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I. INTRODUCCIÓN

Desde un inicio del concepto de las ventas ya sean de menor cuantía o en grandes volúmenes, la

empresas pudieron detectar que no era posible poder captar la atención de todos los individuos

con necesidades latentes y con ganas de poderlas satisfacer; es cuando los estudiosos del

marketing propusieron que había que tener un plan que vaya acorde con los objetivos de las

empresas (ya sean pequeñas o grandes), el cual les permita no solo captar la atención de los

individuos (a los que llamaremos consumidores) si no también poder generar ganancias atractivas

para la empresa. Este plan (astutamente llamado plan estratégico) debía tener como

componentes instrumentos que tendrían que ser medibles y evidentemente controlables para

ajustarlos a los objetivos de la empresa; es así que se propusieron las míticas 4P's del Marketing,

las cuales en sus siglas en inglés eran PRODUCT, PRICE, PLACE y PROMOTION; que no es más que

el producto, precio, distribución (plaza) y comunicación (promoción), pues estos instrumentos son

los que guiaran hacia el horizonte el cual quiera llegar la empresa. Las 4P's o llamado el Marketing

Mix son una pieza fundamental para detectar problemas dentro de los planes de ventas y poder

afinarlos con la finalidad de poder generar mayores ventas, fidelización de los clientes,

elaboración de productos innovadores, mejorar los canales de distribución, etc.

Una de las características más resaltantes que tiene el ser humano con tal y dentro de una

sociedad es su poder de elección (libre elección), puede elegir qué es lo que tomará en el

desayuno, que ropa ponerse, que carrera estudiar, etc.; pero está libre elección está dada por un

proceso previo, pues si ese proceso se torna en una complejidad para cada ser humano puede

estar afectado tanto por factores internos como externos el cual con la práctica se puede llegar a

una automatización del proceso y realizarlo de una manera secuencial. Lo mismo pasa al

momento de una elección de consumo, si efectivamente el ser humano realiza un proceso de

decisión de compra de manera secuencial afectado como ya dijimos por factores internos y

externos. En el marketing esa secuencia se le llama proceso de decisión de compra, que es el

proceso por el cual pasa un consumidor antes de la elección final del producto que comprará para

satisfacer sus necesidades inmediatas y no tan inmediatas; lo primero que hará el consumidor es

detectar un problema que viene con su disfraz llamado necesidad, luego buscará información de

los productos que puedan dar solución a su problema, seguidamente descartará entre varias

alternativas de productos similares, para luego inclinarse hacia una alternativa de producto en

particular, al final los probará y sabrá si era realmente lo que estaba buscando.
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