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Los descuentos de la
temporada tienen que
ser transparentes

Analiszis El problema surge cuando
las promociones son opacas

WILSON ARAOQOUE
Pora LIDERES (D)

népocasde Navidady Afio
E Nuevo, los centros comer-

ciales estin repletos de
ofertas basadas en la aplicacion
de descuentos como tacticas pa-
raatraer mas clientes y concretar
sus ventas; lo cual, desde lo que
dice el manual de marketing, esta
bien, yaque atravésdeestatictica
de mercadeo se busca dinamizar
las ventas que, en muchos de los
casos -durante todo el afio-, no
fueron de las mejores para mu-
chas de lasempresasque integran
el tejido productivo del pais.

El problema surge cuando los
descuentos son opacos, es decir
noson los verdaderos y, masbien,
estincontaminados por practicas
antiéticas basadasen el incremen-
to enganoso de los precios de los

productos -uno o dos dias antes
de que entre en vigencia la pro-
mocion comercial sustentada en
descuentos-.

Teniendo como es de esperar-
se -con esta mala prictica- una
afectacion negativa alas finanzas
personales del consumidor ya
que,al final, este termina pagando
un precio mayor producto de ser
cautivado por este tipo de tram-
pas comerciales que, ademds, de
inflar los precios tienden, tam-
bién, a usar palabras ambiguas
como “hasta” que, lo tnico que
busca, es atraer a los potenciales
compradores aque visitenel pun-
to de venta y, lamentablemente,
se encuentren con la amarga sor-
presa de que los descuentos -por
ejemplo: hasta el 70%- tienen apli-
cacionenunnumero reducidode
productos que, porlo general, son
aquellos que por mucho tiempo

no han podido ser vendidos por
diferentes razones.

Para contrarrestar estas malas
practicas, el consumidor debe
aplicar antidotos que le ayuden a
disminuir la probabilidad de ser
enganado por ciertas empresas
inescrupulosas que guieren ga-
nary ganar dinerosinimportarlos
medios que utilizan. Uno de esos
antidotos -alineado con la buena
gestibnde las finanzas personales
y familiares- tiene que ver con la
actuacioninteligente del compra-
dor;esdecir,conaguellaformade

comportamiento basada -antes
de la decision final de compra-
en la bisqueda permanente de
informacion sobre cantidades,
calidad y precios presentes en las
diferentes alternativas del bien
y/oservicio que se desea adquirir.
Enlaactualidad, elinternet ayuda
mucho alahorade realizaresteti-
pode recorridosinformativos que
contribuyen, de forma directa, a
evitar sorpresas de pagos sobredi-
mensionados productode laapli-
cacion dedescuentos tramposos.

Por ultimo, otro antidoto sera

Elconsu-
midor debe
aplicar
antidotos
quele ayuden
adisminuir

la probabi-
lidad de ser
enganado al
comprar.

aquel que sea promovido, desde
lasautoridadesgubernamentales
de control, mediante lapuestaen
marcha de campanas preventivas
v. luego, si las cosas no cambian,
procedercon laaplicacion de san-
ciones a estas formas de comer-
cializacidnoscurasque,enultima
instancia, terminan presionando
a que la gente compre -incluso
sobre endeudiandose- productos
que, realmente, no los necesita;
mas el agregado de pagar precios
superiores a los de la promesa de
laofertarecibida.



