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ha alentado a saber comprar.
ha dicho que la libre compe-
tencia supone la presencia de_san's conis
prador consciente que sabe discernir,
comparar y elegir. Se nos asegura que se
produce una seleccion natural que hace
que el producto de baja calidad desapa-
rezca -en beneficio del bueno y que, para
¢llo, el consumidor debe estar informado
dc las distintas posibilidades que ofrece
el mercado. :

El razonamiento es perfecto. Teérica-
mente asi deberia suceder, pero hay ug
hecho inherente a la época en que el
mundo vive que hace gue el consumld.or,
por més cauto que pretenda ser, termine
desorientado. o

Es muy fécil decir que vivimos en la
era tecnolégica y especular to_do lo que
eso significa para nuestra civilizacion. Lo
dificil es, cuando se esta sumido en la
tecnologia moderna, saber reconocer Ssus
bondades, tratar que no le pasen gato por
liebre. Para evitarlo, hay que ser técaico
y el consumidor, ciertamente, no lo es.

Ha sucedido con los televisores en co-
lores. Tan pronto se abrié el mercado pa-
ra este prodigio de la era tecnoldgica,
luc potenciales consumidores se lanzaron a
la tarea de la eleccion. Cada aviso de
propaganda que sale en la prensa es lei-
do con atencién; se va a las tiendas y se
solicitan catalogos, pero los datos que apa-
recen en avisos y catalogos exceden las
posibilidades del consumidor medio. ;Cé-
mo preferir un sistema de ofro? Cada
unc pretende ser la ultima palabra en
Ja tecnolqgia; cada uno advierte la ven-
taja de su sistema insinuando la pobreza
técnica del competidor. ;Dénde estd la
verdad? Al final, después de llenarse el
eventual comprador de datos técnicos
que no entiende, de memorizar formulas
que escapan a su normal entendimiento,
termina por decidirse de acuerdo a la
antigua férmula: el precio que puede pa-
gar y las facilidades que le ofrecen para
pagarlo y esperar, con fe de jugador
de Polla Gol, que su elecciéon haya sido
la mas acertada. i

Quienes han pasado por el proceso de
adquirir un equipo de sonido han tenido
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que pasar por semejante experiencia. Aqui-

la cosa es mas sofisticada atn. Entran a
jugar decenas de factores que cuando se
pretende dominarlos para hacer una elec-
cion acertada, se advierte que sélo se
conseguird siguiendo un curso completo
de ingenieria actstica. Pero lo mas des-
concertante es que la misma marca pone
en el mercado cada cierto tiempo un nue-
vo modelo que asegura deja obsolete al
anterior. Y el comprador que ha puesto
sus escasos haberes en la inversion de un

.Un hegocio redondo

equipo que creia era la ullima palabra,
hguge ;la'sar por el desenganto de ent_e<
rarse que su aparato, al ano de adquirir-
lo, es tan anticuado como un Ford T.

Sospecho que en todo esto hay una
manipulacion en que Se aprovecha la
obligada ignorancia técnica del consumi-
dor, para provocar su frgstracnon y_obli-
garlo a comprar mas alla de la satisfac-
cién de sus reales necesidades.

Recuerdo gque, en una oportunidad,
conversando en Nueva York con un hom-
bre que estaba en el negocio de la pu-
blicidad, se me ocurri¢ criticar esa cos-
tumbre norteamericana que hacia que,
cada afo, gran parte de Ia po_blacién Te-
emplazara su auto con un 2ano de uso,
por el nuevo modelo recién apag‘e_mdo y
que ese si, era la ultima y deglxlxtlva ma-
ravilla, “En mi pais —aseguré yo— una
persona reemplaza su auto cuando ya no
le sirve. Comprar un modelo diferente
cada afio es una necedad”. {

Mi amigo norteamericano me quedd
mirando espantado y me preguntd: “;Se
da cuenta lo que estid diciendo? Si en los
Estados Unidos se procediera asi, las fa-
pricas de automoviles de Detroit quebra-
rian, esto produciria cesantia y los obre-
ros cesantes de la industria de aufomé-
viles no podrian comprar cada ano un
nuevo refrigerador, lo que llevaria a la
quiebra a las industrias de refrigeradores,
lo que haria que los obreros de la refri-
geraciéon no podrian comprar...”, y siguié
con una larga cadena de quiebras que se
producirian y que significarian el colapso

total de Estados Unidos para terminar

preguntandome: “;Quiere usted que suce-
da eso?”. Yo le aseguré que estaba muy
lejos de mis intenciones provocar la rui-
na de los Estados Unidos, pero me quedé
pensando en como un consumo innecesa-
rio era lo que mantenia activa la indus-
tria norteamericana.

A nosotros, el problema nos llega de
carambola. La publicidad de los produc-
tos que contienen una alta tecnologia es
la misma en uso en los Estados Unidos
v, asi, ella nos induce a comprar y a de-
sechar a la vez, creandonos necesidades
superfluas a través de un indescifrable
lenguaje técnico. ' §

(A nadie se le ha ocurrido establecer
un servicio de informacion para el con-
Sumidor en que las caracteristicas téeni-
cas de vehiculos y aparatos se coloquen
en términos comprensibles para el sim-
ple mortal y le permita saber no cual es
el mejor en términos absolutos, sino cual
es el que corresponde a las necesidades

" que tiene el comprador potencial?

Se me ocurre que u i
: ! n servicio asi
Tia un negocio redondo. N
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