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Hoy par hoy, son las empresas
de consumo masivo como las

del sector bancarioy financiero,
sin dejar de lado el sector de

las telecomunicaciones Que se
ha convertido en un tercer gran

inversor en Marketing.
«<

La lIegada del Marketing al Peru

P
racticarnente en el Peru hasta el afio 1994 vi­
viamos una economia relativamente cerrada,
con mercados controlados, control de precios
e importaciones con aranceles muy altos. Las

empresas que vivian dentro del mercado nacional no
tenian que preocuparse mucho de 10 que el consumi­
dor queria, porque el consumidor estaba casi cautivo,
tenia que comprarles porque no tenia opci6n. En los
aproximadamente 10 afios pasados, cuando se abri6 la
economia, recien empezaron a entrar verdaderos com-



la utilizaci6n del marketing de parte de las empresas,
ya que ahora no tenemos que convencer al ministro de
que nos compre algo, sino que nos toca convencer al
consumidor, quien es la base y razon del marketing.

EI marketing es una novedad que recien estamos
aprendiendo en America Latina, es una actividad nueva
y para muchas empresas incluso esta en proceso de
aprendizaje. Una muestra de que enAmerica Latina to­
davia estamos en este proceso iriicial de experimentar
con el marketing, es la gran cantidad deempresas que
noconocen la importancia de la investigaci6n. Muchas
empresas no investigan, nobuscan conocer a sus con­
sumidores, aun creen que con el olfatoes suficiente.

petidores con precios reales, eficiencias reales y eso
hizo que el consumidor tenga posibilidad de elecci6n.
Esta competencia que trae como consecuenciabrindar
poder al consumidor, hizo que recien por primera vez
en la historiadeAmerica Latina lasempresas empiecen
a pensar en10 que quiereel consumidor, en lugar de los
tiempos pasadosen que solose preocupaban en10 que
queria el gobierno.

Esta realidadse ha dado entoda America Latina. EI
primer pais en romper este esquema de mercado fue
Chile despues del gobierno militar, pero este mismo
esquema en el que no se consideraba al consumidor se vivia en Brasil,
Argentina, Ecuador, Venezuela y los dernas parses de la region. Todos han
tenido economias controladas y todos de alguna manera vivieron la poli­
tica de sustituci6n de importaciones que les plante6 la CEPAL, cuya idea
central desustituir las importaciones consistia en que todo10 que sepodia
producir en el pars va a estar protegido y se va a prohibir la importaci6n.
Con esto tuvimos en toda America Latina una 0 dos empresas por area
que controlaban la producci6n de los bienes basicos, desde autos hasta
fideos . Esto fue un proceso que en los paises desarrollados recien se
empez6 a dar cuando apareci6 la capacidad de producci6n industrial en
masa, perc fue algo natural ya que nunca tuvieron economias protegidas.
,Cuando seempez6 a darlacompetencia? Cuando lagente aprendi6a pro­
ducir, aproximadamente en los aries 50, en la postguerra. Cuando varios
empiezan a producir, tratan de lIegar al consumidory vender, por 10 tanto
empiezan a pensar en el consumidor.

Aqui en America Latina al estar controlado el mercado teniendo una 0
dos empresas el poder monop61ico u oligopolico, su (mica preocupaci6n
era hacer lobby, era estar bien con el gobierno, el gran c1iente deellos era
el gobierno y el consumidor importaba poco; total, de todas maneras ten­
draquecomprar yaquenoexistian otrasopciones. Los cambios empiezan
a darse en nuestra region tanto en Argentina, Ecuador y Peru a partir de
los afios 90 cuando todas las economias controladas
empiezan a tener hiperinflaci6ny es alii donde se lIega
a la unica soluci6n: aceptar la imposici6n del mercado
mundial que es "si quieres que te ayude, abre tus mer­
cados". Recien en ese momenta cuando el consumidor
yatiene tres, cuatro, ocho y diez opciones de compra,
se convierte en alguien importante porque ya tiene ca­
pacidad de elecci6n, ya tiene poder y eso nos lIeva a
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EI valor de la mvesugacion en Marketing ies
reconocido?

En terrninos mundiales, la investigaci6n aqui en el
Peru es insignificante. EI mercado total de investiga­
cion debe ser aproximadamente de US$ 25 millones
de d61ares en todo el Peru, mientras queen Mexico su
mercado de investigaci6n esta en los US$ 350 millo­
nes de d61ares y Mexico todavia es un pais atrasado
en investigaci6n. En el Peru todavia muchas empresas
cuando quieren designar su presupuesto para investi-
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gacion, 10 primero que hacen desupresupuesto de marketing es designar
10 que correspondeagastos depublicidad, medios, partecreativa , gastos
de ventas y 10 que sobra 10 dedican a investigacion, cuando en realidad
deberia de ser al reves: primero invierto en investigacion en marketing y
como resultado de este trabajo de investigacion defino cuanto designo a
gastos de publicidady los dernas aspectos complementarios. Podriamos
decir que recien las empresas estan utilizando el marketing y 10 estan uti­
lizando con fuerza, pero recien han abierto la puerta, no es que ya esten
hace tiernpo adentro.

sada, ya que esta estaba hecha para el gusto "gringo" para untarla en el
pan con la hamburguesa, mientras que nosotros los peruanos consurnia­
mos una mayonesa mas suave para acornpafiar al polio a la brasa. Hasta
ese momenta la mayonesaenvasada nose adaptaba a las necesidades
de los peruanos. Entonces, se ernpezo a identificar cual era el sabor de
mayonesa que Ie gusta a los peruanos, par un lado se hace en casa y
que entre sus ingredientes se incluye el limon. Con esta informacion Ali­
corp lanzaal mercado una mayonesapara elsabor peruano, "A la Cena".
EI resultado clarisimo de este trabajo no es solamente que la nueva
mayonesa captura el 80%del mercado de mayonesas envasadas, sino
que este mercado crece un 200 a300%. Aparece un producto nuevo
que actualmente lidera el mercado y aparte de ello10 hace crecer y todo
esto gracias a que la investigacion rnostro 10 queel consumidor queria .
Esto es marketing. iQue es el Marketing? Hacer 10 que el consumidor
necesita realmente y darselo, y notratardevenderle 10 queuno hahecho
sin consultarle.

Otro caso de investigacion en marketing exitosa es el Mega Plaza.
Cuando se empieza a investigar y analizar estas cosas por estilos de
vida, se descubre que la gente de la zona norte es preferiblemente un
estilo de vida moderno como tarnbien tradicional. Nuestra respuesta de
investigacicn fue que 10 que aqul se necesitaba no eran tiendas tipo
Gamarra como se planteaba en un inicio, sino un Jockey Plaza con ca­
racteristicas propias para lagente dellugar adaptadas a las necesidades
de la zonay actualmente es un exito tremendo.
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Signos de la presencia del Marketing en eI Peru
Hoy por hoy, son las empresas de consumo masivo como las del

sector bancario y financiero, sin dejar de lado el sector de las telecomuni­
caciones, que se ha convertido en un tercer gran inversor en marketing.
Este cambio que estamos notando en el mercado donde se ven signos
de la presencia del marketing, se debe principalmente a un cambio gene­
racional mas que a un cambio interno en las empresas. Lo que estamos
viendo es gente joven que en la universidad 0 en la escuela de negocios
ha estudiado Marketing y que cuando
se incorporan a las empresas y empie­
zan a tomar decisiones, saben que no
pueden avanzar sin las herramientas
estrategicas adecuadas.

Hoy podemos ver en el mercado
productos exitosos que son fruto de la
investigacion en marketing. Tenemos
productos como la mayonesa "A la
Cena" en el Peru, donde la mayonesa
envasada era un producto de muy bajo
consumo. Cuando nosotros asumimos
la investigacicn, 10 que mostramos fue
que la gente consumia mucha mayone­
sa en el Peru, pero no consumia enva-


