tendientes a
no competir son sancionadas conforme con lo dispuesto en la Ley 155 de 1959 y el Decreto 2153
de 1992. Dichas normas establecen los actos, acuerdos y causales de abuso de posicion dominante
gue se consideran contrarios a la libre competencia. Adicionalmente, aquellos casos en los que el
Estado actia como consumidor, por intermedio de la contratacion publica, el Decreto 2153 de
1992 prohibe los acuerdos que se presentan entre los proponentes para no competir, para la
distribucidn de adjudicaciones de contratos, para la distribucién de concursos o para la fijacién de
términos de las propuestas” (Superintendencia de industria y comercio. 2011: 7)

La politica colombiana de proteccién de la competencia se encuentra regulada por las Leyes 155
de 1959 y 1340 de 2009 y los Decretos 2153 de 1992 y 3523 de 2009, modificado por el Decreto
1687 de 2010. Mediante la Ley 1340 de 2009 se le concedié a la SIC “la competencia privativa de
las investigaciones administrativas, la imposicién de multas, asi como la adopcién de las demas
decisiones administrativas que deban tomarse por infraccién a las disposiciones sobre proteccidn
de la competencia.” (Superintendencia de industria y comercio. 2011: 7).

“Segun estudios de la Organizacion para la Cooperacién y el Desarrollo Econédmico (OCDE), las
adquisiciones del sector publico representan hasta el 15% del Producto Interno Bruto (PIB), lo que
convierte a la contratacidn publica en un componente importante de la actividad econémica de
cualquier pais, y hace a su vez urgente y necesario el disefio de politicas orientadas a la
disminucién y deteccidn de la colusidn en las licitaciones publicas.” (Superintendencia de industria
y comercio. 2011: 8).

Ejercicio de autoevaluacion

EL CASO INTERSYSTEM (Superintendencia de industria y comercio. 2011: 9)

El incumplimiento de las normas con respecto a la competencia y la participacion en licitaciones
mencionadas “implican responsabilidades de tipo penal, disciplinario, fiscal y/o civil”

(Superintendencia de industria y comercio. 2011: 7).

ANTECEDENTES. En el afio 2006 la SIC recibié una denuncia sobre un supuesto cartel que comprendia a
ciertas empresas que ofertaron dentro del proceso de contratacion de Sistematizacion de Notas de
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Instituciones Educativas Distritales. El acuerdo consistia en que tres (3) oferentes se inscribian para
participar en la adjudicacion de los contratos pero luego de haber sido seleccionados, sélo uno (1) de ellos
presentaba la oferta, absteniéndose los otros dos (2) de hacerlo, lo que les permitia tener una mayor
probabilidad de que el contrato fuera adjudicado a alguno de ellos y a su vez le restaba oportunidad a los
demas participantes de ser seleccionados para presentar oferta.

LAS CONDUCTAS INVESTIGADAS. La labor de investigacién adelantada estuvo orientada a determinar si
la persona juridica y las personas naturales investigadas, previo acuerdo, ejecutaron conductas que
hubiesen tenido como objeto aumentar la posibilidad de obtener la adjudicacion de los contratos para la
sistematizacion de notas, mediante la inscripcion en las convocatorias y, en caso de ser elegido uno de ellos
como habil para proponer, los demas investigados, también elegidos, se abstenian de presentar la
respectiva propuesta. Asi mismo, el acuerdo habria tenido por efecto disminuir la posibilidad de los demds
participantes, de ser seleccionados para presentar sus propuestas. Igualmente, se investigd si el
representante legal de la empresa adjudicataria, habria autorizado, ejecutado o tolerado las conductas
objeto de investigacion.

LA ACTUACION DE LA SIC. En el presente caso, la labor de la SIC estuvo encaminada a analizar la
efectividad del acuerdo para lograr la adjudicacién de los contratos y a analizar cémo una conducta colusiva
puede aumentar las posibilidades de sus participantes de lograr la adjudicacién de un contrato, conducta
que merece el mismo reproche, mucho mas cuando los propios investigados admiten su intencidn de
coludir en los procesos de contratacion en los que participaron. Conductas que a su vez derivaron en la
imposibilidad de las instituciones educativas de contar con un nimero mayor de ofertas a evaluar.

OFRECIMIENTO DE GARANTIAS. En el presente caso, el investigado solicitd el sefialamiento de unas
garantias y, en consecuencia, la clausura de la investigacion, solicitud que fue denegada en la medida en
que las garantias deben provenir de un ofrecimiento realizado por el investigado y no impuesto por la SIC.

LA RESPONSABILIDAD DEL REPRESENTANTE LEGAL. En el presente caso se logré demostrar
suficientemente que el representante legal de la empresa investigada autorizd y ejecuté el acuerdo con los
demas oferentes.

SANCIONES APLICADAS. En el caso concreto, por cuanto el monto de los contratos para la
sistematizacion de notas en algunas Instituciones Educativas Distritales no superaban los 20 SMLV, se
impuso una sancién equivalente a $2’484.500; a las demas personas naturales participantes del acuerdo,
una sancién equivalente a la suma de $993.800 a cada uno y, al representante legal de la sociedad
sancionada, la suma de $496.900.

A partir de la lectura anterior, caso real, realice un breve texto (una cuartilla) en el que argumente
su posicidn con respecto a las acciones colusivas y la manera de sancionarlas... ¢es suficiente la
sancion econdmica? ¢ Conoce alguna colusidn vigente que no ha sido denunciada?
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“Identificar la existencia de un acuerdo colusorio no es facil, pues su caracteristica principal es la
clandestinidad con la que obran sus participantes, se han podido identificar algunos esquemas de
manipulacion de licitaciones que suelen utilizar los proponentes:” (Superintendencia de industria y
comercio. 2011: 11).

® Postura encubierta (cover bidding): cuando los oferentes de una licitacién se ponen de
acuerdo en alguna de las siguientes situaciones:

* Se determina previamente quién ganara la oferta y los demds ofrecen tarifas superiores.

* El oferente que se acordd ganador, ofrece una tarifa inferior al menos a uno de los
supuestos competidores.

* Uno o varios oferentes que no son ganadores, plantean condiciones extrafias o fuera de la
convocatoria para ser descartados deliberadamente.

% Supresion de oferta: En la fecha definida en la licitaciéon para que sea la decisoria de los
oferentes, en ultimo momento, varios de ellos se retiran (acordado previamente) para dar
oportunidad a que la seleccién de competidores sea mds reducida o dejar a un Unico
oferente.

® Rotacidon de ofertas: muy parecida al famoso carrusel de contrataciones que se da
penosamente en Colombia. Los oferentes disponen un calendario o cronograma en el que
definen por turnos, quién ganara la siguiente licitaciéon de acuerdo a los montos y
ganancias, de modo que una empresa podrd ganar dos licitaciones seguidas que
corresponden a los ingresos obtenidos por la otra empresa en la siguiente licitacién.

® Asignacidon de mercado: los competidores literalmente se reparten las zonas de influencia
para no competir entre ellos, sean estas zonas de caracter geografico, demografico o de
otra indole, por ejemplo?®, los almacenes de cadena de marca amarilla definen ubicar sus
almacenes de grandes superficies en sectores de estratos 3 y 4, los almacenes de marca
azul y roja se ubican en estratos 2 y 3 y los de marca verde se ubican en estratos 5y 6, de
modo que evitan competir entre si, pero como aquel que se ubica en estratos bajos esta
en desventaja con respecto a los demas, define mas puntos de venta y de mayor tamanio
para compensar sus ingresos con el poder adquisitivo. Muchos no consideran esta
estrategia como comportamiento colusivo... y hay variados fendmenos como el ejemplo
que se dan en la realidad.

3 Este ejemplo es ficticio e hipotético, no esta fundamentado en datos reales ni pretende acusar de colusién a empresa alguna.
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Subcontratacién: En una oferta abierta como licitacidon, puede haber oferentes que
aparentemente presentan propuestas competitivas y se elige a un contratista,
previamente todos los oferentes pactaron que sin importar quién fuera elegido,
subcontrata a los perdedores que acordaron la colusidon, de modo que todos salen
ganando y de acuerdo a las particularidades de cada oferente, se subcontrata a los demas
para hacer parecer no una colusién, sino un colegaje solidario. Es colusién cuando entre
ellos definen el presupuesto, precios y formas de cobra que elevan tremendamente los
rubros de un proyecto, también cuando la empresa interventora es una de las que
ocultamente participé en la licitacion y no gand o hace parte como unidad de negocio
independiente de la empresa contratada; no es colusion, cuando la Interventoria define
segun tarifas ajenas a los participantes, las politicas de cobros, tarifas, tiempos de pago,
podlizas de cumplimiento, etc.

Cesidn de contrato: la empresa ganadora en la ejecucion del proyecto hace creer que no
podra cumplir con lo pactado inicialmente y cede parte o todo el contrato a otra de las
empresas colusoras.

Pliegos personalizados®: Los requisitos para participar en una licitacion se disefian de
manera que las condiciones puedan ser cumplidas solo por una empresa, hecho que se
oculta a los participantes en general y es conocido sélo por quien debe ganar.

Proyecto prefabricado. Se presenta un concurso abierto, publico o de cualquier indole en
el que los participantes licitan presentando una propuesta o preproyecto de intervencion
de acuerdo a las necesidades de quien abre el concurso, tales condiciones que deben
proponerse ya estdn definidas antes de que se presenten concursantes y es seguro que
hay una empresa que antes del concurso tiene ya definido el proyecto ganador. Es decir,
se quiere contratar a determinada empresa y ella tiene listo su proyecto, pero por ley es
necesario hacer un concurso o licitacién, entonces, se hace un montaje de utileria para
cumplir con la ley pero el ganador estd escogido antes de disefiar el concurso o
convocatoria.

Publicacion tendenciosa: dentro de los marcos técnicos legales para la licitacidon y oferta
de candidatos a concursos, es obligatorio hacer publica la convocatoria y los pliegos de
condiciones, pero no es claro ni especifico el modo de publicacion, entonces se publica la
convocatoria en medios muy restringidos o en aquellos en los que es sabido que no todos
tienen acceso. Otro modo de hacer publicacién tendenciosa es exponer una informacion

* Este y los siguientes modelos de colusién son planteados por Juan Diego Lépez Medina a partir de experiencias y conocimiento de

causa.
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en los medios publicos y ocultar la letra menuda a unos pocos que la cumplan segun los
pactos de colusion.

YO DISENO LAS

CONDICIONES A TU FAVOR Y

70 TE LA GANAS, PERO
“cOMO VOY YO"?

Imagen tomada de: Superintendencia de industria y comercio. (2011) Combatir la
colusion en las licitaciones. Bogota: Asistencia técnica al comercio para Colombia. P. 13.

La misma SIC corrobora las técnicas colusivas que planteo en los tres ultimos aspectos de la pagina
anterior: “Dotar de confianza al oferente privado debe ser uno de los objetivos buscados por la
Administracion. Un escenario de desconfianza propicia que oferentes capacitados se abstengan de
licitar por no encontrar protegidos sus intereses. En Colombia por ejemplo, segin la Encuesta de
Probidad 2006, el 84,4% de los empresarios se abstiene de participar en procesos de contratacién
con el Estado porque considera que la competencia no es justa.” (Superintendencia de industria y
comercio. 2011: 12).

Se puede prever la colusidn cuando® (Superintendencia de industria y comercio. 2011: 13):

* La mejor oferta suele ser del mismo proveedor o contratista.

® Parece existir un reparto geografico entre los oferentes (algunas empresas solamente
presentan ofertas en cierta parte del territorio colombiano aunque estarian en capacidad
de presentarse en otra region).

* Ciertos proponentes desisten inesperadamente de participar de la licitacion.

* Hay un claro patrén de rotacién entre los vencedores de las licitaciones.

La siguiente lista de situaciones no es normativa, es decir, puede detectarse una o dos circunstancias, pero no siempre eso indica que
hay colusion, tampoco deben cumplirse todas para que se trate de un acto colusivo.
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* Empresas que a pesar de encontrarse calificadas para licitar, no acostumbran a presentar
propuestas a una determinada entidad publica, aunque si lo hagan para otra.

* Ciertos proponentes presentan propuestas frecuentemente pero nunca resultan
adjudicatarios.

* El participante vencedor repetidamente subcontrata el trabajo de oferentes no
adjudicatarios.

® Licitantes que tendrian condiciones para participar aisladamente del concurso presentan
propuestas en consorcio o unién temporal.

® El proponente al cual es adjudicada la licitacién, desiste o cede el contrato, y
posteriormente aparece como subcontratista.

* Los competidores regularmente socializan o celebran reuniones dias antes del cierre de la
licitacion.

® Las propuestas presentadas contienen los mismos errores de ortografia, correcciones o
tachaduras.

® Las propuestas presentadas por distintos oferentes se redactan de manera semejante, con
similar papeleria, tipografia o formatos.

* Los fondos con los cuales se pagan los pliegos de condiciones o las pdlizas de seguros
provienen de una cuenta conjunta de los oferentes.

* Los documentos presentados por uno de los proponentes hacen referencia expresa a las
ofertas de otros competidores, utilizan el membrete, direccion o fax de otro de los
participantes.

® Se presentan coincidencias en la relacién de personal que presentan distintos oferentes.

® Ofertas de distintas empresas contienen errores de calculo similares, o valores
coincidentes o equivalentes.

® Hay un margen de precios extrafio y poco racional entre la propuesta vencedora y las otras
propuestas.

* Algunos licitantes presentan precios muy diferentes en las diversas licitaciones en las que
participan, a pesar de que el objeto y las caracteristicas de las licitaciones sean
coincidentes.

* Se presentan diferencias significativas entre el precio de la oferta ganadora y el precio de
las otras ofertas.

® Los precios presentados en una oferta son significativamente diferentes a otra presentada
en un proceso licitatorio similar en la misma época.

® Empresas locales y foraneas determinan costos de transporte similares.

® Las propuestas de algunos oferentes presentan variaciones de precios minimas.

® El valor de las propuestas es significativamente reducido cuando un nuevo competidor
entra en el proceso (probablemente no integrante del acuerdo).

® Las observaciones presentadas por la Administracién a las ofertas son similares o
idénticas.
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% Las propuestas son presentadas por distintos oferentes en tiempos sucedaneos antes del
cierre de la licitacion.

* Una empresa presenta su oferta y la de un competidor.

* Los oferentes se han unido frecuentemente a través de uniones temporales o consorcios
para participar en otras licitaciones.

® Una empresa adquiere los pliegos de condiciones para si y para un competidor.

Pista de aprendizaje

Tenga presente: La colusiéon es un comportamiento, tramposo, inmoral, antiético, ilegal y
altamente perjudicial para el desarrollo social.
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Tener en cuenta: El mercado minorista suele reconocerse y diferenciarse de otros cuando es una
persona natural quien adquiere productos y servicios para uso y beneficio particular, no se
compran cantidades enormes para reventa.

Tenga presente: En el mercado mayorista por lo general no se ve a una persona saliendo
satisfecha con un paquete bajo el brazo, los compradores salen con camiones llenos de productos.

Traer a la memoria: No todo lo que es anunciado por internet puede ser vendido por internet, el
envio internacional de productos tiene restricciones de acuerdo a las politicas de cada pais.

Tener en cuenta: Un producto que puede ser parte de otro proceso productivo es eventualmente
un producto intermedio.

Tenga presente: Generalmente la materia prima no puede usarse o consumirse por si sola, es
parte de un proceso de fabricacion o produccién.

Traer a la memoria: Las acciones no son productos ni servicios, son unidades de valor que estdn
medidas en funcién de la percepcién de marca.

Tener en cuenta: la ley de oferta dice que cuando mas alto sea el precio con respecto a su costo
(se gana mas), mas cantidad serd ofrecida

Tenga presente: La demanda es muy cambiante de acuerdo a las necesidades y expectativas
particulares y subjetivas, alguien puede cambiar de intencidon de demanda con facilidad.

Traer a la memoria: La oferta debe ser flexible procurando no variar el precio del bien ofrecido,
para la competencia del mercado es mas sano sostener los precios que la oferta.

Tener en cuenta: No es el precio unitario de un bien lo que determina el beneficio marginal sino el
provecho subjetivo que la persona dard de esa unidad adicional que esta dispuesta a comprar.Si
en una relacion de competencia perfecta, ni sobra ni falta un bien vendido, eso es equilibrio de
mercado.

Tenga presente: Si las cantidades demandadas varian cuando el precio varia, es demanda elastica,
si las cantidades demandadas son las mismas independientemente del precio, la demanda es
inelastica.
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Traer a la memoria: La colusidon es un comportamiento, tramposo, inmoral, antiético, ilegal y
altamente perjudicial para el desarrollo social.

Tener en cuenta: El mercado minorista suele reconocerse y diferenciarse de otros cuando es una
persona natural quien adquiere productos y servicios para uso y beneficio particular, no se
compran cantidades enormes para reventa.

Tenga presente: En el mercado mayorista por lo general no se ve a una persona saliendo
satisfecha con un paquete bajo el brazo, los compradores salen con camiones llenos de productos.

Traer a la memoria: No todo lo que es anunciado por internet puede ser vendido por internet, el
envio internacional de productos tiene restricciones de acuerdo a las politicas de cada pais.

Tener en cuenta: Un producto que puede ser parte de otro proceso productivo es eventualmente
un producto intermedio.

Tenga presente: Generalmente la materia prima no puede usarse o consumirse por si sola, es
parte de un proceso de fabricacion o produccién.

Traer a la memoria: Las acciones no son productos ni servicios, son unidades de valor que estan
medidas en funcién de la percepcién de marca.

Tener en cuenta: la ley de oferta dice que cuando mas alto sea el precio con respecto a su costo
(se gana mas), mas cantidad serd ofrecida

Tenga presente: La demanda es muy cambiante de acuerdo a las necesidades y expectativas
particulares y subjetivas, alguien puede cambiar de intencidon de demanda con facilidad.

Traer a la memoria: La oferta debe ser flexible procurando no variar el precio del bien ofrecido,
para la competencia del mercado es mas sano sostener los precios que la oferta.

Tener en cuenta: No es el precio unitario de un bien lo que determina el beneficio marginal sino el
provecho subjetivo que la persona dara de esa unidad adicional que esta dispuesta a comprar.Si
en una relacidn de competencia perfecta, ni sobra ni falta un bien vendido, eso es equilibrio de
mercado.

Tenga presente: Si las cantidades demandadas varian cuando el precio varia, es demanda el3stica,
si las cantidades demandadas son las mismas independientemente del precio, la demanda es
inelastica.
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Traer a la memoria: El costo marginal implica invertir una suma de dinero que se tenia destinada
para otra cosa, en la produccién de una unidad mas del bien que mejora su oportunidad en el
mercado, unas por otras.

Para el comprador, la utilidad marginal se reduce en tanto aumente las unidades adquiridas.

Tener en cuenta: Un oligopolio no necesariamente es perjudicial para la calidad y precio de lo que
se ofrece al comprador, un duopolio tampoco, pero mientras mas competidores tenga un sector,
mejores garantias y alternativas tendra el publico que se beneficia de ello.

Tenga presente: Hay monopolios nocivos y otros necesarios, los nocivos suelen ser los que la
empresa privada permite en detrimento de la calidad de los productos, los monopolios naturales
son los que se dan por las mismas condiciones del bien o servicio en su mayoria, son saludables
para el mismo mercado.

Traer a la memoria: La colusidon es un comportamiento, tramposo, inmoral, antiético, ilegal y
altamente perjudicial para el desarrollo social.

Corporacion Universitaria Remington - Calle 51 51-27 Conmutador 5111000 Ext. 2701 Fax: 5137892. Edificio Remington

Pagina Web: www.remington.edu.co - Medellin - Colombia




Direccion de Educacion a Distancia y Virtual

Administracidon de Negocios Internacionales Pag. 59
Asignatura: Comportamiento de Mercado

Bienes sustitutos: Son aquellos que una persona (natural o juridica) adquiere cuando no puede
acceder al bien que suele adquirir.

Cantidad demandada: Es la aspiracién de adquirir cierta cantidad de bienes o servicios, pero no
siempre tal cantidad demandada corresponde a la cantidad adquirida dado que el poder
adquisitivo es limitado o el bien puede ser escaso.

Colusidn: Es una practica deshonesta en la que se disfraza la mala competencia para beneficio de
unos cuantos y en detrimento de las garantias del contrato y la calidad del proyecto.

Competencia perfecta: Se trata de la competencia que se desarrolla en un mercado con muchos
competidores, donde las actividades que pretenden incidir en el precio por parte de uno de los
competidores no afecta el precio del mercado.

Costo de oportunidad: Es el costo adicional que implica producir una unidad mas de un bien o
servicio por encima del margen regular y se da porque aumenta la demanda o porque el beneficio
que se obtiene de ese costo adicional amerita mayor ganancia.

Costo marginal: Es un concepto similar al costo de oportunidad, la diferencia esta en que el costo
marginal representa el rango o margen
diferencial que se da en producir una unidad mas de un bien o servicio.

Demanda inelastica: Es cuando las variaciones de la demanda no afectan el precio de oferta.

Economia de escala: Es el fendmeno que consiste en que en la medida que un bien o servicio se
vende en mayor cantidad, sus costos son menores porque la produccion se optimiza, de igual
manera, para el comprador es positivo, en la medida en que compra mas unidades de
determinado producto, el precio que paga puede ser menor.

Ley de demanda: La relacion entre la cantidad demandada y el precio es inversa, esto quiere decir
gue a mayor precio, menor demanda.
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Ley de oferta: Existe una relacién directa entre la cantidad ofrecida, frente a la modificacion en el
precio. Si aumentan los precios, los productores de bienes o servicios aumentan las cantidades
ofrecidas.

Phishing: Practica fraudulenta que consiste en engafiar a los usuarios de internet con paginas
ficticias de entidades comerciales o financieras con el fin de obtener los datos de cuentas del
usuario para cometer delitos.

Plan de oferta: El cdlculo que permite identificar cuantas unidades deben venderse para lograr
mas que el punto de equilibrio, el margen de ganancia adecuado que permita continuar
ofreciendo el producto.

Spam:Término que hace referencia a correos electrénicos de envio masivo e impersonal con
ofertas de productos o servicios de poco interés para el usuario, una manera de llamar a estos
correos en espafiol es correo basura.
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