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El producto es un bien 0 serwcuo que se elabora 0 produce para ofrecerlov" ‘
en el mercado para su uso o consumo con el objeto e satlsfacer necesndades i

- En caso e ser necesario el producto debeur’ acompanado de servicios: aduao-
nales como plazo de entrega, servicio-de mantqmmlento servicio de instalacién,
servicio de reparacién, instrucciones para su uso. Se debe indicar las necesidades
que cubre, los factores dlferenCIadores de la co’mpetenaa la forma de presenta-
cién, envases, embalaje, etc, | s

iPor lo tanto el producto no es sélo o un uno ve, sino: que también es Io
que sngnlflca para quien lo compra. De alli que se puede decir que el producto es
la suma del producto formal mas el producto informal.
Producto = Producto formal + producto informal
Producto formal: Estéa constituido por-el bien econémico en si mismo. Este tiene
una determihada forma, tamafio, calidad, etc. |
Producto informal: Indica lo que representa para quien lo compra e incluye los
servicios adicionales que ofrece como mstalacloh servicios, créditos, et__g_f_

Los clientes potenciales estaran afectados por los gustos, por la moda, por
sus ingresos y por el precio de otros bienes sustltutlvos del que vamos a ofrecer.

Una vez seleccionado el producto o servicio se debe hacer una descripcién
muy clara del mismo, de tal forma que permita hacer comparaciones con otros
productos o servicios similares que se ofrecen.en el mismo mercado. Asimismo se
deben tratar de resaltar las caracteristicas distintivas del producto para inclinar las
preferencias de la clientela hacia él.

La descripcién debe incluir el detalle de los materiales utilizados para la
elaboracion del producto o la prestacion del servicio; indicando en qué forma el
empleo de esos materiales en la produccién o ‘e;n' la prestacion pueden influir en la
‘decision de la clientela, como asi también indicar cudles son las necesidades que

va a satisfacer.

3.1.1.2.1.- Clasificacion del producto en func'ils u tangibilidad
Del concepto podemos deducir que de acuerdo con su tanglblhdad el pro-
ducto puede ser: ‘
a)un bien materlal Se obtiene a partir de la transformacnon e materias
primas, o en el caso e tratarse de una empresa comercual se adquiere para vender-
lo en el mismo estado que se compré o modificando su packaging. - 7 7
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b)Un servicio: Ejecutar acciones por mandato de otra persona.

En ambos casos, sea que vamos a producir un bien o servicio, es conveniente
efectuar una prueba piloto. |
Si vamos a fabricar bienes es conveniente comenzar por elaborar unos ejemplares
analizando su disefo, aspecto, precio, imagen y verificando que-cumple la fun-
cién para la que se elaboré.
Si vamos a prestar un servicio es conveniente realizar |a prestacnén a algunas per-
sonas del entorno cercano a los microemprendedores para verificar la eficiencia

de la prestacion, detectar fallas y, en su caso, solucionarlas.
3.1.1.2.2.- Condiciones minimas gue debe reunir el producto .

Debemos recordar que los clientes potencnales al tomar-la decns:on de aqu'”f
nuestro producto estara evaluando: Sz

La Calidad: Esto es, las caracterishcas que eI producto poSee para satisfacer
necesidades e incluso para superar sus expectatlvas ‘

La apariencia: Una buena presentacuén aumenta ‘el atractivo hacia nues-
tro producto, y en consecuencia, las pOSIbI|IdadeS de venderlo. Aunque el pro-
ducto cumpla perfectamente su funcuon es mas facil venderlo si va acompanado
de una buena presentacién. hoR A

La funcién: Es decir si realmente cumple el cometldo para el cual fue elabo-
rado o producido. : ‘

El precio: Es sumamente importante’ que el precio del producto 0 servicio
que vamos a vender esté adecuado al de la ‘competencia. - ‘ :

La Imagen: La presentacién del producto serd determinante a la hora de
venderlo. El empaque debe ser capaz de proteger y bueno para atraer a los cllentes

La modalidad de venta: Laventaes eI medio que une al productor, directa
indirectamente con el consumidor o usuano ‘La modalidad es la forma e hacerla.
Existen varias formas de efectuar una venta telefémca dlrecta puerta a puerta,
por Internet, a través de distribuidores, etc:" FopdndTET

La Marca y el logotipo: Es la: |dent|f|cac16n que tendré el producto en eI
mercado y que sirve para diferenciar nuestro producto de.los demas.
A veces el nombre de la empresa coincide.con el del bien o servicio que produce,
otras veces el nombre del producto es fruto.de la combinacién del nombre del/los
empresarios y de la funcién del bien 0 servncuo que se produce otras veces es
simplemente un nombre de fantasfa. - - e \
Cualquiera sea la marca ‘que hemos elegldo debemos tener:en cuenta que si bien
representa un costo parala empresa tamblén cumple varias finalidades. |mpor-"
tantes por ejemplo e e j b ST

*Ayuda a mantener la fldelldad de Ia cllentela

*Facilita la identificacion. .« - i:iv i nE iy

*Facilita el control contra Ias |m|taC|ones

*Simplifica el sistema de.comercializacién

Por lo tanto, debemos tener en cuenta que la marca y logotipo deben
reunir al menos las siguientes condiciones::




*Que el disefio sea simple y que:llame:la atencidn

*Que contenga pocos colores (eI numero de colores encarece los costos de publi-
cidad gréfica). :
*Que describa el producto o servicio y el nombre de la microempresa.

Si es necesario hay que considerar la posibilidad de patentar el producto y la
marca para evitar que alguien copie la idea y se incorpore al mercado con el
mismo nrodiictn ke b _
3.1:4:2:3.2El Ciclode Vida del Producto * . «+is “amid s 7 ik

La prolongacién de la vida de la microempresa en’ eI tlempo depender de’
la prolongacién de la vida de todos y cada uno de los bienes o servicios* que"
produce y comercializa. Por ello es conveniente prolongar-el tiempo de rentabnh-'
dad de cada uno de los productos o servicios que vamos a vender..

Los productos tienen un ciclo de vida-compuesto por las siguientes etapas:

e Introduccién lanzamiento: Es como el nacimiento del producto. En’ esta
etapa se produce la presentacién del producto en el mercado. Se debe hacer
publicidad para dar a conocer las bondades del nuevo producto en el mercado.

*Crecimi&nto: El producto comienza a ser adquirido por los clientes. En
consecuencia el producto comienza a introducirse en el mercado que va dejando
de ser potencial para convertirse en mercado real.

 *Madurez: En esta etapa el producto esta completamente incorporado al
mercado y se ha logrado el mejor nivel de ventas. '

* Antigiedad o saturacion: En esta etapa se estancan o comienzan a
disminuir.las ventas. La demanda ha-comenzado a bajar y hay que comenzar a
buscar soluciones.

* Muerte u obsolescencia: En esta etapa el producto ya no tiene acepta-
cién por parte de los clientes, porque se considera viejo, antiguo o pasado de

moda.
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La longitud del ciclo de vida de cada producto y de cada etapa en particular,
depende de las caracteristicas de ese producto. Asi, por ejemplo hay productos
con ciclos de vida prolongados como los articulos de libreria, y hay productos que
rapidamente se vuelven “antiguos” porque han sido superados tecnolégicamente
como son los productos informéticos. |

La microempresa debe teper en cuenta que cuando su producto comienza a tran-
sitar la etapa de la saturacién, es decir, cuando no tenga demanda, deber4 pen-
saren la diversificaciéﬂ Para ello deberdn comenzar a buscar una nueva idea de
producto. El campo de las ideas nunca se cierra porque la evolucién del hombre
hace que con el paso del tiempo las necesidades humanas cambian o se transfor-

man y esos cambios posibilitaran el desarrollo de nuevas ideas de productos para
satisfacer esas nuevas necesidades.

Actividad

a) Leer detenida y comprensivamente el texto, de ser necesario marque y busque las palabras
desconocidas.

b) Suponiendo que la idea que selecciond cada uno en la clase pasada se llevaria a cabo, definir:
La calidad: (con que materiales o que maquinarias van a usar para que salga de la calidad que desean)
La apariencia: (como lo presentan)
La funcién: (que necesidad pretenden satisfacer)
El precio: (teniendo en cuenta el precio de la competencia y si no tienen competencia que criterios
usarian para determinar este precio)
La imagen: (con que embalaje van a entregar su producto o servicio)
La modalidad de venta: (como haran para que el cliente vea su producto)

La marcay el logotipo: (lo tendran que imaginar y realizar teniendo en cuenta las caracteristicas

expuestas por el texto)
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