FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION




pr—

%‘g Universidad Nacional
:‘\-A

2%  Auténoma de México
UNAM

UNAM — Direccién General de Bibliotecas Tesis
Digitales Restricciones de uso

DERECHOS RESERVADOS © PROHIBIDA
SU REPRODUCCION TOTAL O PARCIAL

Todo el material contenido en esta tesis esta
protegido por la Ley Federal del Derecho de
Autor (LFDA) de los Estados Unidos
Mexicanos (México).

El uso de imégenes, fragmentos de videos, y
demas material que sea objeto de proteccion
de los derechos de autor, sera exclusivamente
para fines educativos e informativos y debera
citar la fuente donde la obtuvo mencionando el
autor o autores. Cualquier uso distinto como el
lucro, reproduccién, edicion o modificacion,
sera perseguido y sancionado por el respectivo
titular de los Derechos de Autor.






- prepgraci&r del cmestionanoo-ﬁﬁ

G i

. Partes que’
"l.l'l.'....l67

stra..........70

SO A A

Detern ,‘ 1 universo., :
. De de la muestra

~lLa ,investxgacion sobre el
~terreno (reoopil,acyién de
dat e :




Metodologia de la Investigacién...........132
4 1 mfinir el WJetiVOQ.ooo.oooo00000000132
i 4.2. Planeaci6n de la Investigacién.......133
.~ = Disefio del Cuestionario: ey
- Disefio de la Muestra ===

4.30 Re@ilaCim de datOB.-..u
4.4, Tabulacién e intetptetacién..........ldo




AL desarrollar este ttabaJ'p. ‘i 1dea fundament:al

. es - introducir al lector ‘en el campo de la.

' mercadotecnia, . presentandole algun material que pueda
. ~despertar su curiosidad y el proporcionarle consejos e
- instrumentos al alcance de todos. Al mjsmo  tiempo - le
"gu1ara ‘a ‘utilizar. ciertos procedimientos que adaptara
~“a sus necesidades como a sus objetivos durante su
v;eJercwio, haciendolos més techicos, especializ
1ent1ficos. S




eue se S la investigacién de metcados
‘que nos tepoz rd si es factible o no el -producto,
haciendo uso de la técnica de la me:cadotecnia para
1anzar el producto a la venta.

Fn el capn:ulo I, se analiza la mercado}:,qcn;a en
el ambiente en que se desenvuelve, g, funqiones e
desempeﬂa, su importancia en ‘€] - proceso’ pro
: l:ecplq . éons




. Enunciando" los_ :eq:isltoc qne deberé contener un}
almacén tanto para’ iroe







.traba]o familiar, que postenormente se convierte en
‘gremios o grupos de - obreros que traba)aban a.-las
Ordenes de un  mismo patron, ‘el “cual poseia los
1nstrumentos y medlos ‘de produccién en masa, este
‘logra bajar los cost:os unitarios pero produce varios
problemas como el de la mano de obra, su localizacidn,
- contratacidn, etc., esa produccmn, -fue destinada a
- satisfacer las necesidades de la. poblac1on, - pero una
vez satisfecha el fabricante se ve en’la necesidad de

- ‘buscar. muevos' clientes, ‘en pequefias P°blacmnes, ‘hasta :
- cubrir una poblacién mis mplia pero. tambien al_ quedar

- satisfecha . 1a' comunidad,
. conswuidores o cllent:es




demostrar (en antitesis a las. teorias econdmicas
- tradicionales) que el proceso distributivo crea
utilidad (espacial y temporal) de la misma forma
que se le reconoce universalmente al proceso
productivole. ‘

La American Market'ing‘ Association, la define "que

es la realizacion de todas las actividades mercantiles
encaminadas a determinar o facilitar el ‘flujo ' de
b1enes o servicxos desde el productor al consmudor o_'

) ‘ ’ 10 que” se evidemx
: sistena'de dxstribucionn o




‘ .Con esto se puede decir que ya las’ enpresas estén
“orientadas a' la produccidn, hacia el consumidor, a la
fase: de vender, a la necesidad de convertir sus

o productos en ﬂmero.

Con esta concepcién de las empresas actualmente,
_cabe  mencionar la afirmacidn que nos hace Drucker, "el
consmnidor ‘es el fundamento de la empresa y la razon
" de su existencxaIV “derivando  un planteamiento "o
" direccién: - del mercado, ‘dirigiendo las funciones
'comerclales hacia - el cliente, consumdor o usuario Y

tomar  todas las decisiones ‘de acuerdo las
_'neoesidades del cliente y:-con el- fin de' satisfacer;

,:aquellas necesidades ‘alv mmimo _costo, con el mayop



posibilidades  de controlar e influenciar al mercado,

e emresa-‘a quetet -absorber unamayor “capacidad
~“del. mercado, se ve obligada a desarrollar sus

_para asi conseguit l1a colocacion de su prodmcién.

"Bl medio para oonaeguir este objetivo e8
'gemumnto el control por parte de la enpresa de
. todas o parte de las funciones de intermediacién y la
~ ‘creacién de cierto. grado de ﬂdoudad del conlunldor

i ;.hacia a empresa,
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) En realidad la misma prog:amcién ccmercial. tanto
‘en su- planteamiento tedrico como en sus posibilidades
‘de aplicacié_n prictica, -no tendria sentido si no
partiera ‘de  la aplicacién de ‘un procedimiento
c1ent1fico a los problems enpresarules. S e

3 El investigador realiza su traba]o de una manera
metédica, eficaz, ponie X
_importante’:y .'Isiguiendok

adecuado pai:a obtener .las'

tray

:’rrw




Sélo a. traves de .la aplicacién de un procedimlento SR
 cientifico a  los problemas ‘planteados por * la .
: programacxén comercial es posible afrontar los tems o
- de fondo de la estrategia del mercado

- PRI T Ent:endiendo como estrategia, el arte de ‘organizar
' y utilizar los medios disponibles ‘en el:mercado en =~ -
confrontacién con la conpetencia y: la clientela. " '




‘Antonio Stallatelli. "Progrémaci()n,
0rgamzacipn Yy Oontrol ~de.la 'Actwidad 3




~ CAPTTULO II.

© " MIXTURA DE mmmmomcum
2 l Campos afines de la mercadotecnia.

: Al fljarnos en los primeros tlempos de la cxenCJ,a,. _
e observamos ‘que "ciencia" significaba filosofia.. - BaJo?.;_-f _
. este - concepto, ..;'-los'j_' pensadores profesionales 0
. Filésofos..- buscaban ‘mentalmente - los . pr1nc1plosf_
_.\_h,:generales que explicaran el "por’ que" de. las cosas '

fIvMas tatde se desarr;ollé otro concepto d‘ ienci

-médm de la‘ observac16n cu1dadbs'a-? Yy de exper 'encia] Y.
med,ic1 ' ' émenos. ] :




ivalores, de 'héchos; de i.rhibicior‘ie’s,'-en’ la

. los valores humanos y sociales, frente a las maquinas
.y a las demandas de un "buen rendimiento". Todo -esto
puede esclarecerse lo suficiente para atrontarlo si se
construye un "modelo" del problema, lo més cienufico

_posible, Este modelo proporcioma una sintesis,
‘-cuanto ofrece una oportunidad para considerar: hechos y

. condiciones como 'un conjunto. También facilita el

g azstintos elementos de una situacion dada. -

va a’

© andlisis por medio ‘de ‘la descnpcion .especifica’ de los r'f"f'

:comcimiéntos précticos de ‘otras nate:ias, a los que'_"f'
‘ : Estas ”areas}: se.



mutuamente los diversos aspect:os 'que la couponen,
enfocandola al estudio de la. mercadot:ecnia.

'De acuerdo a la 1nvestigac10n que he ‘podido
realizar, la mercadotecnia es muy valiosa para
cualquxer profesiom.sta, 1nvestlgador, cientifico,.
‘creador, que gquiera dar a conocer al pub11co ‘algln
producto que haya obtemdo. ‘ :

= Me - refiero a. la importancia de la mercadotecnia
. porque-nos_dara los elementos necesarios, asi
vprocedmientos que debeta : cubrir" cualquier persona.




o -(.I._);‘ Luck, Wales, Taylor. ”Investlgadién y Analisis
o del Mercado . "Editorial Hispano Europea, o
gl L Barcelona (Esparia), 1973 S o T
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. ,3 1. Programa de planeacién 'y control del lanzamxento

de mevos productos al mercado

Ea de vital inportancia para una organizacmn, el
de estar corcientes de que se deben lanzar nuevos
productos al mercado. Pero este. lanzamiento de. nuevos

B beneficioa posibles. _

- productos no deberd ser ‘a tontas, sino en una forma. -
- bien pensada, ‘para que produzca el myor mmero de]...




Pero tanbien es. ciert.o que de todos los ptoductos
que se lanzan al mercado no todos van a tener éxito,
pero aquellos que pasan la prueba tienen un corto
‘tiempo de éxito porque aparecerd una avalancha de
conpetidores que buscan un poco: de ese exito.

. Todos los productos tienen un ciclo de vida, que"
_se divide en:




Fo oA ety

rvicio,
- creado para satisfacer las necesidades del mahana, no

siendo raro que al principio de su desarrollp sea.

'rlento pero’ -al margen de beneficio puede ser
'considerable, pues el periodo de monopolio benef;clara
mucho ala: novedad antes de ser copiada.

En general, podems decit que los objetlvos del

- desarrollo .de’ nuevos productos, - consisten en .
~ satisfacer necesidades, vender - bxenes y realizar
-'mayores ganancias. Especxficanente, 104 ob:)etivos del 3

o desarrollo de productos son:

't;e 'deaauqollo. ‘el proqnct.o o
verdaderamente nuevo es el que ha’ “gido.




' 3._-’~_,poblacién que abren nuevos mercados.

El permdo de desarrollo del producto, varia de .
manera significativa de acuerdo con 1os productos y o
‘ -las 1ndustr1as. : : .

. L‘l metodo exploratorlo varlara segun la nat:uraleza1
del caso que. se presente. Por ‘esto es muy 1mportante
. considerar. -bien las cond1c1ones en 1as que esa
exploracmn se reallza. S A R

Arlmera de talesa cond1c1ones, es,;;,la relatlv a



econamico . tan ,
los paises 1ndustriali-zados.

3.2. l Limi,taciones de la Direocion General de_
Invenciones y Marcas.

o La prmcipal tarea de. la Dxreccion
‘General de Invenciones y Marcas” es vigilar el
cumphmiento de la Ley de Invernciones y Marcas y S
Reglamento, asi como el proporcionar la. proteccidn
conforme a dicha Ley a causahab1entes, titulares yien: .
'general a’ ‘personas. . fisicas o morales' ‘para. |'s su v
on,; :,.'transmxsmn; 'y conservacién de derechos .

: marcas, nombres comercxales, -avisos -

f,mvencxon, modelos y"*




Aut,orizat lap 80

- de. " las
* aplicable y las de renovacién de dichas licencias y de
‘tramitacion de las mismas.

Autonzar las solicitudes de registro o
de publicacion, segin sea el caso, de marcas, nombres
- 0 avisos comerciales, dibujos y modelos industriales y
el 'derecho a usarlas en exclusiva. asi ‘como el
Ttegistro de  sus transmisiones o 1la conservacmn 0

licencias ' que establece 1, ’ "199181acién"”""”""’""

readquisicion 'de  los ‘derechos - - que prevengan los_ e

g f‘ « ordenmnentos legales. 2

Sustanciar los recursos que en uso de: o

"1as_ accionés ‘que. le c_:onfi_ete 1a Ley de_ Invenciones ¥




W Lat funcién de la) patente o es solo '

, aquella de coupensar aun indivxduo, sino que tiene un.
sentido mis profundo, y éste es la promocién de la
ciencia y el avarce de las artes dingxdas hacia un
bienestar general de la nacibn, por 10 que se pretende ,
la utilizacién de la patente para benefnuar a la
soc1edad y al inventor. :

_El privuegio. 4
El . txtulat de. ‘una patente tiene.

.-_;asegurado. por: Ley, el uso emlusivo_ e. su. 1nvento .
ﬁ'durante un. c1erto penodo*"gig tienpo 1azo - de

'txtul'o; pero se. tendré c,omo eeha legalif'de' :patentek“_'l
el diay hora de la: pte :taci6n de. TR solicitud Fe




: licencias obligator ias.

- El titular ‘de la patente debera
comprobar el inicm de la explotacidén a satisfaccidn
de la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial
~dentro de los dos meses siguientes a ‘dicha
iniciacion. Asimisno,- el = titular . podra conceder,

3 “‘licencia para  su explotacion - mediante convenio
- celebrado legalmente. La celebracién - del convenio
- 1levado . a cabo legalmente ‘es inportante para- el

; txtular ya que ‘se ‘evitara problemas posteriores. .~ Por.

de ‘ese plazo; no se “hubjeren - solicitado_,,-_, o

esto ‘es que las licencias de. eXPIOtacion deberdn ser

L : ‘-:;aprobadas Y regis!;radas por la' Sec:etarxa de. Comercxo‘?' e

i Bs patentable j_,la xinvencion que  se
»result.ado ‘de una actividaqw nventiv',




e .”"Invenciones y Marcas no son invenciones patentables-

1.

Las varledades' vegetales y las razas .

‘animales, asi como los

- procedimientos biolégicos para
- obtenerlas.

Las aleaciones.

Los productos quimlcos exceptuando

- los . nuevos procedimzentos ’

- industriales de obtencién y Sus.
- nuevos usos de caracter . industrial.
1os productos quimico farmaceutlcos’j

~'y sus mezclas, med camentos,{




v.mdiﬁcadas “ pALa obtener un
resultado industrial novedoso.
9, La aplicacién o el empleo, en una
- industria, de wuna invencion ya
- conocidos. con anterioridad, aun
- cuando dicho empleo sea nuevo. -
10. Las invenciones cuya publicacion o
K explotacion fuesen contrarias a la
Ley, el orden piblico, la salud, la
'seguridad piblica, la moral o las
'“buenas costmbres.

Cabe n'encionar que 8l .

'invewiones referidas en’ las-ftacciones 5 6, ¥ 7 no"

-son patentables, si. pueden obtener un certxficado e
alvz



métodos de )

5. Los tratamien;p '
‘quirlirgico o terapéutico del cuerpo -
“humano 'y los telatlvos a animales o
vegetales, asi como los métodos de
d1agnost1co en estos campos. ‘

Qulen concede la patente.

! : La oonoesmn de patente es
—-importante ya que otorga un derecho al ,inventor, por
.!esto, la Secretaria de Comercio y:Fomento ;‘Indust_:rial an
‘través de su Direccién. Genetal de Invenciones Y. Marcas




causahablentek medlant:e documento privado firmado por
el 1r~entor para Que se expida la patente a su. nombre.

S 1as. invenciones real:zadas por quienes
MRS presten sus’ servicios - en virtud de un contrato o
© ‘relacién de trabajo, se regiran por lo dispuesto por.
el artlculos 163 de la Ley Federal del Trabajo.




los tantos exhib1dos. ,.
1.3 Documento de protesta. - , S
-1.4 Dibujos por triplicado (Si el caso lo
© . . requiere). - v .
1.5 Una carta poder. (En el caso de que el
registro se solicite por medio de un
... tercero), (Art.II Reg.)..
1.6 Original o copia certificada del
testimonio que acredite la existencia
de la sociedad, asi-como las facultades'
de su. rep:esentante y en su ‘caso, las
- de conﬁerir poderes a: noubre de ,la







5.

En el caso que fueran necesarios dibu;)'”oér para

la mejor comprensién del invento, estos se

harén en cartoncillo blanco de superficie tersa
y. comprimida, de la. clase conocida con el
nombre de -Bristol, a tinta negra fi]a Yy
presentados en tal forma que la invencidn se
entienda perfectamente,. y que pueda precxsarse,\

\. ~ademds. lo que se pretende patentar como:” una
“novedad. Deberdn por ' lo tanto, ' contener

- 'siempre de una manera clara, las partes de la
1m(enc:16n que han sido. re1vind1cadas al fmal
~ dela descripcion del invento :



e en la 'seccién ‘el | signo de refetencia de la

o)

_f)

linea a que corresponda.
Ias piezas. presentadas en corte se marcaran con
11neas oblicuas no menos de 15 milimetros entre

-

Los signos de referencia serén let:ras 0 nimeros
no menores, en ningin caso, de 3 milimetros,

. 8i hubiere lugares en que no cupieren, o se

. tema que causen confusidn, deberdn ponerse lo
- mas préximo que sea posible 'y unidos el punto

. .que indican por una linea quebrada o curva, Si
' a pesar’ de: esto, . fuere . necesario". colocar un -
“8igno .0.letra ‘en un espacm ‘marcado.con lineas_
RN - se” dejaré un . pequefio - circulo en
;‘;;.-;.;;j;blanco. para ‘colocar en el, el signo DT R

"‘oblicuas;




del modelo L0 d1buJo industrial, seguido de las
‘palabras "tal como se ha descrito e 1lustrado (Art:.”
' 51 y 52 Reg ) ‘ . S B

Documento de _protesta. De acuerdo a lo estlpulado :
- por "el Articulo I7 de la Ley deberd anexarse  este
.Documento, el cual es una. declaracion del sollctante,
- bajo protesta de decir vetdad, en la que hace constar
que el mejor: ‘método conocido por él para llevar a la

C préctica su 1nvenc10n, es el que. ha_ descrito. (Ver‘ i
v ].;anexo 1) ' o

Aclaraciones u omxsiones. ,




‘E‘I_"féxameh de novedad.

- Satisfechos  los requisitos ‘legales -~y

' reglamentanos se hara un .examen de novedad de la
" “invencién, que el interesado deberd solicitar dentro
de los noventa dias siguientes al cunpllmlento de un

. aflo de’ presentada la solicitud o esta se consideraré' :

IR ‘n obJetlvo del examen de . navedad ‘es. el de:
L .l_determinar si la‘solicitud de la patente a registrar . -
. -contiene informacién realmente novedosa no camprendida. . -
en. el estado ‘actual de la. técnica. Dicho examen es
o oK. "C\EIPO.: tecnico de examinadores‘del .




j'pract1que la ‘Secretariaf

Al véfeétﬁarse el exémen de novédad, sélo svel'/"ijj

considerard ‘aquello que estd determinado ' de W; R
clara y concisa en la parte de 'la descripcién

correspondlente a las relvmdlcacmnes. Todo lo que -
por alguna razén se haya omitido en las mismas, no se '
considerard como: parte integrante de ésta, no tendrd .. !
valor ‘para los efectos de la- patente, en cuanto ala ' ¢

extensmn de los derechos que se pretendan amparar. L

S1 como resultado del-’*_examen de novedad que. el

se , advitnera

que la



cuando la Secretana- no haya resuelto en definitiva la
‘solicltud 1nicial. _ _

ILa perd1da de novedad

A fm de. que los 1nteresados no se encuentren en

- el dificil caso de que su invencion sea divulgada sin
_haber - sido reglst:rada prev1anent:e, al Articulo So. de
‘la Ley de Invenciones y Marcas establece que:. >

. constituye pérdida de novedad de la - invencion su
' divylgacidon anterior a la. presentacion de .
. solicitud, si tal: dlvulgacién resulta del ‘hecho de. que
el 'solicitante o su causahabiente -hayan ‘exhibido la
*-{mvencion ‘en una  exposicién internacional oficial u
__ofi 1a]mente reconocida. ‘siempre que :con antetioridad; e
“a .8t ‘”xhlblcién se depositen en a Secretaria de

:prevenidéé por el reglamento yo que
.respectiva de la patente ‘se. presente"




“le" ‘notificara .‘olmitante para que dentro del
término de dos meses, cubra . los derechos par
: expedmion del titulo. Si el solicn:ante no cunple a
" tiempo  con 1o ant:erlor, la patente se considerard

Asimismo, al efectuarse el pago por expedlcmn del,
*t1tulo de patente, se entregaran tres ' pruebas. finas, -
: procedentes de. negatlvo, en  papel cuché y con’ medidas
de- ll X7 cms. en caso de un solo dibu:)o, 0de 14 x 11 -
cms, para ‘dos O mas dibujos, para efectqs de.
»_,publlcacion a que se reflere el Artlculo 31 de la Ley.‘

?Pnondades. s SOOI ,
Sf__ent1ende por pnog%dad, n derecho adqulndo;* por
a partir de la fecha en ‘que deposits i

’_,sohcitud‘: en un: 6rgano oficial ‘con. atnbucién ,de‘_—','
"conceder a»tpa;entes, ‘en cualquier pais que sea mienbro N




i'A,:.“exh1b1r ‘una- copia‘de la: ‘solicitud pr‘esentada -en- elf- el
R 'extranjeto, certifmada por la’ Oficiqa de Patentes que.

que los que se detiven de 1a presentada en el,

extranjero.

3. Que dentro de los 90 dias mguientes al de
presentacmn de 1la ‘solieitud, se llenen los -
requisitos que sefialen -  los tratados
_ internacionales de los que Mexlco sea parte, la'
Dey de Invencxones y Marcas y su Reglamento. -

Q.ue exlsta r:ec1pr001dad en el pals de ongen.

EL Reglamento estipula ‘que el interesado debera :

“expida, con su- tradwc:.én ~al espafiol ' firmada . por -



General de Invenciones y Marcas Yo en su - caso,
~ 'solamente surtirdn efectos ‘cuando hayan sido
.previamente aprobadas e ‘inscritas en el Registro
Nacxonal de Transferencia de Tecnologla.

L1cenc1a Obllgatorla. 7
Es. aquella que se concede a un tercero para llevar '

Cac cabo la explotacién de una-patente siempre y cuando
demuestre que tiene un programa de fabrlcacion, ‘asi

" como la capacidad técnica y econémica necesaria para: -

: j_realizar una explotac16n eficiente ‘de ' la- 1nvenc16n" ;
- patentada 'y que no ha.sido explotada suficientemente B

‘:por e1 tltular de*' 1af.patente. l'




“Oomercio 'y’ Fome to “Industrial le dar§ a conocer la
_ solicitud de licencia obligatoria, a fin de que en un
‘plazo de dos meses presente un programa de
.fgbricacion, en condiciones por lo menos similares a
los programas presentados por quien solicite ' la
~licencia y otorgue fianza para ‘garantizar su
curplimiento. ILa Secretaria de Comercio' y Fomento
Industrlal podra conceder por una sola vez y hasta por

~un -término de otros dos meses, anpliacmn del plazo,

para presentar ‘el programa de fabricacién, si asi lo
.. solicita- el .interesado” antes 'de la’ expu:acién del
: termmo concedldo en prmer lugar. : -

El plazo para que .un: titular Ge licenc1a.‘/ -

',obhgat‘ona 1nic1e la eXPIOtaCmn serd de dos aﬂos a}.,

iniciar: explotaclén,“_ el t1tular de‘ 1:
;'llcenciaﬂ debera comprobar esta, dentro de los do:
‘~',‘meses siguientes a(dicha uuciacion.




Guando la ‘‘‘‘‘ i fimmién”'”qm - ampa
i povedad 0 aplicacién” industrial, "

3. Cuando amparen dos ‘0 mas invenciones que deban

~ ser objeto  de. _patentes independientes- pero
sera parcial, ya que podra subsistir - por la

- invencidn reivindicada en primer 1ugar, -

4, Si la descripcién de la invenciédn. no va
acompanada de los planes o dlbUJOS tecmcos
requeridos para 'su’ comprensidn o - las

. reivindicaciones no son claras.y. conclqas. o

5. Cuando durante el tramite se’ hubiera incurrido
en abandono de la solicu:ud.

. Por caducldad de patente, (adenaq de los casos ya‘
‘ ‘rvistos antes)- entendemos : el vencimiento ‘del plazo para -
'f.ﬁel que fue otorgada, por tanto, y a partir de: este‘n




alimentos para uso - humano o  animal,
“fertilizantes, plaguicidas, ' herbicidas y
*fungicmas.

b) Las invenciones relacionadas con la energia y
la sequridad nuclear.

c) Los aparatos y equipos ant1contammantes, ‘los
procednnlentos de fabncacmn, modificacién o
apl1cac10n de los mlsmos.

= Estas invenciones seran registtébles si- retnen 103.
requlsn:os del mciso (lo que. puede Ser . patentado)

S Los efectos de este registro sex:an por diez aﬁos a"j o
partu: de la fech ‘Wde su’ otorgamie to. R R

gencia ‘el regiétro.} A este respecto es de’ destacarf‘.&
que ‘el titular del V_Certlficado podra explotar 1ar;- :
S invencion por si mismo ‘ v i




Dicha solicitud deberd ir acompafiada de un
programa de fabricacion y de los datos y documentos
gue acrediten satisfactoriamente a juicio de 1la
Secretaria, la capacidad técnica y econdmica del
solicitante, para explotar la invencién regist:rada.

para la tram1tac1on del procedlmlento a que se
_reflere el parrafo segundo del Articulo 69 de la Ley,
la Direccion General de Inversiones Extranjeras 'y
‘_Transferenma de 'I\ecnologla, porcedera ccnforme a 1las
' su;mentes d1spos101ones. .

1. Una vez recib1da por escnto la: solicitud .
‘orrespondlen.te, notlficara dxchaf‘ ‘s'f;'_,

k',f,las partes,paté que n- térmi
de 60 .dias, presente




D1bu)os v Modelos Industtiales.

Defi n1c1on.

" Se ‘entiende por dibujo industrial toda conbinacion
de figuras, lineas o colores que se mcorporen a un
producto industrial con fines de ornamentacmn Y. que

- le den un aspecto peculiar y proplo. Lo

Modelo mdustrial es toda forma plastxca que sirva )
de tipo o molde para la fabricacion de un- producto' .
.+ industrial, que 1le de apariencia especial en cuanto no '
L mpliqu _efectos tecnicos""




Dicha re1v1nd1cac10n debera ir firmada por el
inventor, su causahabiente o apoderado en su caso,
- mencionando la fecha y lugar en que se firma.

Para fmahzar ‘tanto a los dibujos como a 1os
modelos industriales se les aplicard, en 1lo-
conducente, 1las disposiciones sobre = patentes en
relaciéon - a la novedad, aplicacién industrial,
invenciones de trabajadores, descripcién, examen,
publicacién, derechos excluswos, licencias, pago de }
derechos, caducidad y: proteccmn legal.

Ios solicitantes gozaran del derecho de pnondad i

que ‘establezcan 1os tratados internacionales de: los -
-~ que’ ‘México .sea. parte,. aphcéngio& en'le: <]::_onducente E

i ,disposiciones del Actfculo 36 de 1a ney 11




3.2.3. Reg1st:ros ant:e algunas dependencias del

‘ Gobierno Federal.

, Sl el producto no cunple con los 11neam1entos que |
“ han sido f13ados por la ILey de Invenciones y Marcas,

'este no podrd ser patentable, pero ; si podra .obtener
el certificado de invencion y de ah1 debera cumplir'*g o
s _con otros requ1sitos. R

Procedmiento para un Producto Farnaceutico.

1 lo que se pretende es obtener el Regist:ro del,ﬂ ‘
to Famaceutlco, debera recurrir a la Direccién_




: Informaclén ‘c1entif1ca conpleta del medicamento

sobre los s1gu1entes capltulos-

b

©)

‘VNonbre genérico; férmula cuahtatﬁ)é' y

cuantitativa y pruebas fisico-quimicas. ‘
Método de andlisis para 1dent1f1cacmn Y;.

control de calidad. R
‘Lista completa de  las matenas pmmas L ARRE
‘ ,~adlt1vos necesarios par:a la elaboracmn del e
~ producto. : - L

" Proceso general de fabrlcacmn. g e
- Farmacologia, preclmlca con demostracmn de‘
-~ eficacia y seguridad del o de los férmacos. .

~f)_ Estudms de farmacologxa chm.ca. (fases 1,2




Iote

Condiciones de nanufactura.
Titular del Registro.
Precio maximo al piblico.

' Leyendas de conservacidn.

. Fecha de caducidad, en su ‘caso. '
Modo de empleo.

'I.eyendas ,de advettencia (conmgne en Capu:ulo L
XIII) . RN
, Tipo de medmamento ‘de acuetdo ‘con:. 1a
“Fraccion . . .del Art:lculo 271 del Cédxgo
 Sanitario. . e i
“,Dosifl.cacion, en: su. caso.. Lol = AR
- Leyendas especificas {Uso general en el paxs,}._
'séctor publico ’exportacmn, muestta medlca, TN




REGL2MENTO DE MEDICAMENTOS Y PRODUCTOS
QUE SE LES FQUIPARAN

© CAPITULO 11
_ DEL REGISTRO
ARTICULO 12.- Para el reglstro de un medlcamentowj_f

""" o producto de los' comprendidos. en- este Reglamento ;ose
_v;requlere que la sohc:.tud sea preSentada- A o

1. Por “un laboratono ‘0 por una fabrica de': . ,
medlcamentos 0 :de. productos blologicos, con. .
11cenc1a samtana debldanente expedlda. i

2. Por un almacen de acondmionam:.ento deposu:o dev P
espec1a11dades farmacéuticas, . de ‘medicamentos
‘en: genetal 0 de productod que se les equlparen:

con. licencia samtaria debldainente ‘éxpedida.




, En estos casos, tanto los tltulares del regxstro
‘como - los maquiladores, estaran obligados a dar aviso
del contrato de maquila a la Direccién de Control de
Medicamentos y ambos serdn responsables ante las

' autoridades sanitarias de la buena elaboracidn de los
" medicamentos y productos maquilados; a cuyo efecto los
- maquiladores estaran: ‘obligados .a entregarlos con su

. correspondiente analisis de control para cada lote, y
_los titulares del registro a verificar y- conprobac

‘ qidxcho analisxs antes de ponerlos en vent:a o summstto.

- Los Titulares de registros de
oductos biolégicos que -carezcan. de,
Dy

por"cbnducto de los
coordinados, 0 sus .



5.'E1 recibo v.por el .pago.- de”' los. winpuestos ‘
~ derechos respectivos. s

ARTICULO 17.- 1Ia SOllCltud y Sus anexos ,setén
turnados para su estudio, a la Comisién Técnica
Dictaminadora de 1la - Direccién de Control de
‘Medicamentos y ésta, dentro de los veinte dias_, héabiles
siguientes a su. recepcién, deber4d comunicar al

solicitante si fue admitida para su estudio y dictamen - |

. o requiere algin requisito adicional para su admisién,

seflalando, en este caso, la Secretaria de Salubridad y ==
- Bsistencia el plazo necesario . para que haga las .-

“aclaraciones .0 proporcmne " las . informaciones

. requeridas.  En la misma -forma se procederé respecto;"'f:a |

. de'las- ‘solicitudes que se presenten por conducto ‘de

v~f...f_;"'1as Jefaturas de’ los Servicios. - (bordmados de los




i } 'recib‘an la: comunicacion aprobat:oria de un registro,

‘Medicamentos de la Secretaria de Salubridad y
Asistencia especificamente designados para ello,
- pueden’ dar a conocer a los interesados a sus
'representantes qle tengan autorizacién escrita, los
. informes referentes .a los registros en trémite en
aquella dependenc1a. En todo caso los interesados o
- 'sus representantes acreditados podrdn ocurrir ante el

‘Director de Control de Medicamentos para. obtener
. informes al respecto. o

ARI‘ICULD 21 - 'I‘an pronto’ como los sohcitantes ‘

I 4

an - autorizados para efectuar: 1os actos de que

;J“trata e‘l_ Ar:ugulo 2o.»de est:e Reglamento, sienpre que‘;

.ﬂéle esta Secretana se ordenara el aseguramento

preventivo de . todas

) .23, Toda mdiflcaci 5
Ol'.' 1gina1mente para @] registto de un
to a previa autorizacion por-:vr“.




o consult:orlo, ‘fomen

bostos ae distribucién Asi como la presentacién del

“producto en lo que se refiere a la marca, la- etiqueta,
el envase y el empaque. El almacen deberd reunir las
: cohdlcmnes -éptimas para la conservacién del.

3 ptoducto. Llevando a cabo su publicidad en- revistas o

médicas o por promnda que les es. ent:regada en su
o asi las ventas del producto
medico, o medicarrentb. . -

- Procedimientos para 9;\ Producto Al1ment:1cm e

BebicTas Y. Productos de Aseo Nacionales. R

8110 qhe pretende o5 obtener el Registro de un

'a”:_‘-Producto Alimenticid,_'gl!e_bida -y Productos ‘de’ Asec .
‘ : a D ‘%"‘6n‘Genera1 “-de.,

L Al‘asistir a la direccién ‘antes mencionada,
‘;,g,,}proporc‘ipnaré una- solicitud ‘de: negistro; o Revisién} de




(En caso de no contar con la Licencia, deber4
recurrir a la Direccidn General de Inspeccién y
Licencias Sanitarias, a cargo del Departamento

de Higiene Industr ial.

(Ver Anexo 3) .

3. Fotocopla de la Lioencia Sanitaua vigente del

Almacén  de producto termmado, ‘en  su: caso.
. (Obteniéndose en “la  misma direccmn antes

mencxonada) .




8. Descripcién del envase primario, senalando para
cada presentacién lo siguiente:

a) ‘Materiales. c) Mecanismo de Cierre. -
L b) Estructuta. , d) Capac1dad.

- T B envase primario es el que estd en contacto
R d1recto oon el producto.




Industrial, a cargo de la Direccién General de
"I‘ecr\OIOgla, Invenciones y Marcas, este inciso
se vera mas ampl1amente en la. PresentacuSn del
Producto.

Proced1m1ent:o ‘para un Producto Allmeriticio.

‘necesarios ante la Subsecretarfa de Fomento

Bebldas y Productos de- Aseoae Impg:tacmn. ‘

5 lo que pretende es obtener el Reglstro de un

~-Producto Alimenticio, Bebidas y Productos de Aseo de

. Importacién, deberd recurrir a la Direccién. General de

."--v..:-'COntrol Ge Alimentos, Bebidas y Medlcamentos.;.-




3,

‘a‘e:.-‘-'.Higiene ;ndustrial.’f -

(Ver Anexo 3)

'Fotocopla de la Licencia Samt:ana vigente del

almacén o.bodega en .donde se almacenari el.',"

| “producto. (Obtemendose en la msma d1recc10n
antes mencionada)

4 Noubramiento de representante que el fabricante, o
-oen, el exttanJero haya otorgado al mteresado.».:i-




o ”1'0‘.:

Y Tres fotografias 16 X 24 cme. a colo:, ‘de - los i
- ‘.:_envases tal-‘camv se:én suninistrados‘ al p\blico.

Denominacién gener 1ca en el idioma de origen.

“Contenido Neto. ‘ ‘
. La frase:"Producto - ", usando el-

gentilicio del pais de origen.
Relacion de ingredientes.
Reg. S.S.A. No.

. 'Nombre del representante.
Domicilio del representante.

Fecha de caducidad en su caso.

Tres etzquetas de origen.

" icado lbgistto ‘del product e

-i‘_ip,o 1a- Secretaria: de Salubridad .,;'y 'j_Asi's'téncia ;

(B "“so"de teviﬂié")" o




3,350 inve"étidaciéh de’ Mercado.

En esta fase comienza cuando se ha tomado la“
decisién de poner en prictica todas las acciones que
. daran por resultado su colocacién en el mercado.

Esta informacién nos va a ayudar a determinar la
necesidad real o 1magmar1a del producto, que el
. consumidor tenga O necesite - de acuerdo ‘a . sus
act:1v1dades y su conducta. o o

EE 3 1 Investxgamén Motivacmnal. | A
El estudio basico ‘de la motwacién es la clave ,de;u

.flav ,investigacién-- de. mercadotecnia -eficaz.
vinguna vinforma ién tzene mas valo que la_ t‘orma




de’ nosotros, sobre la base de las exper iencias
" hechas y las ‘enseflanzas- asimiladas, 'se  ha
constltuido para. las situaciones que se le -
- .presentan con . mas frecuencxa.' un - tipo de
comportamiento ' casi automdtico.  Este se
encuentra ligado a creencias, ~ opiniones, '

suposiciones bien enraizadas y jamds sometidas . .

a ‘una revisién critica, la’ cual resulta, sin

embargo, esencial para determinar ciertos tlpos,-? T

. de.consumo, ciertas seleccmnes de pedidos.



3

_pensamientos que se concretan-de un modo v1sua1

Sensaciones, imégenes,

sentimienfos. ' 1as-.
sensaciones son. experiencias determinadas en el

‘individuo por la aplicacién de un estimulante:
el saborear un cigarrlllo 4] aprecxar el delite

de una . buena fotografia en colores. ILas
1magenes ~podemos definirlas como sens;:cmnes o

en la mente del 1nd1v1duo.,‘ :

e ms‘ sentimentos .estan umdos a las
o catactensucas agradables 0 desagtadables, o
.= excitantes o ' depresivas de las experiencias.. . .-

Cuando alqanzan niveles de. una mtens:.dadf' Mas. ...




mnstantenente 4sm:gen " Ruevos problems'
investigacién de una nueva. mtivacién.

La lista de factores que hemos . descrito no tiene
ningin valor ' cientifico y muchos de los términos
utilizados en la clasificacién puede resultar poco

‘exactos. pero con el fin de anotar o conprender el
mecanismo de las decisiones de una compralV.

3._3.2. Investigaéién; del | Marcad'o._‘

aytes

v




ciertas cualldades, como son:

1. Que sea ordenada

2. Qe se empleen métodos cxentl.ficos adecuados.

3. Que se utilicen razonamientos log1cos exentos.
de prejmcmk.v.

- El mvest:lgador debera - participar en la.
: .detetmmacmn del problema y de sus resultados, y
. facilitar una guia en el proceso de decisién por medio
de' un didlogo adecuado’ con el ejecutivo o director,
. para ayudarle .a obtener una conprensién total de lar.
f»}-»'l-‘decision, orientada hacia la actuacién. | ‘




. ‘fabricante hasta el consunidor sin enbatgo, ‘en‘.
- general, es estudio de mercados més bien se reduce- a.
Vun problem detetminado S I

"~ Vamos a esquematlzar 1as aphcacmnes del estudlo :

de mercados, por lo que respecta a los fabricantes que
- 'son ‘los que se encuentran con’ la mayoria de los;.,,
’ .'problemas, de la distribucion. R T

Analisis de Resultados mte:‘
o --‘_‘investigacién pemite valorar hasta_ qué:
'f;la organizacién comercial congigue




‘B

d)

e).
. -etiquetas.

‘f)"Mtxtudes ‘de los consumidores Y modxficaclon L

a) _Chractetisticas‘_‘ 'y nécesidades’ los
“usuarios. .
Act:xtudes Y. preferenc1as de los posiblgs
e compradores. '
c).

Oportunidades pata x\uevos productos. S
Creacién y prueba de nuevos productos, -
Pruebas ‘sobre el dzseno de envases Yy

de los productos existentes.

1. Estudics sobre Publicidad. Todas las fofmas de

v‘ipublicidad -entrafian - influencias intangibles{_":




~en base a lo anterior, fijaremos el tiempo en que se
va a realizar la investigacion y para esto se necesita
darle un tiempo determinado a cada actividad o fecha,
al - mismo tlempo un presupuesto del costo de la“
,}mvest1gac10n, asicomo la aptitud de la empresa para
llevar a cabo dxcha investigacion.

- Una- ‘vez ya definidos los Ob]et.'lVOS de. -la

1nvest1gac1on, .asi como el. presupuesto y. el tiempo en

~ que se va a reallzar, se. procedera a 1a elaboracion de
» ‘los cuestionarios. : SRS

Preparacién del cuestmnatio. S 1 :
R . EL = ‘cuestionario. oonstituye el insttumento

.tprincipal de la’ rec:abacién ‘de-. datos, y este estd’
j.‘.fint:egrado po una . lista de pteguntas que se someten al S

E Se deberé V:toma'x:,,: en cuenta, antes de preparar la
- formulacién de un cuestionario, hay que ‘tener presente °
" varias' caracteristicas del hecho. que quer:ems estudiar

Sy de los mismos “entrevistados- R

o a) El;rnivel cultural de los sujetos a 1oa que'
P estara itigido. S e



a)

Ios cuestionarios que se elaboran por

‘teléfono, tendrdn que ser muy breves, no son

muy recomendables en virtud de no poder

b).

conocer muchas actitudes del entrevistado.

Ios cuestionarios que se mandan por correo,

-son’ poco aconsejables, en virtud de que la

Ios cuest:ionauos que estan impr'
envase, se. _Presenta el mismo problemar d _-,-.103-;»-- i

experiencia ha demostrado que una gran =

‘cantidad .. de - personas ,,n'o' contesta los
. ~cuestionarios, ni aunque se le envie porte
v;»;_jpagado por. la contestacmn". o




que ‘resultan diffciles de recordar con

- precision, a través de una serie de preguntas

e sencillas, premios, y s aconsejable - que el

" contestacion,
SRS investigacién

acopladas, y asi llegar a la pregunta' que
_' 1nteresa. ' ' ' :

Crear - el deseo de colaborar, despertandole el
- interés . al . entrevistado  con . preguntas

cuestionario no sea demasiado largo.

vatar pteguntas orientadoras o sugi:iendole la =
favozeciendo ~esto ' a la o

. Ut:ilizar tecnicas’ de_ graduacion donde el}‘; R




' Ge reSpuéstas, sometidas a su consideracién, la
que me]or responda a su punto de v1sta. )

La respuest;a selectiva.- En este caso se le
_proporciona el “entrevistado una lista de
respuestas, el cual escoge la. que mejor refle]e
su opinion. ' § "

: .La respuesta de control. En este caso se
' elaboran preguntas de control para poner de.
° manifiesto ' la' eventual falsedad de ciertas
respuestas oa conpletar otras, pero si.enpre a. o
‘ol i igtancia. pata evitar que la- respuesta




preguntas debidamente seleccionadas Yy de
* acuerdo a 1o que se pretende. : R
ﬁ Agradecimiento por la colaboracion Y
atencién prestada. -

 .De 'la exactitud b’ uniforn\idad de los datos '
.. obtenidos, dependerd la habilidad para enfocarlos ‘a
. nuestros objetivos. ‘} | ,

s Una vez ya elaborados los cuestionarios de. amerdo  '
' ‘*-a-con ‘1o, que  se. ha planteado‘ b3 mtetiomente, el -

S investigador
- exploratoria, que. tend:i*

Llevard a cabo ‘una imvestigacién .



' .bodos sus miembrob y obeervar las caracter s que
nos interesan, 1A imrési:igacién se limitard a:.una
parte  representativa de la misma; dicha parte. ‘deberd
reproducir, ‘uha ptoporcién igual, ciertas de sus
carar.tensticas fundamentales. o

- Que la. muestra sea precisa y bien defmida. ya que

al “aumentar - khs dmensiones es probable que las

- caracteristicas: extremas de algunos miembros formando
parte del: modelo se conpensen reciprocamente, ' ‘de modo
- que. los' resultados - conseg\udos se acetcan mas a los,
_r_valoresde 18 tohudad e L i




_mit n calculat ettores mesl:tales y. por’ tanto,
; Juzgar la "bondad® de las estimaciones o decisiones a
- que lleven los anallsis estadisticos.

Hay muchas situaciones en las que por razones
. practicas los investigadores se valen de una muestra
dirigida para obtener la informacidn necesarla.

La exactltud de la muestra, o0 sea el ertor‘ de

. conjunto en los resultados obtenidos depende de varios

. factores, de varios tipos de. mexactn:ud Y en:ores‘ S

-parciales en los cuales de mcurru' durante la,
.»..%;mvest:xgaclén : L

Las principales categonas en las cuales puedenff

"sef cns_lfmado_s dichos‘ _errores Pafciales' -son do 8:




1A Investigacién 'sobre el terreno se refiere a la
‘labor * de los - entrevistadores que ya fueron

< seleccionados, de acuerdo a sus. estudios relacionados .

" con las encuestas, como realizarlas o maneJarlas, en

el afan de obtener los datos primarios, o sea la

muestra que es objeto de la encuesta; para alcanzar
esos datos en forma adecuada, hay que. tener presentes
: ‘las 51gu1entes conslderacmnes. . :

a) mracter general de la entrev1sta. : ‘
- b) Ejecucién de la labor sobre el terreno, - . . -
c) Evaluacién de la investigac16n sobre el terreno .

‘a) La entrevista

8y ponerlos

fmallzar S lac




S 1a "cl‘ddificv,aciié‘n' es pues una _fase de la
clasificacién "de" ‘los datos; fase particularmente
- importante para lograr el anahsls y la elaboracién.

La codlflcacmn puede . ser reahzada tanbién
despues de los datos que hayan sido reunidos, pero.
casi siempre, - efectuada en los cuestlpnarios, ‘
formularios o fichas al 'momento mismo de su

" preparacion; - las.. varias preguntas. o parrafos son
- precodificados o sea, marcados con: nimero o letras;
L unpresos al lado. r :

La; i ptecodificacion no ofrece grandes problemasi,?’-
' : - de respuestas ‘multiples ' ya .
'_‘individualizadas, pero 'se torna mposible_ uando la
ovén : : 2




" 'Una norma que debe SegﬁirSe “al redactar el
informe, es la sencillez y claridad en los termmos

= _vempleados, resaltando (nicamente aquellos aspectos que

‘revisten interés; asimismo, el informe . debe 'ser
objetivo, completo, escrito con estilo- mpersonal_ e
1mpar01al. : : S S e T

Por otra 'parte, = deben expllcarse los
ptocedlmlentos adoptados, como tipo  de estud:.o,

sistemas de muestreo estratlflcacnon, etc., e incluir = L

S una smtesxs que contenga las princ1pales conclusiones._._;,;"-~

;La.epoca de tealizacién dé estudio. o
Car etistica del personal:




me;;or manera de manlpular los datos y 1as conclu51ones
que arro;)a la mvestlgacion.

Asimismo, es conveniente preparar material
especial “con que puedan exponerse en forma rapida y
condensada los principales resultados del estudio.
~ Este material puede elaborarse a base  .de graflcas
‘proyectadas al universo, transparenmas o cualqu:.er

‘ ; ot:ro tlpo de ayuda visual.

. Esta es la ultlma fase en. la reallzacmn de unaj

mvestlgacmn de ' mercado, y por- ‘ende, “es necesario

ptecio a que eli,-« producto pueda venders
" uso de la conomia, nos . determnaré"“el },precl

: v_datle la: 1gportanq1§ deblda e ya que. de ‘echo una buena‘,_’ o



Precio =  Cantidad Denléﬁ_déda Ingreéb Total

a) 85,000.00 .~ . 3 - 255,000.00
b) 80,000.00 6 . 480,000,00
c) 70,000.00 12 - 840,000. 00

Ia demanda puede ser intermedia, Y ésta se -

- presenta cuando se baja el precio de un articulo-

. aumenta la demanda, pero el ingreso total queda 1gual, ,
- como ejemplo la compra de bolsass :

- Precio Cantidad Demandada - Ingréso Total |
o 10,000,00  L 100 '11000,000,00 Loy

5 000 00 : 200

1 ooo ooo.oo if;lf”f

Exxste tamblen la demanda melastlca, esta se"ﬂ
presenta cuando - se baja el precio ‘del - art:iculo,:-’-[
. aumenta la demanda, pero el ingreso: total. dlsmlnuye,v*
_como eJemplo la compra de un sillon reclinable., S

Preczlo Cantldad Demandada Ingreso 'Ibtal

: ::,a) 5 ooo.oo FE
,_,b) 4 000 00 Sl



“'ejenplo el del sillén reclinable.

Precio Cant. Dem. Cant. ofrecida Efecto S/Precios

a) 5,000.00 8 .16  Disminucién
b) 4,000.00 9 9 Neutral
6

c) 3,000.00 11 "Aumento

Como se puede ver en el cuadro anterior, el precio
es fijado o debe venderse en donde la cantidad de
- oferta es igual a’ la de la’ demanda, pa‘:a‘ que ese

- precio se mvele.

(bstos de produccion del producto.

Es necesario determmar cual es e1 costo real del; H

i Materiales
. Mano. de. obra ST
Costo de manufactura

Gosto ‘de produccién
costo de operacién




pero que subsisten, entre ellos; la renta, la
luz, los sueldos a empleados, las
depreciaciones, el teléfono, la papeleria, etc.

b) Gastos Variables, son aquellos que aumentan
cuando la produccion se incrementa y disminuyen
en funcién de que la produccién disminuya;
~estos gastos son; los materiales, la mano de
obra, y algunos gastos de manufactura.

Una vez ya divididos los gastos en los. grupos
antes mencionados, se elaborard = la grafica, .
,,det:ermmando las vent:as que querenos alcanzar. _ SR

Gastos ﬁJos. - 15

Gastos' a:iables 130
r'70

gastos fiJos - 15 s

GaStOS Var ab]_es = I = 30I '.428 e
Y ]70 o

"es el punto de equihbno, en
~donde: la enptesa ni gana, ni
pie:de. S




- Ebusten en la actualldad _dos corrlentes b1en :
.'-'defmldas. el sentido de la estetica y la preocupacmn
por el util1tansmo ‘ , '

Anbas cornentes deben presuhr la creacién del

fdlseﬁo y la forma del producto. Es indudable que el
~atractivo de un "bello disefio puede hacer mis

- satisfactorio "el consumo” de aquella herramienta o f'

l:finstrunento etc.

preclso : recordar




“ Eirodueto 'y -por lo q que ‘cada uno se diferencia de

productos  ‘iguales . o similares = de  distinta

~ fabricacion. La marca no sblo identifica al producto

. y .81 fabricante, sino que es una espe01e de ensefia 0
- " bandera que. resume en si misma. todo el contenido del

‘-producto, la empresa fabrlcante, su prestigio en'el

- mercado, - el poder o unportanc1a de la empresa
i prop1etana v etc., El consumidor sélo conoce: producto
iy marca y es a- ésta a quien refiere todo 1o que plensa' o
o ‘supone - de aquel o aquellos productos que se

r;;pre&ntan ba)o dichaamarca.

inportanté'es 'lar narca, ‘porque gracxas a ella,.v'.:"f‘

8i“el productoz sta_‘ﬁa,;{_j;

ri




Deberé ser” sencilla y'corta.~ Lo cual presenta
‘grandés ventajas para la difusion de la marca y
resulta a la vez ‘mas econ6m1co.

- Facil “de leer y pronunciar.- Si la marca

consiste en una palabra rara, el consumdot».

medio tardard mas t1enpo en comprenderla, quizd

la lea mal, y no consigue abstraer el sentido

~. . .de la misma, por lo que serin precisos mayores
o esfuerzos publicitarios para difundn'la. -

- Fécil de reconocer y recordar.- Unida esta @
" .condicién no tan sélo a la palabra de la marca, = -

-;‘f"smo més bien a la forma de presentarla ante el
~'piblico:  ‘su logotipo, su caligrafia, los

con que se. inptime, ° el fondo aobre el &



cualqu‘ier otro -medioﬂi susceptible de ident1f1car los

productos o servicios a que se apliquen o traten de

aplicarse, frente a los de su misma especie o clase;

los nombres comerciales y las razones o denominaciones

' sociales, cuando no sean descriptlvos de los productos

o servicios a los que se apliquen o traten de
aplicarse o de los giros que exploten. :

. El reglstro podra sollcltarse personalmente o por
medio de apoderado Y cuando ; se designen dos o mas

. apoderados deberan éstos manifestar desde el momento

‘en’ que preqent:an la solicitud- quien es el que va a

| -actuar .en  la tramitacipn. De no hacerse a51, ‘se
"'»,,’_,i‘entendera desmnado al ptimero que se mencione.}v. Sl

R ‘Cuando _se;_splicit;ep varias maroas ‘ _ribmbre de unag.__ .

- Para ;»obtener"‘ el registro""de ‘una marca debera';f*

,presentarse una solicitud. por duplicado en la que se

::ornst:a‘;:I el nonbre, ~domicilio 'y nac nalidad del;



ItBTRlBTIVO PARA SOLICI‘I?\R EL REEISI‘K) DE UNA MNCA. :
(Favor de leer las instruccmnes antes de llenar
la sohcitud). ' oo

‘Docmnentos que se deben presentat.

'1. Solicitud por  duplicado de acuerdo con el
modelo- anexo e indicando todos ‘los datos que en
~ella se requieran. )

- 2. Descripcién de’ 1a Matca por triplicado, segun
. modelo ‘anexo, indicando todos los datos que en
- 'ella se requieran, ‘10 que deben coincidu con
"ad los_“propo:cionadoe; la aolicitud. I




[ ) 7 & solicitante es fabricante, deberé seﬁalar
" el domicilio de. su establecimiento en el
~ espacio marcado con el No. 8 en la solicitud, y
.81 es comerciante en el espacio marcado.con el
No. 9, y si es prestador de servicios indicari
el domicilio en el espacm seﬂalado con el No.
10.

. Los ‘nimeros que: aparecen entre parente51s en el
modelo de la descripcion, corresponden a los
~datos conslgnados en 1a solimtud. :

CIM) PRESMR LA SOLICI'I'UD AN’I‘E LA DIREIEI(N GE\IERAL

E:xhibit la docm\entacién ant:e la Vent:anilla de :
 Liquidaciones para su- cot:izacién de acuerdo a{,j?‘*i;
__la ney Bedetal de Detechos.ﬂ-f L

Regresax: ‘a. 1a Ventanilla de quuidaciones Y f
e entregar el carprobante de ‘pago o '



" abandonada la solicitud. (Art. 104 Dey de  Invenciones
y Marcas). -

Una vez satisfechos los réquisitos legales, se
procede a efectuar el examen de novedad a efecto de
verificar si se afectan o no derechos adquiridos. En

caso de que se encuentre otra marca 1gual o seme]antej. '

“ya reg1strada o en tramite Y apllcada a los mismos. o .
' _s:.m:.lares productos o servicios, se suspenderda el -

trimite de la solicitud y se notificard al promovente = -
para que en un plazo no menor de 15 no mayor de 45 .. -

dias mamfieste lo que a su derecho .convenga. . Si el

~ interesado no contesta en ese plazo, la. solic'itud se . :

- considerard abandonada 'y perderd su fecha 1ega1.1:"f o
e (Art. 106 Ley de Invencmnes y Marcas) ) |

Efectuando el pago
:"f,reglstro '

- bien la‘ Iey de mvenciones y Marcas en su
specifica lo que no es registrable ‘como

L dentro de’ un’ temim de 15 dxas, al.-
.+ interesado’ debe - presentarse,- la- Direccién _General a‘pf“_vv-f
g ereczbir el“titulo que 1e_, coctespmde ; LA T



vdescriptwas de 1os productos o servicios que’
traten de protegerse con la marca. incluyendo
~ ‘aquellas que puedan servir para désignar la
-especie, calidad, cantidad, destino, valox,‘
presentacion o época de elaboracion de los
productos o de prestaciéon de servicios.
Una denominacion descriptiva no se con51derara
distintiva . porque = ostente una ortografla
caprichosa; las letras aisladas, los nameros y.
los  colores aislados, a menos que estén
~ combinados ‘o aconpahados de elementos tales
 como 8ignos. o denominacmnes, que les ~den un
. cardcter distintivo. = A
Las'.que reproduzcan 0. 1miten sin autor 1zacionf_ ‘

amentales, mtergubemamentales -
ualquier :  otra ' organizacion - teconocida ‘

scudos, banderas y enblenlas de- cualg_meri pais; Lo

'ficialmente:*- asi como la designacién vetbal de»:} :‘3'-‘{;



LS nombres seudonimos, fumas, sellos y

- retratos de’ personas, sin consentimiento de los
‘interesados -0, si han fallecido, de sus
ascendientes 0 descendientes de grado - mas
: proxuno

Los tltulos de obras llterav:las, artlstlcas 0
c;ent:xflc_as -y los personajes ficticios o
smbéllcos, salvo con el consentimiento de su
autor, cuando conforme a la Ley de la materJ.a,
éste. mantenga vigentes sus derechos. S
‘Asi.  como.: . los personaJes humanos ‘.de‘
Wcaractenzacmn, .81 no " se- cuenta con su-
. -autorizacion o conformidad L

exttanjerasw. Y

”'.:',Las palabras sulples o conwestas de lenguasgf



.~ con el consentimiento expreso de éste.

- Una marca que sea semejante a otra ya
registrada y vigente, aplicada a los mismos o
similares productos o servicios, en grado tal
que pueda confundirse con la . anterior,

. tomandola en su conjunto o atendiendo a los

- elementos que hayan sido reservados,
= .Una marca que sea idéntica o semejante en grado -
de confusién o un nombre .comercial aplicado a
1los mismos o similares servicios que presten en
el establecmnento cuyo nonbte comermal se'
S ._haya 'usado con anterioridad. o
' =. Las . denominaciones, - sxgnos 0 flguras ‘

solicitada por el titular de lvéf."regiistr.adal o

v ,,f_vsusceptlbles de- engaflar al. pubhco 0 1nducirldj.:

a’ error,. entendiéndose ‘por: tales. . los. que.-?-‘;““

i los” productos serv1cios
5 ";jffaupararse.«v- e T

- constituyan = falsas indicaciones -sobre- la ' -
“naturaleza, origen, componentes o cualidadesw de '



B

Lamarca debe usarse tal y, coma fue registrada.
Su uso en forma distinta, traera como consecuencia la
extlncién del registro.

i e e

~

Para comprobar el uso efectivo de una marca, el
interesado deberd proporcmnar a la Secretaria los
datos e informacién que ésta le requiera en una
declaracmn a la que acompafiara documentacidén con
facturas, certificaciones notariales de. compr:obacmn

. de. uso o cualqu1er otro documento idérieo que | acredite, =

a satlsfaccmn de la: Secretama, el uso de la marca en
“los: productos 0 servicios amparados. (E1 uso- debera
;comprobarse ‘dentro de los tres. afios 51gu1entes a la .

~ fecha .de. su- reqlstto y. con posterlorldad una vez que, ‘
.se sollclte 1a renovacmn) . : o

R

R Cuando el t1tular de una marca reglstrada eny.?.ﬁ= f_
T varlas;,; clasesf de productos, demuestre el uso:efectivo -
+de” la  misma -en ‘una sola de ellas,‘ :

“como lo seflala la
s gLe“Lde lnvenc; es. 'y Marcas, debera ‘presentar f:or ‘cada
L on de : 1as*- -demas clases, . una i.fdeclaracmn »‘donde;;




i titular de la marca podrd autorizar a una o mas
personas como usuarios de la misma en relacién a todos
o algunos de los productos o servicios protegidos por
dicha marca.

Para inscribir a una persona, a titulo de usuario
autorizado de una marca, en la Direccién General de
Invenciones y. Marcas, aguella y el titular deberan
solicitarlo por. escrito manifestando: el nombre,
domicilio ubicacién del “establecimiento del  usuario;:
los productos o serv1c1os en relacidn con los cuales

"..se solicite la inscripcién del usuario autorizado; la

duracién del uso autorizado de la- -marcas los demas -
- datos; que PfeVenga el Reglamento. e *




" 3.5.2 Btiqueta.

La etiqueta, es un pedazo de papel, o de metal que
se le adhiere al envase, ta:rblen se Jle conoce  como
Rotulo, I.ettero e Inscrlpcmn.

v Para que una ethueta cumpla ‘como tal, esta debera o
, _fijar ciertas caracterlstlcas que son :

Que 1dent1f1que al producto. ‘Para este punto,

- haremos uso de la marca logotipo - diseﬁado para

~tal: pr:oducto o) serv1cio,‘sobre el que se esté
B '»trabajando ' :

.= Dar mstruoclones sobre el uso del ptoducto.

= 'La leyenda de "Hecho in: Méxlco" R B
El nombre-y la direcclén del fabricante. il
P! Los te‘gi‘stros des -

-Indicando al _usuario, - su manejo’ adecuado, sus. .
,;i_’_usos, asi “como ‘sus dlfetentes apllcacmnes, etc.?_‘ TR
. Proporcionar el contenido ‘neto, asi como.los .
1ng‘ed1entes que: 1o conponen. “Indicando el .
-y lar lxsta de 1os mgredientes que




presentacién de los envoltorios en los que llegan los
productos al consunudor, teniendo en cuenta que el
envase es el unico 1ntermed1ario entre producto y
comprador. . _

El envase juega un punto muy importante ya que
~éste es demsono para la venta. ‘ o

Al envase se le. ‘conoce como recipiente, el

' envoltono, poner en vasijas,. vasos, costales, etc. el

Aart1culo, pero este no forma parte 1ntegral del mlsmo. B

Es el que: envuelve a 1a umdad del producto.‘_,_l:,s‘_‘_":« :

" ‘el que llega a las nanos del J':conprador,




‘productos que hay cjue envasar.

El'envase 'deberé cump'l'ir ‘oon tres condiciones.

1. Permitir hacer llegar el producto en perfgctas'

cond:.ciones al consumidor.

Funcién de consetvacién - Esto a8 que

-garantice el riesgo ‘de. destrucclén ~del

ptomcto antes ‘de su qonsmm, talando en:

8 ' naturaleza , del producto, el ser

rvacxon del' ptoduct.p

dqstruiblg por . la humedad ‘0

Ak _sgré causa" de_ que tanto los

arialeg que se enpleen oomo su’ forma Yy

| ‘isq;emas -de cerrado o su. capacidaﬂ de
n se - estudien con. un septido




2 Hacet posible la 1dentificacién de su origen.
~ Y vemos que es la ‘marca el gran: elemento
- personalizador del origen del producto, i pero

sin embargo, a través de un envoltorio o envase'
~con personalidad, ‘podré lograrse también ' una
identiflcacién répida, segura, ‘del’ producto.
- BEs a traves del disefio, la forma o el color de
-~ 'los envases o envoltorios, podemos dar una
e _,_personalidad distinta a nuestros productos.

i _En’ cuanto
j,susceptibles

y - qtmensiones seii‘if'.
. _"los vpalets.




necesarias que permu:an ayudar a cumplir el objetivo
del envase mismo.

Para lograr el envase adecuado u Optimo, podemos
realizar encuestas, Jurados, concursos, por panel, o
por una investigacion de mercados, enfocandola al
- envase que deba llevar. ‘ :

Ebusten varlas razones por las que se debe envasar -
un producto. ‘ i

: - *Para protegerlo. R S
- ,f"Distinguirlo de otros productos.




ey e e bR O Y
pryrise rthgye:

PR AT,

‘estabilidad y la manejabilidad, sus formas pueden ser
vulgares. Empaque es una caja de cartén ondulado que
contiene los envases de chocolate, o aguella jaula de
madera que transporta los quesos, o la gran caja de
material electrlco. , .

El empaque debera ser ligero, facil de manejar,
'econonuco, que no se destruya faCJ.lmente.

mte debera adecuarse a las neces1dades del =
producto.__ SR G S




Rt determinacion del‘-

'3.6. Almadén. -

El almacenamiento es: muy mportante para que
funcmne debidamente la comermallzacmn.

Para que - funcione un a]macen se requiere un’
estudio de las actividades del. mercado para saber
- donde se encuentran los clientes o los compradores
' ‘potenc_lales, que adquieren y en-que volumenes. . A

‘partxr de esta informacién ~se. deducen — normas -

habituales de compras. —Esto se apllca a cualqmer»;,

‘lugar del mundo. Las respuestas serdn diferentes,

'"’"T"ni.,’-,-deb1do a los’ deseos. las creencias.y las instalaciones a

"‘»j»~'locales,. pero “tendrd. apllcaclon ‘el ‘método . de

pat ‘a; cualquiet mercado

f1s1ca, qug Vdeben“'diseﬂarse, ‘con el fin
fi.ciencia ﬁéxma, ~son_ ig

Ia r:apidez' con '1a que. puede ptoporcionazsele R
rart;culo al cliente"* e ,

sistema de dlstnbucmn adecuado




e El dlseno del almacén dependera, ev1dentemente, de
las funciones que habrd de desempefiar. En
consecuencia, es valioso definir de manera. detallada
"que es lo que va a realizarse en el almacén. Sus
funciones son: recibir articulos, identificarlos y
clasificarlos, enviar productos al almacenamiento,
- mantenerlos y volverlos a pedir; seleccionar y escoger
- articulos, preparar embarques y enviarlos. Y para
-esto deberd existir equlpo adecuado para dlStrlbUlL‘-

R _los artlculos.




‘ La Amencan Marketmg Assoclatmn def:me a los*-f-t
canales de distribucién como a "la estructura de la " -
. " organizacién de unidades dentro de la compafiia .y los,
- ~agentes y distribuidores fuera de ella, al mayoreo'y- ..
“menudeo, a través de los, cuales se comercxallza un;_*‘f-
- producto de consumo o sex:v1c1o"VIII |

= Tanb1en se le conoce como los conductos, que se
o escogen para Ja - distribucién de ‘1os productos en una‘
‘=forma economlca ef1c1ente practican ¥ al ‘alcance "del :



retroallmentacién dlrecta del consunudor. Y
con tal informacidn pueden - -proporcionar el
control y el empuje a las ventas que es
“necesario- para ‘hacer que el producto recorra
% todo’el canal. ,
“~- ILa ventas por correo del fabrlcante. ‘los -

N fabrlcantes que t1enen un. pr.oducto pocoff”'-*;
; usual 0 qulenes pueden ofrecer artlculos-;ff‘:;ﬁ
baratos, aan “obtienen éxito en este tipo de
~..ventasy’: espec1almente si vsu ‘producto - tiene
+la- ventaja de: ser: durable- y-"lxgero hcomo'para
..enviqrsev por correo, ‘tiene ‘u"‘ pre ,




pesar de su popularidad, rara vez se utiliza en

forma excluswa.. IR - - S

. La mayona de los fabrlcantes se' ‘reservan elf
_derecho. ‘de vender a cadenas 0 'a grandes
ldetalllstas, asociaciones _rde _-paquefios
.-detallistas y algunas veces, 1ncluso. en forma .
-~ directa a . pequefios detalllstas, . ademas -~ de -
~_vender al mayorista. Las-funciones que 1leva a .
= -{{cabo un mayorista ‘sons compra, ahnacenamiento,;' o
“-{:‘venta, entregas y concesiones de ctedito, etc. . o




e T los canales propios pax:a -
dxsttlbun: un' producto es una de las decisiones mas -
»importantes que debe tomar el productor de un
articulo, ~Siendo que no hay una formula mediante la
cual pueda hacerse la seleccitn. Ya que la calidad de
los servicios ‘por varias empresas distribuidoras,
varia ampllamente y debido a que nunca se puede saber
con certeza si los productos se desplazanan mejor o

no-a traves -de otro canal, es dificil determinar cual_

"; f,.}‘es el meJor t1po de canal que se deba emplear. .

ir.‘.ptoducg:or pata.‘ gleglr su canal a traves del' ual desea

Esta informacmn podra ‘servirle - al fabricante q_;_ e



3.8 Transportacién

Las funciones de transporte y reparto son las
- fundamentales - dentro de 1lo que modernamente ‘se -
- denomina politica de trafico, que es una de las mas
1mportantes de las politicas de distribucién. Por

politica de  trdfico se entiende el - conjunto ‘de -

actividades, desde el funcionamiénto del almacén de .

~expediciones hasta la entrega £1s1ca al cllente del -

o producto vendldo ‘.

3 Hoy en d1a, la dlstrlbucion flslca del producto se :

I.a idea central que. preside na : buena :‘.politica de
4t er i

c0n51deAra ‘un servicm necesarlo, que el cliente tlene




-.canal - resulte suflcxentemente flexible: de modo:

‘trayectos largos se puede _obtener, con
frecuencm, ahorros de tiempo. Los horanos de
~ los camiones son tan flexibles que pueden
satisfacer los requisitos inusitados de tiempo
de cualqu1er expedldor. Pueden. salirse de su
ruta para recoger algin cargamento o efect:uar
"una entrega o-bien modificar sus horarios para..
:_jsat:lsfacer un pedldo. ‘

‘La ut111zac1on de cammnes hace p051ble que unf‘

| “‘que ‘el productor pgeda ‘vender dlrectamente ‘al

"‘~vj'\consqudor 0. ‘al detalllsta.v A . Veces,- el

‘ comer01ante




“pira las

manejar
Por = ferrocarril ~hay menor peligro de
accidentes, que en las autopistas.

Por ferrocarril se ‘puede transportar un gran
volumen de mercanc:.as.

: »El transporte acuatlco. Este ttansporte es
';usado para el envio de mercanc:.a de un pais a
L+ otro. . Los v1a3es por. v1as acuéucas no son tan .
rdpidos  como los efectuados por.. los -
o ferrocarriles 0+ los camiones. En algunos':i‘,’,;
'_j:}casos, dependiendo de a son




Envios de cmergencm para evitar pérdida de
ventas debido a la dlspombilidad de
determinados productos.

Envios para evitar el agotamiento .del

inventario de  articulos .esenciales para
mantener la produccién. | L

Reduccion de los costos de mventar io en~
a]macenamlento. o :

Ahorros en los costos brutos de transport:es, g

“cuando  se de:)a margen para - los - ‘envios mas -

"""-'directos y la reduccién de los costos de

-'f'inposibles,
i -‘,.'v,descanposicién,
o catacteristicas de’ los productos.

eubalaJe Y peso, sobre todo pata los envios o

“la fraglilidad

; 1 al Gue 15 tooa des
! esoogeré para la dis

tribucién de sus

” Aotras e




3.9 Public1dad

Podemos decir que la publlcldad conprende todas
aquellas acciones que pretenden informar o persuadlr
al consumidor de acuerdo a sus sentimientos, ideas y
convicciones todos estos a' través de los medios de
comunicacion, ‘de. algo .relativo a los -productos
comerc:.aleq qué se anunclan. ' '

- Miebt:ras qUe 1a propag‘anda pretende 1nflu1r en laf"
‘idedlogia de . los individuos para determinar ' su

rfconportamiento politico, °religioso, .social; ‘etc., . -
S mientraquué lé pubhc1dad es exclusivame‘nte mercantil.

k) Ia pubhéidad debe ul:ihzarse para:

. v‘é :dé“, 1os sigmentef-..'medios y dispo itd _si
éﬁs mensajes. & o : RIS A

s, letreros,  publicid:
f*transporte) v autopariante

.\jfe&




- Ayudar ala venta de un producto. ,

- Ayudar a un programa de telac1ones publlcas de'
la empresa.

- Hacer saber al pulblico cualqu1er informacién
relacionada con la empresa, sus artlculos 0 sus
servicios. ‘ S

'~ Combatir la competenc1a. :
- = Ayudar a una promocion de ventas.
"~ Asegurar el uso correcto de un articulo. .

'~ Crear 01ertas ‘ideas o - actltudes respecto al T

b ,.'producto o servmm. , . , o
: . - Lanzar un nuevo pr:oduct:ov

Los pasos que debe seg\.ur ‘una- investigacmn de la‘?“
public1dad segun sea el caso,” son. L

L ‘SUS alcances, ‘ COHO mg B
A _alternauvas -de ,ccion. Y estos hacerselos;.t e
¥ 'ien vaya a dlrign' 1a publicidad SR



‘hama el pub11co, tomando en cuenta la economia
de la empresa.

Presentar el ‘programa del mensaje, en forma
descriptiva en cuanto. a ‘sus actividades, y si
es necesario: formular contratos con artistas,
modelos, decoradoras, etc., (estos deberan ser
elaborados por un abogado) . Lope T T

v'FiJar el tlempo que estard expuesto el anuncio
o 'mensaje, . a51 - como- el lugar : 1ndlcado o‘
,.,seleocionado para este. '




et T

‘“'(creatiwdad del publimsta, el cual crea o proyecta
una propos:.cmn un1ca de compra que convenza..

Todo anuncio debe hacer una proposicién concreta . .

~al consumidor. No debe tratarse de una serie de
palabras mds o menos bonitas, ni de extraordinarias
‘' alabanzas de un determinado producto.  No debe
_convertlrse en simple pubhmdad de escaparate. Todo
anuncio debe decir al consumidor: "Al comprar - estn

3 vproducto se obtiene exactamente esta ventaja" : S

proposmmn debe ser algo que no pueda bnndar
e ‘la competenc1a, 0 que-a esta no se le haya ocurrido:_&f T
menc'_ona;j. 5 Debe ser, 'lgo umco~ bxen -por trat;arse de:




L g g

e

Por tanto el -resultado de la explotacion de dicho

producto, el resultado de sus . ventas, es. una .
consecuencia® global de todos aquellos medios o
establecidos para dicho producto o servicio. . e

i T

T




3. 10 Ventas

. La misién fundamental de un- equlpo de ventas,
" consiste en "Dlstrlbulr" o situar el producto al
alcance del mayor nimero de consumidores posibles,

El vendedor moderno, debe fundamentalmente:
- Informar |

=~ persuadir, y
‘= convencer al c11ente.

e En este sentxdo el vendedor es’ el portador de un_-
ST ._(mensaje oral, 1ndlv1dua1 y de. resultado*irunedlato en




- Supervis‘ores para cada 11nea y delegados
.. comnes. =
- Delegados para cada linea y Jefe de ventas en
 comin. .
.- = Jefes de ventas para: cada linea y d1rector
-y comercial comin. .
- Duector comercml para cada lmea de productos

R ‘"A medxda que ascendemos en la anterior escala de
_alternatzvas. ‘aumenta.. la 1nten51dad de la presmn que
‘se ‘puede ‘realizar’ sobre ‘un producto o una linea de

, ptoductos c‘oncreta y, mmltaneamente, taxrbie1 crece

jecutivos. por - vendedor corrééponde menor :;gasto yf_'-‘:':“jf,"
; ; nt:as"II e



_seran funcmnes del departamento de vent:as todas '
_ _‘aquellas ~que afecten de. una manera dlrecta al
‘vendedor, en tanto gue sn:van para la consecucion del
objetivo, mensurables como ninguno, de alcanzat 1la
-.c1fra de facturacmn prevista. : o

Estas act:lvldades pueden agruparse de la formav K
' «s1gu1ente. . , e

- :Reclutam1ento y seleccmn. :
s _Formacion e mformacmn. .

S As:.gnacmn de sectores y' fiJacion de
: Retmneracxm y estmulos. ‘ L




F.*s fundamental “’tener fijado el '
- “vendedor que deseamos incorporar, para comparar con el
-mismo el de los candidatos que se presentan, El
perfil o conjunto de cualidades y aptitudes con 1la
valorizacion que corresponde a cada una de ellas, es
‘recomendable que sea confeccionado conjuntamente por
el  responsable del departamento de ventas mas
ewperlmentado, 3unto con el encargado de la selecc1on,
sea este proplo 0 ajeno a la empresa. \

| Evidentemente el ‘vendedor debe poseer unas

~+ cualidades ”eSpec:.flcas - en’ cuanto a smpatla,g
",_g;_»‘intellgemla ' inic1at1va, ) extroversmn, establlidad; ’

:emocional, wvelocidad - perceptlva, confianza ‘en si o

...miswo,’ seriedad, honradez, lealtad, .facilidad de
‘trato, etc Sy si_~ es precisa ademés un: _hmbre cqnj_

expetiencia | probadas, | apdrtaré mucha 1uz*

‘pero’ las. entrevistas, los

"_‘j';_“z,":jmé'-\darén la medida del grado en

,'todo, el penodo de. prueba: y



1a formacién.- Este es un- periodo de instruccién, -
antes de la incorporacidén con plena responsabzlidad al
‘ puesto de trabajo, es imprescindible para todo -nuevo
vendedor. Esto se lleva normalmente por ejecutivos de
~la empresa o profesionales externos muy vinculados,
los que instruyen al vendedor en forma tedrica o

simulando situaciones précticas. ‘El contenido de esta |

formacion inicial ‘sera variable segun las necesidades
_concretas de la labor espec1£10a a reahzar, ‘pero no;

- puede “olvidarse en ningin caso. la inclusién en el .

“programa - de - los temas, sigu1entes~ conocimlento‘ :

- suficiente de 1a empresa, 'y de ‘sus. metodos, estudlo{.

argunentacmnes Y contraobjeclones, “andlisis:. de’ "L

9

exbaustwo de los productos,' caracterlstlcas, usos,]"'f -

* i distintos' tipos: de’ compradores; formacién’ pré fticé ‘en :
_:las tecn;cas bas1cas de.; venta apllcables a .los



1a 1nformacion ascendente, es ‘decirf,‘ de  los -
‘vendedores a la -direccién, dando .a ~‘conocer
principalmente la situacién del mercado; la actividad

. de la caupetenc1a, 1as razones de. los resultados y las -
perspectxvas del - fututo, constituye una,’ autentlca_-l.;,;;t.g
- necesidad en' la emptesa moderna, 1la. cual exxge una

Q mercadotecma d1nam1.ca Yy con capac1dad de accion 'y

reaccmn ‘rdpida‘que sélo la t'lmdez mformatwa hasta"i.-*f

~los mis altos niveles es capaz de proporcmnar.~ ‘Los

informes mensuales ‘pueden - ‘ser, . Junto con los: avances.fj']
~-semanales .con las noticias de: utgencia, uno ‘_de los

vehxculo«‘ mas apropiados a. este Ein,

‘I\mgnacion"‘-de sectores de 'vmta'-{ff”

Yasignacion



tiene..en: cuenta 1osj .~mov1mientos naturales de sus

“-habitantes, en funcién. de “las dlstancxas 'y 1la

‘ famlldad de comumcacmnes.

El cnteno para la asignacmn de sectores en la

~ venta de productos industriales se rige por el segundo

de los- principios enunc1ados, el de capacidad de

atencidén a los clientes, en funcién de su potencial de

compra y de la perxodlcz.dad aconse]able de las v151tas
a efectuar. ~ -

' Fijacién de rutas.' La fiJacwn de rutas, esta
relacionada con_ la - ftecuencm aconsejable ‘de  las'

B v1s1tas. La decismn sobj:e 1a per-iodimdad optma de;‘i,_'_»

ff‘"ve)ntas,{ se}} esuelve normalmente "coh' lé ‘ asignac or

~i1os. sectores: con: un ;c':ri terio de tlpo préctico 'y



retribuciones,\ y al reves, aunque no sea lo normal.
Ello es debido a la- existencia de otra serie de

estimulos ajenos a ‘los. 1ngresos monetarlos ptoplamente*
“dichos.

Estos estimulos se pueden ‘hacer a través de
ciertas fuentes de motivacion de d1versa mdole, Como
sons

La utlllzacmn adecuada en el momento oportuno f
. de-las felicitaciones verbales o escritas.

- El .aprecio” ‘mostrado. en las - altas esfetas dé laii'x_;‘;

‘ j'emptesa. por la labor que se. desarrolla. . -
Los concursos entre. vendedores,: 1levados en unv
g_‘»plan deport:.vo, con 1gua1dad‘ de oportumdades-.‘

,A~:f‘v'nodalaébmn de telacmnes ptblicas
un;;‘ estlmulo .. para. - .pero
58 renuneracJ.én



yo a 1a labor del vendedor. EL apoyo a la

 labor. del vendedor, entendido .en un sentido material,
. consiste en la preparacion, entrega y puesta el dla de
‘todo el equipo necesario para que este consiga la
mayor eficacia de su trabajo, y va desde la simple

" dotacion de -un catdlogo o muestrario, un fichero de .

~cllentes y un- talonario de pedldos, hasta el uso de
los mas modemos medlos de presentacmn audlovisual -

El apoyo esta 1nt1mamente llgado a la mformacmn
.y-a la coordinacién, ya que antes del inicio de- una. o
. campafia publicitaria, la. ‘empresa dotard al vendedor, o
- expondrd -las ;- mtlvacmnes, -las - 1deas-fuetza y los
R 4,,-*obJet1vos, a’ f1n de . 1ograr .una’ accion conjunta que”
Lo multiphque sus efectos

e El control. Es un’ aspecto fundamntal
-_'_cuenta en la red, lel cual ‘se. ‘re iza .d
“ v«/.formas. SRR e .

‘por. cdciente “entre  dos - gmtude’s |
,‘propormén ‘que se - gstablece fg.e ‘
spec1a1 sigmflcacxon' : ‘




..', o -,» e it

N

~“Cantidad de mfom\acién = o ‘Informacidn
viysitas

" Insatisfaccidn del cliehte =  Reclamaciones
‘ o Visitas

Importe medio del pedido = _ Cifra de Venta
. S Pedidos

Visitas por dia = - " _Visitas mensuales
: e Dias trabajados. S

Pedidos por dfa = . -_Pedidos nensiales
LA T Dlas trabajados

Vcnta mensual‘ R
. -Dias. traba;)ndo"

. Venta diaria =

T ']Costc. por visn:a— Cmte n‘ensual (ltetrib.-&asto‘s)
s : ~~‘~‘vls1tas al me&“ v

R

";_f‘}*-(:oste por pedldo- Coste mensual
' Pedeos al mes

_1’Ooste mensual

:;'4Coste s/ facturac1on=



- El1  control presupuestario o comparacidn

~ entre cuotas.- Un objetivo ‘perfectamente
realizable es el de conocer la  evolucién
diaria de la cifra de ventas y de la cuota
correspondiente. De este modo es posible
actuar, antes del cierre mensual, sobre los
agentes a los productos que muestren
derivaciones negativas, - tratando. ~de
compensarlas. ' RN

I.os 1nformes ~diarios de los vendedores
tlenen la doble fmalldad de: antic1par la
.'comparacmn de .. los resultados ‘con - las..
,_.cuotas, comparacmn que 1a fact:uramf,_
posterior confirmara 8l no ‘se ptod_'f
fanulacmneq Yy que orvnra vdn;;;:

vr‘;concionc‘in p'lra ol

" se- utilizardn - contestaciohes-, alternativas
. pre-inpresas : "que no- exiJan: ¢ descr ipciones,




‘caso de que existan, mds que control como fuente de
'sanciones o reprimendas, aunque éstas estén previstas,
sin embargo, para 1los casos en que se oObserve .
negligencia culpable.

Son tres fases que todo vendedor debe cuidar para
mantener el ritmo de trabajo_ y los resultados que de
- su labor cabe esperar:

- Preparacidn.- Son funciones de formacién e
‘informacién en = tanto han sido captadas,
asimiladas ~ y acrecentadas por el propio

_.vendedor: ‘en su diario contacto ‘con el cllente y

- los productos. ' :

_La accién.- l:sta se‘\:u'ucla ‘en el momento de,;-,.
entrar en a-contacto con’ el cllente.,_ Debera el -
i i;vendedor despertar la® atencmn, el interés, - el,?
-”‘j‘deseo de’ compra, para fmallzar con la acc:Lon._s '
“de merre de’ vent:a. . . ‘ '

- 1a- consohdacion. . Este servmm es.*.‘ el =
--{:'_conjunto de “acciones de la mas. diverqa 1ndole_ .
“'que . debe’, realizar. el vendedor pata que el
i producto vend1do traspase el . umbral  ‘del:’
establemmento. : La venta no queda con.,ohdada

.f_'T,'f"que el vendedor no act:ue com ‘si ,dependler 'de
\ ”dad 1a reventah al conswmdor fmal



La promocwn debe actuar’ 'dentro de toda “una
polltica de mercadotecma, no debe ser algo esporadico

- ni improvisado, ni tampoco un recurso de ult:m\a hora
" cuando todo esté ya perdido.

ILa promocién en un sentido estricto consistira en
crear un incentivo ajeno al producto (regalando una
muestra o producto). ‘

. La promocidén es un jncentlvo 1ndepend1eut.e de la
‘publlcldad, ya que la publlc1dad informa . y motlva, Yy
. después vende. Por el contrario la promocidn 1mpulsa. _
- 1a venta.de forma mmedlata._ Es un medlo de acc1on a

e ;corto plazo. '

Sl La promocmn i debe constltulr 'unt::' mcentwofj'
'j'dlscontmuo. . Dlscontmuo en el tlempo,,en)-la‘ forma y -
naturaleza. Debe ser ajena a toda idea ‘de -

. y d'ebe mfl‘-‘“ eﬁ chversos canpos, dentro LUCLC
\‘A“,;'j_la empresa 2 ‘en el consumo ‘y', en la distnbucio

La promocmn ofrece una s1mp1e 11us1on y precxsa“;

‘;.";de sen01l1ez pues: ' sen 1;110 ‘es el gran: publlco, Y "




‘ Aumentar las ventas con51gu1endo asi una' -
. mayor productividad y rentabilidad Jel,.'
'eqUi_po_indust;ri‘al,' etc. '

mercado.

Hacer probar el producto.

Acelerar el habito de su consumo.

- Sugerir nuevos usos o empleos del producto.

Aumentar la frecuenc1a de. consumo. .
Incrementar la part1c1pac10n en el merchdo,

~de nuestra marca. K
'-Influil: en los- consmudores. rescatando los

' que' abandonaron la marca, asegurando a-los

. indecisos o anunando 1a fldelldad de losf»-" g

;L_?.sogundo‘es. et' e LT

Cmente e 1osw~:,. |
_dlstri,”idores .etc._\*'? PaEEd




- Promociones ‘dedicadas a 1la  distribucién.- Se
presentan bajo distintas formas. La linea mas
conveniente de esta pohtlca es la que emplea un
‘estimulo’ lucrativo paqa .el’ comerciante. ' Ya que el

";"-"""dxstribu1dor, es una “persona gue con Su negocio
© . pretende un lucro; - todo aquello que acreciente d1cho

lucro serd bien recibido. Entre 1as promocmnes mas
. usuales’ podemos referunos as. -

Entrega de un producto grat1s en la compra de

- varios.: .
- ,':Ooncursos, : sorteando premms, viaJes C»o

. agasajos, estos 11gados a compras del producto.
egalos, estmulando “la compra - de articulos y

S :lf:acunula‘dos ‘ pueden" 1legar a; conseguu me;)ores*
‘-*‘-obsequios. o e T

: ; ..encargados !
by dorgs~, cuyos _propie r.iors se en'

canbio cupones, vales, ; quej-*




Concursos de toda clase.

'Regalos directos, = incluidos ‘en el producto
que se -compra, entre ellos ‘objetos de
plastich y piezas de acero inoxidable han_,

B aconpaf lo a multltud de productos populares.

‘:,'Regalos en’ colaboracxon, para. conseguirlos, i
el consumidor ha de-enviar parte de su costo
Coen envoltorios del productos Y otra parte en'f‘

*dmero. R R :

e ’Regalos 'pox' acumulacién de jcmpras,' estos se'-'f-‘;-*' '.




E‘nvases prcmocmnales, estos  envases pa:é‘ .
 decorar o usarlos para . determinadas
ocasiones. SRR SR

Promocmnes - especiales.-  Algunos- "'prdduct{osl R

.reqdieren una especial sistemdtica en la ‘linea
promocional  que pueda  crearse para ‘ellos, porque su-
""" faturaleza &5 distinta de la de los productos de gran.

'f,bonsumo a los® que las promocmnes antenores se_:1

E ’ "téfieren. :

S Productos industtiales. :

forma mas sutil, enpleando -distinta - ‘téenica; .
‘_vvpero identmos ,objetz.voh _-Son’ promocmnes ma“
-i-1iga iories - plblicas, '

Se promoclonan de-*j'"v"(«




"Es 1npresc1nd1ble ’ muchas veces, crear una.
pub11c1dad de la promocmn, ya que el confusionismo
del ‘consumidor y. la agresividad. de las marcas
competidoras, dejarian en el anonimato nuestra
..politica promocional. La estrategia publicitaria hace
uso en muchas. ocasiones de dos campaflas, una
-valientemente promocional difundiendo a los cuatro
vientos sus ventajas y mt1vac1ones, y otra de
: preStlg].O de marca, de imagen del. producto. '

Resumxendo pues, - las ventaJas de la promocidn o
““‘estriban‘'en que su accion radpida, se notan sus efectos .

1""._,,"1nstantaneamente,, aumentan las ventas, se . llqmdan*.
'-:.;~‘.‘.stocks, se alegra la d1str1buc16n aumenta’ la moral
o Jdel, equ1po de vent:as y: se desplaza a la conpeter)cla.

El propéslto de esta 1nvestigac16n es de poder'
g iar o brindar cierta informacidn, a aquellos que se
-+ quieran -introducir en: ‘el ‘campo: | comercial, 1

que: deberd cubnr un’ product:o o servicio 3
_la venta a la dxsposicién de los consumido es.
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INFORME DEL, CASO PRACTICO
| | Metodologia de la Investigacidn
4.1 Definir el Objetivo.

COmob hemos  visto ~anteriormente, cual es el
desempefio que- tiene la- mercadotecnia, ‘tanto para
aquellas empresas ya . establecudas como  para aquellas

o que apenas se van a formar.

la idea fundamental es la de llevar a cabo. d1chos o

procedumentos ‘que . debera ‘cubrir un - prqducto'
.“alimentmio. ' SRR

"fnbli;,“producto que se: pretende lanzar al mercado como”":b

jimos, es un producto denvado del camaron, el




4.2 Planeacidn de la Investigacién.

Hablendo ya definido el objetlvo a- segulr para el
-desarrollo de este producto se: procedm a- los
registros pertmentes -de acuerdo a la lmea del"ﬂ
producto. \ '

Asistiendo a la Direccién General de Invencwnes y
- Marcas, ubicada en Salvador. Alvarado No. 56, Col.
‘Escandén 2.P. 18, México, D.F., pero este. producto no .o
cumplia con los requisitos pax:a ser patentable. segun' o

las caracterlsucas que nos marca dicha Du:eccmn. S

; Pero si’ cunple con 1os requerimentos que pxde unj..'f
‘certificado de Anvencién 'y se: procedié . a  dicho
-.freglstros,‘a: en el renglon de ~los" prox o
L"1ndustr1a1es de obtencmn,z;; nodi




 Otro reglstro que se cubno fue ante la . D1recc1on'

" General de- Control -~ de A11mentos, Bebidas y
‘.aMedlcamentos, por patte de la Secretaria de Salubridad

-y Asistencia, ubicada en leerpool No 80 esqulna
v Ilabre, Col. Juarez, Mex1co 6, D.F. ‘

S Fste teglstro se’ refxere a la formula en tanto %

. del producto, debe ‘ir  acompafiada de algln estudio ERs

* cientifico, elaborado por .un quimico -autorizado por

"-_}f-‘dlcha "Secret:ana, demostrando la‘efect1v1dad del m1smo,  ? '

: “cuando - Se " trate - de productos’ ‘ farnaceutlcOS, yila -

o _i’,f’j:‘f'formulaCJ.on completa y detallada ‘cuando - son productos;"
'_,',,“,;_'ialmentlcms. _ b

f;fACtua']mente Vlas lol1c1tudes"“""de reglstro:f""'es -



“El norrbre que se le a51gno al producto fue el ‘de
TORTI-CAM. De acuerdo a este nombre se disefio el
. logotipo © marca que 1levara la etiqueta cumpliendo

con los requisitos que nos fija tanto ,la Secretaria de
Salubridad y Asistencia . asi como la Secretaria  de
- Comercio Yy Fomento Industr1a1 . (Se anexa formato -de
,J_iethueta) ' S

YORTI CAM

! Vati'es ¢o Camorén ’ T
— _’\:—-:%‘___ e

INTRUCCIONES i

Para 6 u 8 tortitas de camaron.

—En un recipiente bata un huevo,

-—Vacre ¢! contenido de una boisita,

—Agregue 1/2 1aza de lacha tibia,

—~Mezcie hasta que esten incorporados.

—Deje reposar 10 minutos

MODO DE FREIR _
—Vierta una cucharada sopera en uns sarten
con sceite previamente calentado

—Voltee una sola ver. cuando las
" onlias esten doradas,
—Escurralas y hsto.

SUGERENCMS

Siwvalas calientitas con mayonesa.

_salsa de lomate,jtomate. 0 acompahdn

de una tich enuudl

mca!numu,

Fec utn dé 1y Fecu's de arrop.Camaron nco

Sa' vodatada Condre~tas . Todo esto ou!wr-ag_‘_o_"
Conserve en Lugar Seco

HCHO TN MERICO smememmune CONTENIDO NETO 759

£100012d0 por Merder SA

Gatreel Mancets 1082 cot do-Valle

C# 03100 MéuicoOF Teo! §:75.61-04. "

REG SSA . enuamie MARCA R(GtSVﬂAOA (1] mm




. A la .solicitud de Registro se le anexo los
proyectos de etiqueta. Y que posterlormente se nos
girara un oficio de aprobacmn provisional, en el cual
- se nos asigna un nimero de reg1stro (prov1s1ona1),
para efectos de impresidn concediéndonos un plazo para
presentar las etiquetas del producto "tal y como va a
sallr al mercado". - _

-

Se presentan 1as ethuetas para su confrontacmn .

"1as ‘cuales . deberan estar- resas "exactamente i ual"' .
9 ,

o a los proyectos aprobados. v_‘

De estar las conftontas :igtialj’; al proyecto"";‘:;.:i
',aprobado, nos gn:atan e_l}‘oflclo ~de aptobacmn

.—_}Vdef:lmtlva, con el cua queda‘ conclu1do el reglstr‘

-zrefg1?slt}_ro, deberé pagarse



Recuerda como se. {l‘lamaba\: éJ.-prOducﬁo?' g

Cuénto tiempo tardo en prepararlo?

" Al momento de hacerlo le mOlestd el ‘ar‘_o‘ma?w SR

Le parecio éaladp? |

P

v Io aderezo con algin condimento, enéa_lada o.solo?

7"'!_';:de 1éé personas trabajan."_', S

. r:f‘EQue es un}i' producto que no requ1ere de gran

i jQue cualquler persona puede prepararlo.

- :.,‘\Que ‘.es un producto practlco ya que se puede
.. combinar o complementar con ensaladas,, salsas,
: *!,‘g.ge mmados, etc. : S i




cussrronanxo}@fﬂ

Tstanos llevando a cabo una invesugacmn para’

~introducir ‘un nuevo producto al mercado, hace unos

dias le ha- s1do entregada. una: pequei’ia muestra de polvo

paca preparar tortitas de " camardn, Y t1enen por’ .

objeto, " determmar las caractensticas ‘que, mas, agradan
a los consumxdores, y si usted, ‘ lo permlte podria'
darnos su’ opmion acerca de el. 2L

S si desea guardar el anonimato, puede usted,no » .
llenar este 1nc1so.; S TR




5. ‘S'u“‘ pfeparacii’ih "fué?* (Marque con una cruz)

Raplda ‘I, Regular "i:-jl".:,.‘ Lenta'k»-r'-.-l*i

'f 6 ) [e parec1eron c]aras las 1n=;truccmnes? ‘
' (Marque con una. cruz) 8L | MO .I

Porque"’

7. De gusto 1a. muestra que le ofremeron? |
" En caso de’ haberle gustado, anot:e la razon. e
. (Marcando con cruces) / \

,ilave: Agradable RegularMalo L




) Hab1endo “ya' “estructurado’ “‘cuastionario -
definitivo se determmo la Técnica de Muestreo de
Probabilidad qué fue la de Muestreo aleatorio. (simple)
estratificado, efectuando un total ‘de 210 entrevistas
realizadas todas ellas en el Distrito Federal,
dividiendo a este en 15 estratos o Delegaciones
Politicas, en base a la férmula de mestreo
' ptobab:.hst:.co, que es la 51gu1ente° ' SR

N=4(p)_( )
e2

- N.= Numero de elementos con31derar en 1a nnestra. 2
©. -4 = Constante (Desviacién standard).” . .-
- p = Probabilidad de que'ocurra el suceso. . . .
‘= Probabilidad = de que ‘mo ocurra e_l'-; . 8UCes0
(conplemento dep.) S
: 3t imado. '




- Bl 708 de 1la "'poblacion, consume marlscos una
vez a la semana.

- El 10% de la poblacién, consume marlscos una
vez a la quincena.

- El1 20% de la poblacién, consume mariscos una
vez al mes.

. El consumo de marlscos, es alto, ya que la mayorl‘_
. prOporcmn de la poblac1on entrev:stada lo consume una ‘
‘vez por semana.

‘_ﬁ_?_.jBasandose todo esto ent

- Por"v la costunbre, -



s

3.- La tercera pregunta se enfoco a confirmar s1'
el entrevistado ya habia preparado la ' muestra
obsequ1ada

La cual nos reporto que el 98%, si la elabord
inmediatamente, ya que al momento de obsequ1arsela, se
le notificd, dque a la semana préxima se pasaria a
hacerle unas preguntas ; respecto al producto.

_ El 2% restante no lo preparo por falta de tlempo y
‘ olv1do.

Se noto c1erta 1nqu1etud o cur1051dad por par:te de L

‘ '1a‘s entrev1stadas por elabo:ar la muestra.

1a "quinta pregunta. tra'
que “inV1tti6 ire




Slendo este tamblen un punto favorable para la ‘4
empresa.

El 2% restante no lo preparé.

Como ya c'il J imos anterlormente, ‘este producto va a
ayudar a la ama de casa a preparar parte de la comida
en ‘un minimo. de tiempo, ya que éste ha dlsmlmlldo por
sus dlferentes act1V1dades que reallza. :

. 6. ~En 1a sexta pregunta se trata de ver si la =~
o .'ethueta cumple con los. requlsltos 0 las 1nstruoclones R
~de uso del- producto, su_manejo adecuado, a31 como sus .-
el dlferentes aplxcacmnes, etc. o e ,

o -;~La;-‘ cual nos ‘;greporto que no hubo problenas de_‘;fr_,‘.;,»j:.
R comprgnsmn, que: estan bien detalladas. Y espec1ficadasﬁ:-‘-4
pERLs paso' por paso, ‘no. ex1st1endo nlnguna queJa. -

mmn dando: conflanza al consumldor | que g el:-
. producto esta respaldado por una empresat. o S

“la pregunta,_esta dJ.ngJ,da a
las_ __{cualidades i ‘u"stat:iv del"ff' A




Alw 10% de los entrevxstados les parecié fuertev ,
el sabor. -

el sabor .

El 8% de los entrevmtados les parecm regular o
m fuerte ni suave el sabor. =

Y el 2% restante no 1o preparo.v
vEl /aroma al momento de pr:epararlas 1es parecié

e ‘Al 33% de los entrev1stados les parecio,;
agradable el aroma;"-'

--A‘1»741% de los entrevistados‘ les‘ ‘:f'parecio ‘suavet" .

Al 20% de los entrev1stados 1es parecio suave' LR



- Al 82t de los entrev1stados les parecié
regular, les gustarla con mayor capac1dad o
_peso.

- Al 163 de los entrevistados, les parecié
normal, por ser una familia pequefia. o

r

. El 2% no lo preparo.

Otra de las cualldades a detectar ‘es 51 _es"i*:"""

- agradable a la v1sta-

- Reportandonos que.el’ 98% de los entrev1stados
les :parecm agradable a: la v1sta e

.~ - wy e1 2%7 restante, no lo preparo.

El co: L es Ia, ultlma alte;nat1va 'de selecca.oni_de"’




“Gon la»v »idea de formar un ' recetario, de las

"'distintas formas como han servido el producto.

10.- En- la décima pregunta se enfocod a obtener en

forma general la opinion que tiene todos los
~ ‘entrevistados, respecto al producto que- estamos por :
- introducxr al mercado

' 'Obtuvnms la 51gu1ente mformamén

S - Que es un ptoducto que 10 puede Pfeparar-f'_’ S
,cualquier persona L

| ‘,T.Qle es un ptoducto alnnenticm b1en balanoeado

Que estuvieta‘;:‘al : alcanoe de los consumidores.

Ia pob "”ién, entrevistada consxstié“'
' - se dijé anterioruuenfg el



OCONCLUSIONES

La finalidad que pers1gue la exposicidn antermr_
es la de tratar de demostrar que en la administracién
de empresas, y especificamente 1la Investigacién de
Mercados puede ayudar a aquellas personas, que tengan
- 1a’ inquietud de sacar un producto al mercado, los
requisitos y obligaciones que deberan cubrir,

~minimizando los riesgos al estudiar de una manera
:'>c1ent1f1ca y ordenada todos los aspectos que afecten
. al nuevo producto.

La mvestlgacmn de mercados ‘busca dxa a dia ell

?,.4,:1rse ‘estandanzando, -encontrando procesos que si .bien
gno son mas ‘que-: lav estructura bdsica, ya que cada .

J.ndependlente 'y aislado,
Sus

oS a’ estructutar
oblig&donos a pensar con un metodo

IDB .:i:ptoductos nuevos “son mdzscuublemente la L
ngre - de . cualquier empresa que  inicia o -ya ‘estd

dééatrollo en’ . la med;da en ‘que
tos -~ productos . tengan ..altas
éxito desde antes de su. presentacxong;
do logr@emos hacer 1a vida de la empresa .
rga y prospera al evitarle pérdidas por
m _,entos falaos que redunden en. desvxacxones de' -

caractenstxcas del o

nuestro pensamento Yy

establecida., estos ayudan a cunplu sus objetivos de 5



Qxe los medios de ccxtunicacién se encuentren al
alcance del piblico, para informar de las oficinas a
las que pueden recurrir, para-dar a conocer o difundir
'su producto no% quedandose - como idea individual sin
trascendencia, provocando la fuga de ‘cerebros al
extranJero, p