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.-=-·~ -' 

La final iaad-de este frabajo'es rnosfrar i~ i~poJ"tancia ele ca-
><· - -.- '-··. ·"''··:--.' -•• _ .. ·.:· -_.--'.,' ., ·: 

da uno de los éLenieh19Eciu~-_f g~m,~hA·Ja.·s~~ftrc~al:i~~cl6~'..· Ya que co­

nociendo SLÍS funúokes-y'ob]eÚvo'seri~cítZt.Fá'r~Üs'q-ue'si alguno de es­

tos f al 1 a, se esiarrla ~~~i~qÚi1\'.rb·rªnd~;~W~~stb~ }~nción de comercial iz2_ 

ción y por lo tanto ~·~:fr~~i ()!)}~ti vos .9~n~rales no tendr!an el éxito 
• e':,'"..; __ -.~ . -- ,;- ;' ·:;-, . ~ .. -'- .. •'-:i '·' ; . . "·-. -. - • 

esperado. 

Asf presenta~é. ~.ada~llnQ_~~_es_Qs"_el~m~ntos _queforman . .l a comer:­

c i al ización, además dando algunas id~as.ique .. plleden servir•.para hacer 

más efectivos a éstos~ 



bres, 

o di 

y ! legar 

bién 

lo. 

2. 



3. 



4. 

¿ QUE ES LA COHERCIALIZACION ? 

Consiste en 

das que 

consumidores. 

to de: 

- Investigación de mercados y actitudes. 



;:'"• ':!.\;_.-,, ;."'.:·.'.'.·~::. ,_,., ·:~·· ·,...::,'·.;~_-¡·~-~--

ª sus deseos o·. n~c.•s.11 ¡,¿;s .1¡~!$11\~~~~)EC • .i;) ) < .· .. ·. 
I NVESTI GACioN··oi;;MERCADOS:~:~Ei·~~ a{~~·~~~P¡\·ad 6n{;:~ahA l ~si . 

... __ ,:.~. -·- ;.; .. >,_ -,,,,,_:; .< ~;:::'1«r:· 1J; ._,. '""'::·.~.'.-' :~(';;,··" t~< · ->~~--;.-. 
!ación de datos q~e·'~e ,dif igeri~::~']ig\füa·'ácti.Vidád~de comercial izáción 

de la empresa~;~_qu,e·i~o~t~'.~·~1ti~~i]~üe~aü1~~~16Rfa~r~isÜ,D~~ª~·~n._que. 
situación se en¿'yeri\f.~'Zi~~~'i~?~:~~~~:·.;-/qÚ~ ~rf6~t~sf ,~xÍ.ste~.~{~oh· tdci'o ésto 

sabremos 1 as med ~da~~~ófte~f jc~;S1~;~:·~ 1;: 'y'8 .. j~¡~ i ;; { 
.,,.,, só~:;tcia;J,.mif!;~~tós', p~ocesosY rel a 

cienes sociales.,s~~{;ri{[~~,?~~fi:'/~'.¿i_ifd~~;~ .. ~}~icis·i:?~g~o:iz?ciones .pa~ 
ra 1 a obtenci6rf,-~tsó~'-y eX'p~~t~~¿:Fa';f~:¿ffse-2~·¿r1t_~~~nfe~~o~''1produclos; 
servicios y otros recursos: 11 ,( 1r{i~~E'. 0~ %; .J~~,:6' ~;·:·.G;'. .} f 

. .·. '' ~--" ::~ :': ·~:.;){~ -{.~~.-. 
. _;. ':_ ;:_,---;_;_:··\-~·;,;;--(-j-~~ .. :.-" . 

(!) Zaltman, Gerarld y Waldendorf, Melanie: Consumer Behavi6r: Basic 
findings and manager implications, New York. John Willey 1979 p.6. 



6. 

CANALES DE DISTRIBUCION: .Es Un grllpo deJntermE!diarios. que se 

van a relacionar entre sr para hacer,lleij~r~)~s consurnidores el pro­

ducto. 

de la 

un 

bien o 

identi 





a .... 
tas, por parte del responsable de mercadotécnia suele ser.de fndole -

irregular y resultado inmediato. 

EMBALAJE: Son todos los 

gados, 

- Identi !car al producto;' 

- Dar instrucciones• pa.~a·;·;u 'GXoA• .,;/ • 

- Dar a conocer lo~)í,~~~~~i~Rle~s-1o2¿on(~nidoAer pr~ducfo. 
. - ., . , ~·"· .. , .. ,. , .,.-., , .. '" .. ,.. . . ,~;;,,:,:<··o, ;.- , .- , , . ·< 

- Dar a conocer'é('·p~~.~l~.'. .• ~~f~iJi. !':.: }.: -. · '. '.• ,.- . . . 

: :::···::n;~~y;~~~~~[~i!!i·¡;~;~;~, .... 
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¿ QUE ES LA INVESTIGACION DE MERCADOS? 



10. 

¿ QUE ES LA INVESTIGACION DE MERCADOS ? 

• - • > -

Para definir un concepto de investigación de merca~os\'cbniozca-

mos pr !meramente algunos é~nc•s;~• ~"j dej~s~a se dá\i~;~~l~!~~ 

tro y '"::::;, :':~~il~tt¡i{t~i~~~¡i~f 1~i1f@~~~:i~ 
1 a transferencia y. venta·.de;i,tiienés;y 'sérviciós.desde: el?próductof.has­
ta e1 consumidOr" ... · ... ·... ~':~·;~.~;.;~;:,±J;¡;;;_. ;·p~. ~~:t·I~.~,.& ~c-~~l/=: ... ·· 

:.~:,:};_~·:,:.:o::~ ~::'~~!::-!;~f~~ }~:-' ·~e: ·.o:-',::., __ ·_~'-<.;-:.::~p~-~ ~-~~·L:c- ·-~.:; .. :·,<0-:: 
:.~; ):,'.~~-J. '::;· .,_ .- - '.~.:·~:; .:.·-" .. ,,,-,.:.::·.-..i~-.· :/;_:,«~:-l.:-:;' 

, •• y ,.::::g:~,~~:r~~~~~:~!1~m1~:1t:';:~f .if {~~~~~·~~f "::~ 
';= ---~:;:-~ ,.,~'2:~-~c:··.o~,o;:~;=< '-~~~~='~l~ ;:.,,.,;;..~'--- :_;:.::-·;·--· .. .:¿~i:.c¡".-- .o'.-_c:'_ ~.e{'. .' ' - " '~ ··' 

en el mercado(fa·bieries.:yjetvicfci?; 
',. -. _; ;:,; ~-~_'._ ; ... -.:.,.~ .. ·.'..:_~: .•.. ·.-~: ... -,-,:·~>- ~ ;, / • : .. -· t' 

-.- - S-;)-:.'.'.-.:::?· 

·liara -we-6st~:;~~~'~''.iirf'f1~á{g~1ti~2~ia-adosa~'.~a-te~ñf~.~~;riiia1men-
• < • -", - C \ -~ ~. -,• • -• • e··.• ,;._r • ' "• 1 < ;, •' ' ~ 

te una búsqueda. o· experi~~ntatió~Úc~r'fi¿Jy.-¿o~~¡~:tii;tjüe Srefend~ in-

crementar o revisar el conoc imi~~~:~ ~~:~~.~~ .. ;:;. ·;~?~¡~::;1i1··~;~ .. ;,? ) 
·- • - :..,··:,· ·.-:~\;;-:· •. , _>', .. :::,·.·: ~f·;' . ,-.·,_.;:·,~ "".-?;' • , - . , ' . 1· · . 

. - .. <,-"·------j ;~?fi,;i:~::,'J' ;·~~:-.•. ~:~ .. :.>:: .. -'.x.-;F:~H-~:-~: ·::xli·iº'.·'-.: 
• - .<, :· -.-,, • • ;:. ~u , :. · .. . - -- . , .. _ -. . ; ~ .,, .. : · · · 

Para John·· P. ·.~·1~~·i~~s.:~·~s'.'1.~¡~~tf~~~~iéri·~~~·~:~~f~F~fo"~\cf¡~trfl 

:::.:.:o,· .;t~~i;:;~~~~~!~1~~~i~~T~~~~t:~tti15}t¡~r:;:: 
-,,,-';;;:.:: . -:'._~~-io---~ --'~··-=--·-·, ---=-=:=~.'.o?·~;-:-::--o::;;,.'~~--~-'Op · : ~ ;_·_;:; ~~ -"'"'·.:=- ;--,, _,:,;,--" ':!.;c;~c-~ ~ ,:;~-~:,'.-;.~.;;-·:~-=-;ó- .:·, _'.___. - - ,_. . •.• - __ 

el comportamiento clefaos·consumid6res,,y del 0 mercadd;_ r)a'ra'"p~cterJiograr 
• ' ·. ., ' ' ' ,.-,-. '·" • ' • . '· e/;• .. ·,,' '•. -:~.: : :.. . '" • ' ·- •. ' . '. ' . ·. • 

una comercial ización'Y:•·üna.distri.butfon más efica:i'def producto. 



11. 

desa rro r ::r: ,;~vi~1t~~i~f ~t~~:¡~:~:: r~ :::~ :: ':r:,::: ·::" 1'.:: 
·,>';'.~," ; "\:;: ~ ~ , e ·.·' :r,:',,.-. 

de dec is fon es ~2: ~~~f 9~te~21 !/:~' ,:-¡n:rcados. 
,.:;~-A,::.::;:>< r. ·-~:.'.(,' :·- ·:·.-, 

Para.sá~~•7-~~'ján~',.~J~~i;~. ;~egfst~p-y:anUisis de todos los h~ 
ch os acerca···de .. {l_o~Ípr~~bre~as~'r'elac•f ona,~osJcoH-~.l.~ trans~e.renci•ª._ ·.·de -b i e-

nes y serv i c i~TI~~~~~~i~d~~~f ~~t~~'.f j¿-~~~ ~~id,º.',~~ :;1~,~~·-,~_;~f ~~tf,é~~¿~.j;f ~--~_.,-_-,~ / -
. -·F:1-_: __ -"~};( ::··,;~.: • __,,-.,,,,~ .,.· ~--~-.. :;__;.,;;:· _ _;~·,::· ':<f_:»t ~ ,_ ... ·.-·- . - " -.. -, --

· · ~\r:<·,: ,::;·., . ... -··~-:-:·-.-;;_/~~-: :=/~··/ , . ., .. -,,:>··"-;/'.: .. · ; ;-~~~; ~ ~;~- · ,:~ ~,~: :~~!;~ .~X-r;.:-.:~-~~: ~:>tt· =:_;o-
·.)\~~--~~: ~~._ .. ;--· ;-:•. ,. c.;,-,,· Y,',!",_.• ·,• , •'•' •; '',·,~: _ ?i: "':·,:~'~ h-~~:.:i~:::}'. -:\¡~o: 

e l
. nte r-ppraertaa'c[1· aó~un~f, .. · .. ad'e·~_·_r.-_.· ... _ •..• hise,~.lic,.;_-.eh··{º;~sf,_~_:_:_ •. ' .. _'.,;.·Y~~:s-~ .•.• _'d .. ~"a••-.·.·.·tn.-,•oª_-.,~,-,:_.s•_•·.;.~~n~\t~~~j·s~,e~~l~i~~~~;j~~·~je9?P.i 1 ación 

. . .. · .. _ .. . ~ue;'.sir\'.áílta:,1~· d_ir:~s21§B c1~ una e!!! 

presa para t6mág,adecuad.dm~nt'e' I~s \í~ciüori'~i\,y ~.~t~·fü~A~;fü~'f}orrecta 
• "·"> .~. ..-'-''.-:·_···.:~·S'.·'::·-',;,-:.~": • '-.•:: "'" - • - ,·.'·;__'.'-''º-;":y:·:~~·.-~':.~;"~.-,--;-,---,. ·"--:. 

política de mercadcff,· -. " __ '-•• '~L: .. ·~··;., '}'~·¿> .. 
·, -,,-,..,-- ·~ >, .• ' •• 

~·;"•··-·, .-- '.'_ ;-

' ',: ''· ~;· __ :-_+~"~ -: .. · 
"". ~<. :",''' ·.~ 
'• .'.'.·.,;..::;· ·-·--, 

- ;o~,. ., "- - • 

Para ,Aglii}a~ AÍ~ar~z ,:es' una ,recopi 1 aC:IÓn,: ¡~bufac ión ; an~l i-
_,_: \:": - ··--~~ ·~~·----;:-='-- _:t;;~~i-~;07}-..':h·-.-+.o.,0~":;/:~'.,~:--:~-~-º;,'.:-'-~~---;·~---=--- -· 

sis sistemarc¡:/(f~'·tnf'otin'i2lón referente·á lá ·actividad de ~ercádotéc-
' "'-' ~- .. :~~ --. .:.;:·:-.. :~·-.· .. ~·::::~_.,s:··~y.· .. ,,_.__.,,:.~-.. '" -,\._ ...... . 

ni a, ~ue se ha~e/,faj,,ti;~~ .. '.~~-~f f~t~·z~/·.~~~·.~f~"d:a.~i~~lx~~.~(~~;~~iV,~--ª fa \toma de 
decís iones que·. resu,eLvan sus problemas de '.negocios:·:~í'.\ , ... ::,. : 

. .·f Í"~~f !;f~ií:$f f::~:$í~~,1ilf )r~,,/ JJf ·• '. . 
Concretamente: :Es 'la recópil',ación);fanál)siS,;\Jab,u 1 aci ón:.de da-

:"-~.--·3::-~·_c·: ··:f'.-·: ':f· ·' ··· ·• - ,,- · ~";1:'· '.. __ . 

tos. que se di rr9.~~,-~ algunoª. asHY1~~ª·9,~·-~#.M~~~~'i.~}l~~p"~p·d,~~r~ ~~mpr~ 
sa y que nos daran una buena información'µ;;~ conoce~;en,_que::\sÜu¡¡C:ión 

~···-~'~-;- ='--'2:'-' :.r;--;--,.·,-3 ~::-=-;··;---,-:.:;-_~,;~-";~,~-- :,---,, -

se encuentra la empresa, que errores exi steri.'\Con·todo esfo': sabremos 
·.'·;-,.~_'' . 

cu~les son las medidas m~s convenientes para corregí~ éstÓs.- ·· .. 



12. 

HETODOLOGIA PARA REALIZAR UNA INVESTIGACION DE MERCADO 

1. Definir el objetivo. 

2. Establecer el presupuesto. 

3. Fijar el:.,tié¡npo\en)~u~3e;va á r,eálizar. la.investig~ción.· .•··· 

4. p ré pa[ar~i~.~~1~·x~~:~i'.q~~··~~\'é;~~.~~~~i/.~:.;b~{.~:~;:;·~;.;:~~·i~; · . 
. .. -L:·;.,,{.:~>:;;~~,,. f:.·'.';Y_1·;r, -': ;;;;'.''-? ·to~>'-· .. ·--·- --·.,:;·,,~·t'.'.l·- >.~·¿::.<'·_ \-~·-:\,.;~- -~~-<-·. 

s. Diseñar lJ:ríiµ,ésJ~a~,;;g;·tl.,U, 
-_,'_·~- ~~~>~:-:¡ _;~+::,~-:~;;¡:-< -~_;:·~; ,--~ ;:-\_::;o 

' ' 

9. Reclutar';~se,léc~'icl'.riar{i;¡ntreducfr y 'desarrollar a l.as personas . 
.. : •• ~·. :< 

__ ,_-~''-----~-;::~-O--"-~io:=.~·~-~~_;...._'..-'-'--~-'--~ --r -•• 

--· -:_--':'·" ,-• 

10. Dirigir la'inVestigaciÓn sobre el terren'o p~ra 
<-. :~f·:=-:_ ,\<· •>(>":' ,·,'/'" 

1 os datos,; :< ' 

~· ' 

11. Acoplar.i'c'f~~i.~.~~ ~E.da:,c~~s~i?na~ip'j~~9~~hªªº~ i ·•' 

12. Cl as i fd~·~:1:~·~¿·onf~st~ci,bíl~'i·d¿'\6:~~:dJes~fo~~~ios iy· úbUl arlas. 

13.. Rea 1 tzi:~n~,~~~~is·¡~ ¡1,{~~J',: i;;~~t:1i~~,;:u;1t~:s,~$ i~' 
14. Preseri¡aéióf1·~ci~j;Lt~rdf~eifc;n ·l~s collc iÜsicine~~y.·.r~come~dacio-

~--"---'--'-

nes pertXaentesr . · 



2 

4 

METODOLOGIA A SEGUIR EN 

INVESTIGACION DE MERCADOS 

13. 

11 



14. 

IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS 

Es importante para la empresa conocer su situación en el mere! 

do; la forma de aceptación de su bien o servicio. por parte deF·consum.!_ 
,.,., .'j-fr, 

. ·-... '. ·: 

rrollo o fracasan~ 



15. 



16. 

DISTRIBUCION 

CANALES DE OISTRIBUCION~ 

- ··-· --- ' 

Son los conductos que cada empresa escoge p~ra l~ di~tr,i_bución 
mAs completa. económica o;,~)~'.Úf~E!nte ·de sus productos ci;s~tv!~Yiis de -

manera que el 
1 ble. 

consu111iclor-iued~ ·a~qu i rir 1 os con ~ l_. menof-~~f u~}~ciipos i -
-·-:·- ,,._-, -~7 -.:-::_::;_ ~<~~~·::;_,:~~~~--

, ___ , ~~:-. _·-e - .,- ;<~c"·c;. ~~~~f, "'-~~._:--e ;-0~--~i;_- --

Ex 1 steri/¿fü,~~ (anam•~r i ~e i P• 1 e; •. dO•J~~tr1bif ;J~,.·~ ..... 
::_;:;,:.;,;~_,F: -_,,. i:" ·>·: :-,·:_(' ., . -<,-. --· .. '-- ... :-, , . .:;,;~;/--~-~~~~L:~·.;:,., .. º·' · 
;.~-.~·~.;\:o_ .;~:~~·'.f\~:,,·,:,.,7_·: :·. ~~---· ·;;:~~~~~· ~ -~· :; \:-"¡_;_·~~.:~·:~_~;;~:;~ _, ·•;:.\·~;::~-~·-.$;:·~ ·_ ~ 3~ :i:_;i~<~i:;; < ~-;;~;-_: ~,::-::-

1) ··oEJ:-;~bo.iEt~R~A~[JMiVoRiiA~·:fit;~Jt~ciRI~~¡·c~{-:~~IJ~~ISTA y 
,·!'.,:::-:/. ::_:.;·~'~:~· ' .. :/:-~· ·~·:p· .. '·"""':2{,!- ·¡··'"-'·· _., ... ' :·:~t>>--"·~~~ :--~·::i'.~_ :·~~-_';.i·:·.~"· ~-·, ' ...... . 

Y--. oE·::·E·SrE'FA1}·:::Có~SüMf6io"Fi-:\~~::.~,:~~;;\:·_. J~:-~ <z:.·_ :::'·~:..~:·-:: 
:,·,:'.,,:_.-_·. ,·,_:.,.: _.";l,::~:,~~;/:-::.:,:·.;.,.·.-., •·""-··:'<·-·· ,_;.; ' ......... ,, 

_:_,-..:;_·'°'-".'...,;~ _ _:,,..,=_-.~.':~~~:;·ó.~-21'~.-~~~~.:_-o...~;~:----oc'~-~--;·~;¿i;:~_·:·.~- ;_::.~-~· --:; , __ -:-·---~';::.--
: , .• c •. \;.:~: , • -,, , •. ~-~;~:,,~~~~i!: -~-:~~--;·;·-_.'. -- . ; ; :~ : . -~: .;- _. 

2) DEL. PRODU~TO~>;~~i;cb'N~ufü DCJR; 'Y se. " 
'';'"F .. -·(:,<_. \~j:f(·.:: .. 'fa·~; .. ,._., -, ~,::._, 
-' ;.~:;-~: .. _;·. ''·.' - ):.,_ '-':/;;: ·.:' ,, .. : _,, ... <·:?<_'.~,::~~> :_t\»' 

',:::~:.".:· ,,. __ ..- ·¡', ··:·;'./·h·'.-:,:/:':;: ,';-;~_-- ... -·~·:. .. -_,· ... 

4) DEL PRriDIJCTOR· kMí ;ibd'.1.~rÁ ·Y· DE ESTE AL CONSUM 1 DOR. 
e·_·,__- ;:_¿o~-o' .=o- j'.~->-~--~·~'.-·'-_,:-.:o.·~c;_:=.·.·-=--- ~-'. __ · -... ;-,__·~_c, __ -:C,_.{._ ;, : :_;~-'---'"=--=C--'-~-~ c;;.-,-=· 

· < __ L L ,¿ t ···-~ ~',_r li.v· )_ 
.MAYORISJ~_:t R~áÜza;illt~r<;O,inb,f~s,~~-E!-!)'.r~~Ust.os.pa¿a revender_. o · 

uti 1 izar 1 a m~~c~,n;,riél1 .• s~.t~~,9ft}O~¡.' Y ;;y ,,/.i: . 
- - - . ~~ . 

1) Aguilar, A.A1;6ns~. Ele~~n~isJr,1~ Mer2a~otecnica, Méxicó, CECSA, 
17a. Ed. 1983 



17. 

MINORISTAS: Comercia'ritesLcu~as·;é~Úividades se relacionan con 
,.-.. ~'· ;~:~F<·~ ·.~:_:~!}: )~;~"~· .. );;:-,.:. -;;'.:(-~": ;. :. ~ <> 

Ja venta de bienes y serviéios•áJoslconsuriiidores finales, normalmente 

son dueños del establecJmÍ~;~f·KJ~'~;'.~~:1~tid~~ •• 2;· 
.,,, :_:;·.-.~:$:.~:: -:;·~~:~>.:.{,_~~-;:,_~:'.'7-=-:,(o .. '.' .. V 

·_-;L~;~_-.. ; :;~ -. -~--~;~;~~~'_;:::;::¡~::~!-'.: ~>~~~;~ ---~:'~~'.~:~>-· ·/ .. ·:. 
·:···,>:-:··:-~,·:·-~::.:,:;,~:.:·'.>:~,;1·.·i .. ;.;';~: ,':?~:;:~~-· _,•J~:-c . .: -', .· :· . ;-

La distribució.nlse:i"puedetfeal.ifar P,ormedio ·.·de uno. o. varios ca 

na les de di strib~ci~~:1E~~f·~;E~·~f~tJÍ~n~f;1ils~'.d;be~oncice;.el •o .. Jos ~ 

Es impor~allte conocer el tamaño del mercado que se pretende c!!. 

brir, se debe decidir•algún sistema adecuado para su control y as[ evi 

tar cualquier imprevisto posible. 

tos 

el 

bución. 

2) Fiscller 



El 

Una vez decididoº 

medio ha de 

ma, aérea. 

era. 

18. 



19. 

BARCO: Es muy Oti l para enviarme~can,C:!as a ótros paises y vi! 

jes muy largos, puede transportar gran.canftá~d,de ·;~ercaíl{rasi'pero tam 

bién tiene 1 a desventaja de· ser muy le~~¿~·;,.~~~~~,·~·,a·~=-~~tg;~-~~;~;;Uegad~ 
. ·-·' •. _ ··~ -_ -::.". -~~,;·-... -~-',:-,_~;;:_:,_ '°·': ;:__;- _,~~-~-~ -)·:;:;~;:'-LL~ -(:.:: ·-

necesitar& de otros transportes~·· ·2;~-~~~f,'~~%I~,iJ'. [~iúft{ '.{ ';~;; L.· 
·.-.. \ ' . :. : ; · .. . ,¡, . ,,, , '. ;;~ • ., '<.'-!_:-«- ' 7.. :-·~;'-· ~--. ::¡ _::·:··, 

. ·;'!.- /; ,.'.'\',:-z.f x,: ,< :(.,.')\~-- •• ' ., " ~, - -

. ---~~~-· ': ··- _.· ~ ~ ~- :,~~:~~~:;:'.~; s~-:~~ ~f~~~-~:~-~~~:~~-- ~~{~i~~~'~t~rt~t~'.:···:.'. ~-:~~~-~ -;::-
AV ION: Es tina~forina nlüytrápfda~'detfia~~~I)11é9~fá;JKsjn'ercanc !as 

·,,. -::;:=.- :; ::;~:r:.;·:·:·. ~:0';}:;: r·-;;:-¡r..-;--; o;-0--~C:. -- :o;-;'.. ·-'-'•/·'~-:e- ·'j·.'.;,: ~ 

pero es costoso; el envl·~-.es},'& .. ;)J~f~~§g.~1!.~~~~-gg ~ilt~'.~(6~1J'.requiere 
ª su 1·1 eg ada . de- otro ~1neci! ~tf p~;~ª h;acerl rtª'9~er~t~s-_Ter~an¿¡ ª s:'>, , 
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CAPITULO 

. MERCADO< .. 
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MERCADO 

Al habla~ de mercados, debemos tener en cÚenta que no nos• ref~ 
.-· . !º·.;_;¡."~' --~/; '=: .'--.: .,. ::·---\: 

rimos solamente r sitios o parajes,. sino:má~ bieri?a,.i~s person~s que -
• • ' , • 'j • ,;•7• • •J.¿.·, - V < ••• ,,·- ; ' .' '-·" 

::.::::: ~~:~;,g¡~~tfüf 1~t{~tm~l~t~~~~~~~t~t~l.f::;: 
reunida P~l'ª•••·11 •. -.d9mpra·.vtJ~~l~~:H~.·,;~~¿~a~§~~ir·.!E~~f-o0 h:~,:~ii?a~o-~Ta-·exte~ 
s ¡ 6n de 1 mí smo, 'Ya qúe hoy °focii ~na ;cfü~·d~~f ft'.:i·r;f~.~,Í~/~f ;_~~a ·~ona Y 

hasta una nación· puede ser .. consideradas; comq.mercaoo de un'• pr,od~cto, 
.- - -.- , -.. :_:: '.:< .. -~-~--;:~?~/~\~~-~'.\~~'.1~~~:~'.;:¡;~ti{.~3~~f,_:¡;~N~~:,', 

puesto que, a diferencia de antaño, no son,:~el:~onsumidor,tY el vendedor 
. --- -~ -, • ·,C·"-~. --· - - ·-:~~--¡<··::·-;,-~~~:¡/_·~~!(~:; • ;·-~·-·-

QU ienes se trasladan a un determinado ·1uga~~iri~·y.~~·hace~(sus .~transacc io-
.- ., • !.>':·' -.:·e,/;·:~~:;;;-~''\':':,'···.,' ·. 

cias a todas partes. 

Los nie.rcados,· según.'el espacY& ijéo~~áfÍfo'.!tj~e;ab,arcan, reciben 

las 

cir, 

una. Para se 

pueden .encontf~r:-.·~ri:'est~dl~'tiias ;0ic~ri,~b~~~'fn~l~~es:{. etc:'; aiÚcomo' pu­

b! icaciones- oficta1~s~yr're;~éfi~~:scíllr'~ 1 a\,s11:~a~:i6~'e~6n6mica' g¿J,era l -
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Con respecto a la actitud del mercado hacia nuestros productos, 

nos interesa saber si la capacidad de absorción del mismo está 

da o no.· Todos los datos que se recopilen depender~n del 

dueto o servicio que se pretenda ofrecer. 

SEGHENTACION DEMERCADOS 

Es un proceso mediante el cual se divide al mercado en varios 

submercados o segmentos de acuerdo a los diferentes deseos de compra 

y requerimientos de los consumidores~ 

Todos sus elementos son simila.res en sus preferenc;ia.s\ 

tecnia para cada uno de ellos. 

Con el fin de cubrir en la forma más precisa posib}~t."ias nec! 
;·.i''' 

sidades de las personas dentro de un segmentos seleéciolla'dÓs'/~·. i:f e~f~ . 
. ·-. , '''".' •",'t;'~_,'._,:::' .. ···. ·- -

·:.;:::,-

que de la segmentación difiere del de mercado totaL.enYqúe'.:ú;:;.empresa· 

::::::b:::6:;f:·::·:~:~:~:d::::;;:,,'.:~tf *:~!]~~liif~~;E·r~:"· 
- ·- -~ _._:._;:. ':::._ ·':f~"'!:;.;f.;;:->-:- . -~·;'; 

lugar de dirigir una sola estr~tegla efe m~r~~dotecnia al mercado'total. 
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El proceso mas efectivo para realizar la segmentación es: Co­

nocer las necesidades del consumidor, crear un producto y un programa 

de mercadotecnia para alcanzar ese submercado y satisfacer sus necesi­

dades, producir una variedad distinta del mismo producto para cada me.!:_ 

cado. 

En algunos casos puede resultar muy dificil o incluso imposible 

llegar a ciertos segmentos del mercado, debido a restricciones legales, 

sociales, de los medios de comunicaciones o de distribución. 

CARACTERISTICAS DEL CONSUMIDOR 

CONSUMIDOR: Podemos definir al consumidor como un complejo de 

necesidades y hébitos, permanentes o temporales. 

Entre esas necesidades y hébitos los hay vinculados· directame.!!_ 

te con los instintos primarios, como comer, descansar, evitar sufrimie.Q_ 

tos. Otros son .. heredados fruto de la.educación o la experiencia de la 

vida como el deseo de comodidades, protecéióri~'.Y seguridad. Algunos son 
. . ·~ : .· : : ' -_, - " . --_- '.:-;" 

obra de la misma'.propaganda, comoe41~~Lca?Qide~iertos hábitós de cu.!_ 
--" 

dado del aspecto persopaL 
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Los hábitos o necesidades adquiridas se traducen en costumbres, 

gustos, deseos, preferencias y prejuicios; Llegan hasta tener la fUer. 

za de necesidades básicas o primarias,;ya,quemuthas vecesson manifes 
. .' . ..... "'f.;';·,:· .. ,,, "'::;.·c .. ~·-,,·,·• .. ,. - -,. , -

tac iones secundarias de el las,. como íát~2'.ón6rnf~f'.y,~FilhorrÓ;el afán 
. ~\ _:;:'.~{<:c-~.;~~:-_p. ;\~ú. .. ::::·;:¡;;·<:" . __ , ~ _ ---

de mando o progreso social,. ~on,/~rC:e.s}t,ªl v'ézAl~ja.~ás~en:esos mismos 

instintos 1 cuya primera aerfy,asr~5·ipJ~'9·i~Étri:i~()·~~~m-t~. ei 'atlorro o -
_--e?.+~--- -:~; .'.:~~~~ ~-.-:.~~~·;;~f~--.~~~>- ._-~i~~~- ---=~ 

el afán de riquezas •. :- e;• •··<<i.•.. .. · :.< 

MOVILES DE COMPRA 

. - . -·~· 

La gente como. se sabe quiere más o me}or, salud; másclin~ro; más 
'.'' . -. ··- . . \ ·"· -~- -:: . -. ·-- ·- ~-·. o:,\:· .. 

popularidad; realzar su ápariencia; .seguridact·eri~J_a.veJez;:~se"r_afab~do __ 
__ - - -,--'--_-~-==--->:-.-~-=---"'"~--;c---o-;-·==.o;;. ;:;-;:o- "-=-ccc;-·-"::--=·:\~-::=;"-- --:o-·, -- r•;o,- •.. ,-- - .,:--., .• -.,,:,o. : -_- :.- ' -:·· . 

por los demás; más cdmodid~d&sf(mái,.ti~mpd lbire; h~cegbieni'i~~é'¿()~ias:; 
progreso comercial ·t.~~cú{::~Ji~~~~~~n, · adémá s, ser buends ~~d~~s;,~·tener 
influencia sobre los 'demá~'. ·:~t~. · 

Por otra parte, conviene··tenerpresente~~ciertas·t~'ndencias actu! 

1 es de 1 a gente. Se tiende ahora 'a-:"ptefe~irte1t~éxrto .~~ -~~:z7:~e~ia ;ffi:. ... 
tegridad; la prodigalidad. en~l ugar,¡dell,+ah~Ú&s;:~j,:'~'~11 ;¿·irf~;·,,·f~;·:~qüie-·· 
tud; la complacencia consigo'rnfs~o·;-WQ'~ji~~~·~t:'ci~:r~·cilhocJjsEipl',i~a:;:;l~ -

nuevo o moderno en vez de Jo;antig'Uo y'.{pr'Óbadó;~.·1{.apafi ~nci á' en' lugar . 

de la solidez, etc. El conocimiento de los hábitos de compra permite 



resiste en la rnedidáde'sú.fijación;:cúanfomayor séa la .edad de los 

consu~idores>:má~1 dtffcil ;s~rf tener ·.éxito. Otras.veces, en cambio, 
·. ·'-· '~ . .'' ,,. 

y es lo más cor~Í~ríte, conviene más reforzar o·canalizar un hábito -

que corregirlo. 

de en tres categorras: Los tjué'. .. ~o~praíl¡}()~'estrlo,;,sf~·tJÜ/se ~h el 

precio; los que se fijan eh 1 él prec1d:··~ero~referido,d2~1idadT> los 
. - ~- . - •' - _. - . . - - . - "'. - .. : 'i''•·· ·.:.. ._,, .·, ;..' : " --

que sólo compran por el pr~~io (Gangas). 

·· .. 

El estr~ulo pro:oc~l~~··~l c·onsum:ido~.un:ésfue¡z();'acÜvo para 
.¡.··:-

.. \'._~;-., ';'. .. ;~'~·~· ,. ~~-;--y, , ' '.' l 

como el. caso d~)oi 1frC>dµcJ~(.aliinenúciOs, 8ond'e"l~ excita el·· <ipeti.-

to, el g~sto, el olfato, .la conveniencia,:la. salud; hasta el am~r a 
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, los hijos (su crecimientoyvigor); y si,elarticulo,tiene un uso más 

fáci 1 que los similares,> t~~hf~n"s~ ~'.o~p8iclad} , · • 
. . ,, .... , '""' .. - . -··::::,-~-_y, 

__ };·:;: \;'/ii¡~;.>~;~~/;:~:~,-, ;;.'·.-~.-.<L: .,_, .-··-'._~:~;·· ~ / · ,. - - · -

Los est lmu 1 ~;. (~i r~~¡j:~f ~;~~N~¿~¡:.t~{t~.;f~id~i ~~e~¡: Cef í ! 
, si ón. Los e st r mu 1 os ··i'~t~,11~~~~~(~~'.J:~:6d~1~~~6n:~f~~;9~;~~;~~~~'.ar~~T.~nt.~ti~} 

::::::::::~:::::::::~e~!f t{!~~~it~~~J~11~1\:i;~:t~~~, 
ambas clases de estrmulos~p'ü~den'set/'émpleadas'cen· e lfíniSmo inérisijé\1·Si~ 

tenemos en cuenta que e í p11.8i:;·c-é~e:,~Ü~,~~:, pifo Xe~;~id~~~¡,r;~·{~~~i~'~' b; 
\., ~ ', , " <.''· .;, ' '" •• ,•'' -· ··-

instintos. gusta suponef q~~11,~~jtcidz~/~u:s ·a2t<>.s'x;,~6ing~·sµEKi:6;r,~5>' 
actuán el razonamien

1

tó),Y ··¡~~~d~Titier~~ión'~' .••¿\··,:::'.':;·d:;!)~~:, ·:'~~,~,~~r;}:'''',.' 
... ··:_~'r~!:~,:~:~~~'."-· -- ",;.: ··"' '<-" ' s'.<:::f•,;>· .·}:_,,..-: 1.:>·\'.· 

_, o.)-.:':~ ... ","11~ . ~-=-º'.-=~-~-:~~,~-· ~,.-~~"---c·-~,,_'..;~~--''.,::j~<~--/',~;¡>~C'.~~;~'.·~~·;· ·~~~~~( , >:·._;.'·-- ¡,; .. --_ -.J:·.-. 

: -~.~ •: ~~<·'''; ,:•.{'~ -~::~< :;~··~l~:::;i:: \,:, ~· .... ' '' · ·.::::,?'..>~·::::.'.'.'' e:"~'.~ ' ; ,J, -,)\1t <~ ;-
' - ::¡~~;~-; _:-,_::"iii- -. ' 

Las neces idadE!s prirnári ~S'n()'.(:~~ffibia,11.ifol::,~A~:~tpJ'. sP'. ; ' Esto 

ob1 iga a1 pub1 icitarro~a cpntrnüo:~~8ri~~ó!(effiv~J~J~~"crhnés~ sobre "e 

los últimos, para asegurarse de qÜe Ja··cónducta del ~20nsumidor perma-
·.' .;_. '·.· .... ··__ ' 

nece invariable o si los hábitos de ayef no son los mismos de hoy o 

dejarán de serlo maílana. 
: . ' . ·_: ~. . , . ~ ' ' 

PROCESO DE COMPRA: Son·las>.et.apas por las que pasa un .consumi 

dor para poder adquirir aigo., 
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PROCESO DE COMPRA 

DESEO O NECESIDAD SENTIDA 

PERCEPCION, CONOCIMIENTO Y AGRADO POR UN PRODUCTO 

- -
DECISION DE COMPRA 

SENTIMIENTOS POSTERIORES A LA COMPRA 
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PROOUCTO 

Es un complejo de atributos tangible~ e',intangibles e incluso 

embalaje, color, precio, prestigio;def'fa~f1é_~nf~,Y~~~d,e1:v~rídedo,r', que 

el comprador puede aceptar como,'algb',~Üe';o;~-~~eF{at'f~f~ccfoll~asus de 

seos o necesidades (W. StantÓl}}.i,'t'{;'l~~~:~~i:;'j'~2,~~~:',ª~'. ;~'!,i~;-é,>_ .,. -
·-·. '><·,.·( ', - ' 'f'' ~{,__,~:itj?; . '~l.> _;_:~.,, <·_·_' -·. 

· -7-~~~~~, ~=-~~:~~;~r~-~~+~~~-~;~;~:~r}~~i<-,.~E~'-· ··:f~~-;~-~~i~;:;< -;.~:~> ._ -J 

·::·¡:;: ·{~:-~·:·~\0~ :,;H.:.:·"; -:oJ.c. -~ ~\ ~.~; .. _-,·-~>:-: :;.·:.-_·.:;-::,-.. ,- _-.. -

LINEA DE PRODUCTOS: Es !Jn grup?}dl~iJHodUctos\que.est~n ~stre-
_c.' .t::.•>'-c:'.;::~i-~·-·:;~~·_:·~~~:-'.:_~ .. ~c:,~-¡-·-.-.~'-O"::::-,o-.;oo' ·-'--·--=~·-·e-. ""'-' -~-

ch amente relacionados, por <lueiaúsfatenWuha~n!fcesida(h) ~e!J~an con 

juntamente. Ejem. U nea blarú~'?;~kff~ªerado'$~·sW~stufas, '.,ál~cenas, 
etc. U nea electrónica: ·~~l~Fs;J~~~~>';ian~~a~s,~~:,~~c'.·,', ~~; .~,~- .• ,. 

·2: ·, ;· .5.' ::~;~ " " ' ¿;,? ' 
. ,,_ .,.,,_._ .. ,,_., .:·.<:\ :-~:;;_L. _,:__ ;/;~ ·t~:·; .. / __ ,.,o-/·-

__ ,--, ::·~·.-,;..:_; ~~\·~;'".·~;~~-~:· :;::\-:~ ::._1·~-· . ;¡~i::); 

MEZCLA DE PRODUCTOS: Son' todos lOs prbdlJctosi;qJe: u'na ·'•• empresa 
,~~- . - ···:·_-; ... ,:···,;·--~-,.!·.·,; · .. ··.·,:·::,.:,.'.J" _-;~_·:· .«:,-~:-· .. -: 

ofrece al consumidor. Ejem.: cd~tméticris:'.·~~~~J'.io;(que Úen~ esfllal-
=-=-·--'-7;- ;'-; ~(o'. ~'i-.~o=-- ~,:-;~e·-~~ • 

tes, lápices labiales, 

CLASIFICACION DEL PRODUCTO~ · 

PRODUCTOS DE CONSUMO: EstánpEfinados para s~r.útiliza~os y 

adquiridos por los consumidores, ~eÜcu~rdo a sus·~d~~eos'y ílecesid~~ 
-- _:_:. _.,, •• , ·.-.·; ... -- -~--.-.- -- -- .- • - 1 • ·' • :,: • , - • • ·:-.,- • 

des. Ejem.: Cigarros, dulcés,,pastás, ;erfumes',ú10J~s, E!tc. ·.·. 

3) Ob, cit, pág. 132 
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PRODUCTOS INDUSTRIALES: Son bienes. 

la producción de otros artfculos, 

e incluso fábricas o equipo. 

una 

producto es· 

de 
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DECLINACION: .Aquf comienza lacetapa{de ,cfecl inac ión de ventas ·.· 
• ·-':"¡;;o;-.;o' -':c;v;·,ó-•~:~~·;·:;;:::-:,•;~;;:_ :.~~ - --• • ••-• •' - :·~' • 

ya sea por el paso de i'a' rnJ¡¡·~;;¡~~;i.cilJ~h~~· n!Jev~s productos comenzar~n .. · 
' : •· .. '·e,· r. . - ''. ··:":,_,~ ·:>~--~~;:_ '. """'' • ··, ---.·'. • - . ... . , ' • 

·_:.-~'.--~-;,_:0: - -. . ,""-.. .,• ~~ ~ ~~ .- ~~::-"?: _: ·:; ___ - · .. ·.· .. - ,·-: 
su ciclo de vida: otr~s.poljr,ed.~c~!ó~Jde.}unnúmero de empresas que :- .. 

produce un artr culo,· pÓ:r''urtk1fln1t~~rnn·,d~'J~ rirerta o un retiro d~ - , 

pequeños sectores;.del}~~~~~~iJ.~";~{~u~~~~·Í,~mt~e~.~s · usan.·co.mo .• sstrat~g i a 

utilizar sus recursos a 0'f,illes:~a·s~·¡J'roauciTvos; ·otras siguen,operallcto, · 

con las ventaj ª. d~;~~·~r~~ar~~~i~~~~Flc~~~ei~~Üi-~ ;1Juen·é·llutirI11~~es 
positivas y hasta'fua%r~s; /' \;:·_ ;.' •. 

,, 



MARGEN DE 

1 INTRODUCCION CRECIMIENTO 

. TIEMPO 

VOLUMEN 
DE 

VENTAS 

MADUREZ 

- w -
N . 
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LA. ELEté:i o~~'oE[ NÓMBRE · . 

ese producto. 

b) Lugar ci'e O~igen d.el .pro8uc'id~ 
c) Una función espedfica o uso. 
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MARCA 

La marca es el nombre o termino simbólico o diseño que sirve 

para identificar los productos.o .s~rvicios·de;u~·~erided~r>' ode' la -
' ;•_ .' ;'_,._•. .····,~-',.'.-'.'o!· .. ~.·--,~{"-~-~-·-.<-.,\-;."'•,'-.-'.,.',':; ... ' :-·-,:·<·_···~·:· ·:,~>·.<·,) 

competencia, forma'ilarte-cie•·.ú eti;cihef;ií~J~Acill~f~~~5có~o'de;s·rríiba10 
··<<_~: x~; ,.···:\.:> ~,, 

diseño, 

- Ayud~; il~ü~;·~f éOJ~{;¿¡¡~j~~.~.;~m.~~.,d~l'..~~,,1~~f~~~iM,·· 
,,,•-:· ~ ·\>"4. - ,,..- ,-,,- - . ;j~- """' •. -·::-~:·;;· -.:: -:~~-·,,,,¡ ... ~;.:::.' . - ··.· ">-:· -

debe rep::,:::::'g'.:r::::::::,;;;Éj~ii~~-~f f i!¡if ~1l~~ly'' 
forma cualquiera sea el tamaño de su presentaÚghl~-~;~~6ct~'t~~¡tes -- .. '·,. ,;_, - .. -.· . __ ,. 

donde este nombre habr&.cie aparecer: erltj~"~f,~-\[~ti~ifíftit't6~:~~.~if~;~1-ie 
"<<>.· .:·,\:~'-~:]!\'..:::~----';; ::.-- .. :«~;::;;·. "•' -~_'':: . 

e·-::~·;;:"'(,-·· '• .. - . --," - . 
ve en los envases; en avisos, carteles, membretes,.·etc. ,,,, ,;;, · · 

:')·, ~-.:- ',·;--.,;.;,;<_; ·, ·',;_;. :._ ' 
~',":~~-- • ,o•' /'·~>'> ·-~:· ,,; .-, :'~:t".··~"· 

.,.,., ... ~ "·:'~'. \,:w :~F:~::i:'.f.:'.;~'~.,'.~~?:: ____ , ... · ,,:_ · 
~ ~.-.• , .-'.!-': '· '.-'': :.~ ""·-::; 

v no se trata,;s6}';~;id1s.;5f f P:j~'seriJªf~,f t?~f(t,~U~W;~~i~~Jr;~rit,~···· 
sino también los signos, figUras',o" cualquier:-,•elementci, gr~fico, qué i rAn 

permanentemente .unict~s i a ff nómbre ·.· para.·'rec;11ca~ilt; prq~(~f)~rsori~·i i dad 
-~ . ~0,-~ .--, -. :~-- •. ·'=':"'''·- -- -' -- - ----- - -, __ o· .=--o~~-"'<=--~--- '-t?:i"---,=--~ ... o·.-~-·''.''.--. ·--"o~,~'.:" ''-; ·- . -,.-.-··~· ,-~-~-.: - , "' 

haciéndolo distinti'l~é identificador frente a l~s'ma~é~s:de ~a ~~mp~ 

tencia. 
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Etiqueta:. E( unpapeJ,~.u~'.'pe(jazªA_e.,metal o• cÜalquier m,ateria 1 

f i J ado a o~: 1 ::::;: ~'f ~~\¡:!11~:~~'~º 1:ii.ji1·~WJ:~ •. ~2:1r;•jpoide•.pro 
ceder al diseño de j~;·~t{~~J{~~.~~~~:~~~6~~·J~ti~~'/f'.i~~~~;·i~h;:~;af,>'.~~~ta: 
finalidades: .··. · i?if ;;>''":i\l'Y'>":'°',::····-~·":~-''"''·- ·· "'·':;.'-~"'''"'~-".:'"-·-·""V'• 

,. ,,,,-'.;·;·~·ft~.:~ -·- -·~-· - l':: :· . ·, -~ ·- '!~!?.:=~-!'.?~;;'.;: .::~~~~ " ~~';.-'.'~~-.'.:·~--~, -~~::~,,-:2.~~·7 ¿t~i-~ 

1 i ·Atraé'f;1~';af~~stóri··~o~sü'~2rif~Fi~?!i'.~~y-.~i~tosiciaci,•ciesta-
P reducto.· ~nt r~ \'sJ~j ~'frlli i'a'res'.d~i•¡ l'to~petellC:i~ , >tiac:Í end.Ó :rn~ s 

- -- -- -" '--..'-o-~··~--".-- - -~- - -- ~ t' 

identificaci6~;-;:· ;6f6 -<J .. s: ;: -
cando al 

fkil su ... 
2) suministrar ·a párt~:.[~ infornÍ~Úón reglamentaria sobre ori 

- - ¡,,;,-..; -¡, ·~·':'. '' 

contenido. neto,>~~~!)~fd~{·fabl'tcarite e ingredientes, insfrucdo·-
<.·_·-.- .. ,,__'.·x~·,,<.-_ ;:,:.~---·::-·>- _._· ·---·- -'·'· . 

gen, 

nes e informadones ifé(Wi§rl~~.~s'·.con eLproducto y su uso; ~;~~-

3) cuandoll~if;qJ~tii fo~e-parte -de. una· "l Inea de. prociJ<:t6s 11
, 

poseerá ese. "airede farnilia"~que_la vincule al r~sto;d.e .. lqs~~p.r·C>~~c:tos -
~ l,' :',: ~~-·' - :' ": ;;: ''·..:·' .• 

de su misma marca, conocidos y prestigiados en plaza; eLcliseiio:b~sico 

para toda la 1 Inea le permite ·en cada caso variar los:~oi~r:~( ~ti~;< 
etiqueta, ya sea en el fondo, franjas o panéles'{ '', - ' ,cj;~·>;~ ;'f. "·· 

4) Debe dar a simple vista·· una impri.~rn'h, ~~~-~f~ :~-·~.f.t~;:ca.:fr~o-
. q,!~ "· " 

.. :._ _:)> :::_'.,\?~1~':J.::,-/:::-·~\\{\~-~:S:·:' .. ;:'. <,r, :·"~:,-~-/- ·'.:~;:~r· 
rI a de la empresa: lo que el membrete ;es, a la carta:, la etiqueta fo -

,: -, -.. '.::.-; ·-;:·::. ~·.~~·:?·} :·;.';-'. ·;2 .--~·,;:::' ·-'_· ~; --';· ~'¡'" ,· 
< ' • ' • L ~~,~-~'.~:0,\'~¡;'~-·;:,:~i91,b~~-j):~;' ::~;,!'.'. ,• • :·.,·. •>;,_:. '/.,' ': ,'',' < --;?: ·.-,'2,;~::,_cc':"L:;__'o:;~~,':'f:,, . ' . ' ' " ,'{~~,,. ·~:-i~~ -~i''.~T-=-Y""~~r.---~c:.,.~!;¡-: _:-.·-~~º 

-·::'~i( ;;:i¡:;.-'./): -"··:~:\(·/~i·,:- ," '-"""'' ~::~·:::~/{1:~~~'.:~ -·-. ;-' 
... ·.-·- . : . . : · , :e;· __ ·'.' r: .·.:: .. ·-.. ... ;~·>;~-~··'.~:t;~~i/i~.-;~~:?{(t~.:> ~;,\";:~. ·:(·: ,.·>:::·--;\, .:: .'..'. \~":·:- -: · 

5) . Debe cons ider:ar~~; .al.:diseñ,ará/elé~ir·l~s~colgres·de-1 a···-

eti queta. 1 á posi bi Úaa8~de·Ú~~~-o9uci:~1·{!'~n~';;a'.fuá~ci'de~~~i~r~-i~o1ores- y 

es al producto; 

aún en negro sol a~ente, ·p~raJos avi s~s, ca;~eles, impresos y sobre 

·-. 



y 

y el 

fin, to.dos. 

marca o el nombre. de la compañia 

mirá en rojo,cvéde, negro; etc. 

lor, 

38. 

aspecto antieconómico. No es el caso de cubrir toda la caja de cartón 
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o la etiqueta de color; puesisigílif.I~a\ufl~~~Qor;'gasió cié finta, sobre 

::::::"::::::::::~:::!:it¡;f :J?r~~~ii~f t~~;ttr1f i!!i'.1~::r: 
,7.·: :<}f:; ' -_,·:;::( ,·;;,2 :.~>-·,<1·'.' 

,·._,:/.! ·.,:'~::.;·;. :.,,~}:··: -t~:::.-:-:;,,-,;:::;7,: ·.'.~':';(. 
;;·}A>:;· ;;f{/ " 1'¿'\' ""·"·' · ·::<:~'.,: .. ---- \~~{~i('. ·~:-~--, :s:'- ,.· -,~. 

Misión InfC!~mgi v·iiZ~{~1j~~f~xJó :·~e ~'.~~~tiquet~' cié be ~~/6reve. 
sa 1 vo. en aqué.l l.~s\~s:~~jje;f~~G~:·i;t.¡;¿~~'tj;1e:W~cÓrpora;uniCieria' dosis 

de propaganda•para~estimul'ahUuncmaf8kL~·o·-ae F'pródiiéto: ~reE~t1r;,:·nue-
vos usos, redactados coll;s,entjaq·ex~lusiva111el'lte vendedor/por.lo gen~ 

ral a los lados der·.~hJ~sf;}~~.ta~;i'bna~s~de; la etiqueta puede referir 

se a alguno de l_os siguientes{¡)úrjios: p~ra prendas de vestir, corti-
·J s::_~ -:-.¿~-.:<:':.··, -. 

nas, utensi 1 ios c!e 'coc)hii.~? F:~a{quief arúculo que pueda ser l'avado o 

lustrado, las respect¡·~asArn·~·fiti~~idnes; para trajes tap_iz.ados;. éic., 
·,, - -.:.-="".:..:.-,- -~r -_ 

el material de que ~sÚn constÍ"tufdos, por~~jemplo fibra de lo~;t~j i­

dos o madera; p:ra mercancfas,quedeben ~e?culdadas ;_ma~i~Ú1~b~~{ y 
_; ~ =- <~.--=~~;-"""-;~_:--~ _ _;__,,.,...,.. --- "'°~-~~ -~~.-::'.-=""• ~~·~-.:,-:,·,..,_;· -= 

precauciones especiales durante el manejo; 'para artkuióf ,d~ C'rJstal 
. ' -. ' - , ... : - .-, ..... ·,_,···- ,,_,,,·· 

.<:_;_'-- -· 

clase o calidad; para productos de t'ocador,,;eic~ ,Tambiékd~beha;in­

cluir instrucciones,·para su uso, 'pes(), tamaflo;'fetC:;.:[a~,~1tl~J~{i,a.Yu­
da. en términos genera ies; : cól11s~ i nfor~acT~r1.~·~,~'Ge!'é1 '.2\~~irnnr9ar i !!. 

·-'·. "...:" ",' ,:,,;-.. '>_,\-. '.]:.<.,·~ ·.: ., . ::.;:-: .. , '" 

vierta su dinero eni'or1na'júfcio-~:~,,'.Ya <lue"fna\:ca0k1 ,art[c:ufo·Tndis-
., '':;e·'._;-_ .·,.:-.:-';",>,;.~,; · ~ ,•-•-,•· .~. •"''"'"' ';7·,"'. ,;,,·;., . ;::t''_:_:·~- ·: _,. 

~::::!: :;~:r:~i~~~lt1~tl~~vr~~~~X~f t~~i,rtl:~~:1'~ 
m~ximo de ,rendimiento; ,"'HUstra'sotire adelantos· y· mejorasf sobre plJn-

; - . . - ', ·' .. ·; . '. . 'i '· •' ; . - ~:-~ . ' ' • - '. ' . . . 

tos de superioricl~d ~()b;e r~ competencia o sobre la competencia o so-
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::e f ::,;:;:¡~{~~i~;J¡g;~~~F~i~ltil~~¡{;SObfé nuevos procesos 
,.· :. _, .~··· ;·:e" "·-i:¿;-.; :/,,.' :\:'.?·~ ~-- :~-'-:~:>.- >·-·: .:~·_-.. ' ·,:r · 

., ~-, ·- .,~_·:_: .. :_,: ;;~o:~. '. ~~!.~ ~-~?'•(:-:¿; -,\:.~, ~i ·~ . ,. . _. :_:._:__ ::z_<:,/, '-·~,. . --t: 
<::~~~~- --·· " ····.·. }~: ::.; ~,-:!::·· :):~j; -'·:-:.:·· .·ó., ,-_ -~- )' .. ·.-·;:::·'·:-· -.. r>-:-->.>·/,, -

:::,::r:::n~~iiil~itl~ltlllf 1;~1;l?tlll~f it:: 
mos cuidar:•· !16~~.\~~or~~f~~ts~,~~.i~t~. f~efi~Jbá~~} f.~.=-}'jtó~~;s ~f ~s·.ir~r~~·~·"de'· ·eD. 

vase-1 atas,· t~f ~o.~;, !:ga]~~;,'.~eté;:C su '~~áp}~~i} idadSa·tocl~~~ 1 os tamaños 

:.:0::·:;,;:J~{'~'I~~;§¡~~:~~~f ¡~~f f~'~:~i:~f t:s~:;I~~{·J;~:::: 
,- '-\~:··.··-.:·. '.~'::~:·,_:__,. -, , .• , .• ,~-·- :,:,_:;-.:' -,~-~- ~ .. ·! 

'.~'.:'.::~::;~~~j~~~~~t::f ~{~if i~~~¡1~~~:1~f~i~~;ll~x~tt~~~ti;\;c~s 
\ :·,.. - !·~~::~~.~:~·;~.:i_-~·:~_-i '~~:·- ·.:~,~-~-·~;:;i~; __ j~~j;_· ~-:~;~:f'.·~-~{+~ _· _-_Á:j ·'- ,_;,_':--;. - -,,--- _, .. ;·.'.; ' ~--.-,_;, ,: 

.< . -.,y:-.-. ;-cj,.'. -<~~:.,, - ::~}t> \:--.'~~~~: ~<-~:.- •-,; /;. ~~::.·. -_ /,:)"'.~ :!~_:</··-

Re sumithdot•'.t~i~r~1 ¡,~e;;~s,"i nd;t's p~ri ii~~1 .. e s ... que·. :~b2ri;' ~o.ntene r -

las etiquetá;:~~n;::":,i'~*~·::1'·:,;c~"2 /J ··· ,,. ·'" .~~"{-~ +~'·e····. ' 

- Marc~ ~egi~ir~d~DJ;%', )~;·;,. · ····· .. · 

- Nombre·Ydire~¿¡~~~~'¡ )~~~ic~nie• . 
. ~ '~;',,:, ;·· ' "_ .. -, -

- Contenido netC(o ·.· p~~p;:.dréíla~o / .... 
;• __ ' _· l .. ~- ~_:__:c,0),7=._~:;." '_._·oé~o-=',=.;f;-,'O,_."'--,-~c;;--·'--f- ·-- - -- ·c;;c- -.-' ------- -

- Número de r~~ ift~C>' e~'H·ar.s~dreÚrfa de Sa lÚd. 

- Compos i e i 6n d;¡· pY,odJ~t6'ifi·~~:~red~"flngre~ienies:·ordenados 
según proporc i6n 

- Aditivos y la cantidad necesaria (colorantes, experimenta-
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ción que se hace ccmJos saoorlZantés.artificiales, .etc., 

como ejemplo los r~~t~~c~s),:J~)9 ihi•~···· .. -.. 
>~--~· '{ c . ._:·:3:; ----- __ , - : ;:. ::- -

-Fecha ·de f a~ri~~ct:~11~~i;~1~·~,•~. ·•··•·• ,~. ;~ 
Algunas reglaslégalés;:J)ara:;~F''eti'qu~tad() són:< ... · .. · .. 

: :~:~:~t~~~t;t~lil}illf m;:if}~;~~:fon 
~-º,-~;~-- ~~,-~~---:.· <i-~ - ."'Y"'~----~,_~~;:--~~·:~~/-,{ {oº: -i:i~'.,_· :,.--; º'.:·. ~j~~.-:~"~t~~:-~c·~~~-~: _, ,. .. - sp· -·o·: 1 ,;,.~,:·· ··: :.::·-"·"-~;;"''''"''1" · •·· -.. ··.:.:· - .. · ' ,, . ., : -->· ·' · · •· e an . ~_-_;: ... ___ '-'·' <~·-: ·.:5, . ,. -;<: ·_ ;;;::. ·-- , · ,,,,. • • "'';~:·_ ":"-

-:::~:~;~¡~;~:~1!l~tlil1IWJ~~iítt t~::. 
Ley eénerá 1 de Norrií'a~-;: P·e~a~·,¡,y· r:1ectici'a~·~ >¡~'c'· -·<r ';i_~ >--

-.. Ad_verten_c_i~~--ºbl!9~t9=6t~~Z~ru~~~-°'~f ci~_Pt~dy,~fo·~··-P~i Igro- -
., ' ·.; ·. --'~.';, \ -: '-.":~,-~----'.:';.:_-_ .. >'·.>::''.,;_-~::_;:· 

_ :~, :rtl cu 1, 22 . de ra sixf~¡ti~ 1 d¡: ,:L: .~,.:; y ~d 1 das. 

ni d_o. ___ neto~d~LI a~:m?terfa/o;'.mei.c•aCTé.r·a\que····cont_Iene(•pa.r;a el 1 o 

1 a•-sEcot1 N,'~~~·~e·ri~ iifi~~:;!a'{{;~~taí•~~·i~f ro~~sj~~d~f:~1~j·~tg~ütto -._ 
pu di e·¿~·•:.~uf.rci r~-eor1\~J·7~;rb~.i~Ína~:~ra},~~á{~.;P~.;'.~f~ct~~i~cf•• al~ 
ga n r~o6;éno''tfs'ii~~.r~~Wb'1~2~··~t~~tbs';·~ª~-~~~~s~~; .;ió1Ei~-ª n-
c i a en cuanto .al' c6rit~rÚclÓn,tto clel prbducto .•. 
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sea remarcada 
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ENVASE 

Envasar el producto comprende una actividad dentro de la pla­

neaci6n del producto. Es el material que contiene o guarda al <produc 
.. - -,-,-·;,",--7:.' . :. -

to y forma parte esencial del mismo, lo protegerá y distinguirá .de -

otros. 

,. ::·-

Será envase cualquier recipf~nte, caja, envoltura, ·etc., .Que 

pueda contener el articulo. 

La mercadotecniad~rá~:~Iah~s; programas, relacionados con .. el 
-. - ~::~:.·~, . : ~:~' 

adecuadas para cumplir los~~·bJ'~·Ü'Yos ciérprod~ú()·~ 
-:'.··<:. :J-2~:·.:"r~~-j:· ~'..<::L<t;, ··;. , ; .. -

. .. ~+2¡;é~~~~~/~~ i'.~ ;.;;;i~ ~?.;;,;.<,::;.z; ~ci;~ . .;:.: 

Junto con .1 a·. etiqlJ~~.a\;~fu~;¡(! i~11a·¡.~¿;qristÍtuYe::~h ~i~;~nt() de -
_._._·-,.-·--~=;~;::,_'::··}L:)}~:-~0~~,-~-;_;r'.}~f_; -;_·:.·:~'. .-"<- .\~;>·;~~_:·~~'.: 3;~_~1"~-.-'.- .-,y: ._.,_,._._ ...... 

exhibición. Por lo ·que·;tieri.e•é¡ue:•,ser,{at,¡:ac:;~iv.o; .deb¡(ter:ierxcondicio-
, ,_ · .- . ~.<:_·,_: :- ·: r ;~~-~'.. '~;r~~'~\c.-~:;:;~·\-~:;\~~~'.~ :r:;-~;_·:.~,_--S.L~~~-~-;~_y;!:º~-~;r~·-~;-:~.-- ::, ---~-~- ;~- ! ·, ... ,_':~>=; ·-::·:: ·:·· .. .. _-i-r. ; , 

nes de visibilidad,. para atra~r' la; mi rada dél -µosiblé,co~sumidqr.\ su 
.: , -·-,-,::-~?>:.~-~~~~:·/~·~f::ttt~,:;~:~i~;;~.-~j,~~:\ :·~'Lr:·:'. ;:\\~'.--. ··>/ ;·, /·}.-~ /~'.~-~; ;- ~'Tt::;(<?._;·_-_: ·--; .. e 

di seña debe ser trpico .caratterf stico';y que permita.· una fác i ti den-
-~. '/>-::;-,_ -: - .,,.~·-,,, .,·"· ·-· 

tificación. Debe por JÓÜ~1:C)'';serld~m~s.sencill6.qüe seaposfble, 
.,-.. . · .. ,, .. ,'"···-:·· . . , . ., , .. - -- - -

contendrá suficiellt{~6~rs.;Táe"'at~~Ctr6riT-'de>impacto ·como ·Pªf~-ci~s~~­
A-:/ .. ~, .. -

----

"' 
'.'~~~;> .. 

'e, ·,._ ... 

El costo-no debe ser superior a determinado porcentaje del 

costo del producto. 
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Con··res.pectci al tamaño~.~o;ser&•···sÜ.ficiente'.que<.se cuide .las 

:::::::!:::;;:~;:~!!;~ ~;t~,!~d!~f ~;t~~i~~i~~;!~~,!i~~:::::: 
Estantes, vidried as. anaqueles, cocina; rifesa'¡;~retrigeradór; .;manipu­

:<.;.- ... :·\,, .·,~;t((;~~~;~t}i~:l:~:::-E~~'.~··'._fii~~;~:.'.~i~~~--- :;~H~~.:-;,~;_ -= .·:· 

leo, facilidad de apertura, cierre y uso;.")Se~debé'';húir/de".(:fornias ra-
:' .· . . ._:'." -:' ·-;· :_-::~. :¿;)';:~~>~r;:~·;._:·;;t~''--;-~·:·~~~~t~;~ ::::,,,;,c.".'.--" : 

ras y de modelos propensos al vuelco; caso cte 0dótafüos'.fo~;::pfdis }b -
- ·~ ;¡~~,·-~-::/~;::i_':?~t~-~ :)i~:~~~:~~~~~'..!':~i·k,_; ::<_::~.~;~_F;.~~ 

asas se debe cuidar de que sean fuertes . .Y;l'\9~s(:rQ~P?r\:'r&~}im~n(e. Y 
- --- - - - ---~:,"".-,-~:i'.:'-~:-.-:~;}:;"-:'-:0'.~~{'_-:-7:-~:- -::·-"--- ci~=:-··_º;_:~~-

CU andO el producto sea una grasa, pomacta'o pasta':;;QÜ~':háy!qUeisacar del 
: ·• · :: •. -- - .. _.,, __ :_ • ~t', 0 --:;•'::-·-~-f;!';'!-"-)~~'J.~~ ;, '.",':~--·;y,;_;:_><-~:\o-.;· -· · 

envase con los dedos, debe permiti~q~~·~:í~q~@jfa~~~~~~fa~F~i~~~)}hue~ . 

cos m&s apartados del envase. , ~¡¡, ··~ ..• ·.· \' o'.L •'> ;¿:< ·~·· >:~ · 
.·. . ;-.,: .•. :~_·_.> )'. ·:'.:";-{.:.,;~'-· :•._).> . ;:<>· ,:;~~~·<" .~·.:/~.;-~ '}f~:' ,:yf, ;:·--,;.,.-« ._,_, 

·o ::._ " ~:__,. >:·:'.-_: ,"}.~~,·· ·~}!;__ •. -, ;·'.·,·:_·- :_.:;,. '"~'. 

- .:;<'-· · .. i;'( ~ o:YiYt : . .'.<'.-::-< -· -,-. ·"<!!'· 1~ '. ;'<-. , ~':.~»,~~:- :::;~(~· ;~_,::: 
-'~~:f'·/ _.,:,:: ··~<-.:,--.·. 

de 

que 

sumido el 

y la forma y utilidad dei.~¡iYá_s:e::~háíl,'',: •• ;steo1~,otivd~~pga.)iunienta'r el 
.·' .?~- :'-~:;~~t3/~;.( ~:~: "~· ~:---. ~:::fh·r.· ~\t;l::: i~í .. ~-.~-.:~:.~ -... t~~~i) ?}:-~·.;r~_;l .. :i ~:;·~- -::~ : :· 

mercado. -,;,-_:::·-,,-.:-. _;;~·;:.~;!!~.;~~~~'" {~E;~: -·:- - . - . -.{--
, ;~-.;.;\;·~~-:~~·:: { •(·:.: . '.:--~~::(--.':.' ;~-~~:> :~~~¡; !:";·' {;~::~,: ~:{)i:::< .¡. 

,···":·::1-'.: ·---;- ~·Yi}~_''<:.·::-:· :·,;-~.t:i:.:;;':-.2;: ·t: ,,~~-. ~~-;.~-.-e:'-:-::. ~~:'.: ;, --~:<;· >':, 
, ,,' ,--': ,.,/;j, ·~':'i·:-" 'w:: . :.~~:i·:;{,-:~L::~:·, '.J\~-;;" - ''--' _ci.-'.-:.;,. <~;.:_ ;-::'<._ ·;: _:_:'.~'" ;· ''.<'.'~ ->'-

• ·,,:-':.:.~:, :::,~ :-'· ~-,;; .... :.~----;:, ·. ;'f -'>\J;.-. ':;,~~-~: .:?:~--- >.''~: .. .-/:'.·1~:~-~<J'.i·_~--- 1\:'.-~.;·. ,' :,.,'· :, 

,,::,:~~iit:1f t~~r~t~i)~~;~p1~~~r'ií~ri", 
- Enc!Je~t'ái ~*st~~~~cr[ªifc;s·~·~~)~~e~~~~r.a ;~e <el~ interrogado 

escoja e 1 6.ue
0

'~.§s con~enga. 
- Jurados. 

- Concursos. 
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vase, 

consumidor. 

yen 

Ejem. bolsas de 

jo costo, 



46. 

se los 

adquiriendo. 
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EMBALAJE 

Son los materiales; procedimientos y métodos que sirven para 

acondicionar. presentar; manipular. álmace~ar~ coriservary'transportar 

la mercancla. 

::,::::~:::~~f~ir~~~~~;~t!• .. l:.~~:i1~Jli:~Ii~~~~:.::~· 
' .-._- . -. -~- . ,-. " _-.. ;";:: ,'·: . ' ... ' . --:·::::_ ': :::~ _-: - --· ~.-~ . ->f! -;-. -·-· .·:-· '._:·:~:'.,-"' .:-:-:,,. ·;.:\•, .:?: __ ·::_:·;_~i-., .. ! -.<)\'".'" ·.:· __ -_.,. ;,~ 

Los .. ·prof~g~W~·-~~i•:.pai;~~y:;·hu~~ci á_d.· ;~;J~V;'.~-i hsectds· .• ·~·fé()~:dores • 
. ~;. - -c.·-.:- •. (.· . -

etc. 

Los embalaj~s qú~<m&s .se conpc~nsÓn: ~cajas de c.art6n, de ma­

dera; de mafer'fan~f-agluff:¡{~·aot~~~o~ruÍl~~d¿:;c~·sa.ccfs ce yute •.. algodón' 
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CAPITULO VI 

" PRECIO " 
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Precio fijo: 

Precio medio: 



50. 

la 

mas 

sas. 

tas 

se estimula el 

ELEMENTOS PARA FIJAR PRECIOS: 

- Costo: El precio y gcisj;osc¡ueti~ne una co~a,,·sin conside­

rar ninguna ganancia; es indispensabi'e par~·medircia~.con~rlhÜción al 
; ·::,_, __ ;:.• ..;_-- _:_" ;~--- .u - o,_-:-;-o.'~ o_·,----•- :""'- -- - -

beneficio, y para ~~tablecer compa~ación~~ y jerar~ufas entr~ produc­

tos. 
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!:~ ; __ -': . ·, 

Alguno(c.f~)~ª·5_·s~sfós. como: De.materia prcimá:, . dé mano de 

obra, de distribu~iónTtGoi¡ variables, etc. / .} '\ .f:··Y } 

Infl ac t6n iéL:t~~;~º, ;,ót l ac f 6n · ei t stenti;7!r ;~í ~lt~~~1;era 
Importante en ~ Pf f~~~{ aiff~jfü~f ;~~~~{!0!!~·~ff~íf 1;§~e~eau-
mentar, por er aumento dé :.cástofdetalgún-fos);'elemeritói~( sb::!illdispen-

.. _.ó-._::;: .:.-.~- :_·-~\t-. ·-·':::0. ~--~-::--:·:,7-.-:~' -·:·'._::e·~· -. ~~i~- ;:.-~ ;;t} ."~'-.-<:_;.: ._·;~;,~: ·.;""''°' ·, ~:.~~~~'°º' ,'.0>' ~---.·~ -· . "' 

sables en el pfodúªto.W)~,~;;:~fJ¿lfff¡.c:f.ii.A -"-??:. ~;;,,j~·~y;,,~~·~.~J;:c'.f ·-
___ - -~-"'·· ,. >->. ,· .. ,:<-(~?:'~·.- :;_r_:~:;.~~~;-· .. ,; .. ~ -". ,;?·t- \:'.?··- ~~~~-:--· -~'>\ -;": 

- • ,·,._ :;';~;~~'. .. / '.'_.e:,::.:· /C • ,•,• - !•.( ~·"'' e~·'"·! 
·-:· ,___ --o;-:-.--.-J, .. - /o:·:~:> <::·-~:~;_;/_:::./,~~;';,'/;~:~-~·'-, -x_~-~~'.~ ,_~;~~.-; .é/i~~~~. ;'ir:~,_-.: .{)?~:- -"-~~-~t~ ':-~t) y.~-

Comp,ete,~c&a'::"U~<~~ct:OJI(~PJ~~~a~~t~.~;.~ar.-.ª.::.~ l;~,fÚ aE'¡:~15 ~~j"b rec i os 
: :~~;.:¡ _.. . .··:r? ·- --,·-:-. 

es conocer ei nivel de;precios:de.'Iá ccímpeten'cia;'';/párii<conocel",CUal 
'-. '.•' ',: <:~:/' .. :'· -;:;..· --,:•::~~.;,·:•' ((,'/ '.' • ';" • ·, ·• ,;,, ~-'.-¡",'., '-'" :,c'·i,-, .' :"-'¡' • · ',. • ' .;, · • 

:::á d::e:::::::~:~:••:~~~-~11;1~1~11111~:~p: 
cios, ya sea para disminúéión; alzá'.o;'est~bilidad;' :-s.: ?';;'.: 

. ' . -:._:..:-.~:.· - .::... - . ' ~ - - --

Lo mismo ocurre-io~-'(a pt~~t~"t~~~~-qJ~_f;t~c~';~rrd-~~~7ci~2mer-

::::::: ~:::::::::d:::::::;á~~}t~~~f f ~~¡,1~~~1:t ¡n~e:~ 
;~:;~~y;f:'..:~X.->· .. A~.<~,.: ··~;;:;i;:· ~~~}~ :.-~?" · - ~';:r._: ../:Y .. ·1-:·-:.' 
. ·\; ·,:.'~~ .. ;~ ·:\-''" . ,··'.:i;1;-~-,·--·-. ·¡:: -' . .-/-· -.. ~:-<'.~ .. : .-: . , '; 
,' .S::~· ;;,;-_-- .. ; -.- ~iG·' ·:-. -·:j-;:;· ~<.-~ . .<- ~ :?;~_,_,::·,¡::·~- . .-.;··.': ... ;. :<~-} . --. 

de artfc:~:::~;~fü~~~l~l1~~!1t~!~~t~i~I~'.:::: 
son pagos efectüados por •¡fr ggñ~·~Tiddr1 TniffJi~Ualic1~u~:·bi'~éi{B·~~~vi-
cio, que no se relaciona necesa~iamente'con el costo de producción de 
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PROPAGANDA 

Propaganda: Publicidad dada a un producto comercial para fo-
,·. , -,·_ '. 

mentar su venta, prospectos, anuncios; etc., cori qlie se'hace'.esta pu-

b! icidad. 

MENSAJE. 

tos complejos e íntimamente l 

Dicho proceso es: 

a) Despertar la 

apelar a la memoria del 

b) Retener la 

c) Inspirar 

d) 

persuadir y convencer; 

e) Engendrar·e1 

los beneficios por 

realización 

La atención se atrae con el título, la ilustración o la prese!!_ 
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taci6n del men'sÚef '(dis~tribüc16n~· pl~n ci arredro·~~ ~lis ::~lelllentos). 
, >'::,, . >-;:; -·;~,> --~> '·:-:, . '.:\: '_;::~<. 

o con todos· ¿ · l~ · ~~~; .· ·.. · ~:.i j;;ÚjJ{ / .,, 
·El 'trtJ:{g·~r~~~~á',:Íi[at'.~~d'i'6ri·W destaca· .1 a proílle sa ·d~~creta 

;·;_,·.·:· -·--.-. -.. _-,,.· . , .. 
. · ·.--. <· :~_)\.'._!;,::--f:)~i:A'.\'·>.P· ::f\ .. :"::; :~2~\ ;.::--~~f:1/\ -~:·,?~--,t;-.. · J\> 

de hacer algo• que el a ·gente ~de~ea·~que; haga por e 11 a •. · 
.--.-.'::~E~,_ ;,,_;,_~:c.;:c: 'S:"::rz: -,-;.-:::~;(. : -,~.- __ -. 

Las· i 1Jií'raC:1ciries1q.s~'~íl""9µ~'Kct,e;· o pequeñas, impartk.11 :•;,llv ida 11 

a1 mensaje .. "·uHr:~f¡·9~~·~:co;:¡º{B~r.arracie nrnos. grupo.dep~é~~º~~és·.~ª~i­
males. escena'~,~~P5·gHk~·s~··;ec~~;1~if.s~~~n=:~f~mpW ~D i~2eFt{~]tf=?~· la 

:::n::
6

;:: :~~~'.!~~f ~ítj~~~,f J~{¡i~f J¡1~~~i~i1·~gt}~';füto. 
-·~ '! ~"-.:· -:¡~- ~ ·:«:- .-., •_., ·:1.'.:'..~".r.~'-t :._·:<!··)· ·~{>. '._i·{~ .. :>-r-'.·,-·,_<' \ ', 
.:: ::·: :·~~.~ •. ::-.:~-:.-:~: ~~~~_:'..~·.~-~.{-.~~~.·.·.· •• ·,~-.·~ ••• :(~~-~-·· ·',";:~· • /}

1

:, :::: •• ;·.:.~\ ·--t:Qr~ :)~-i> 
Inte~ést'y'\s'f'rilp;~'ti~'~.· ····:;;z'..·y;'.'·;·:·:;,;{Jr¡:: • · < 

«.~~;~ }:~ª'~'.. ~J~~:) <:_t:r,-· o,::-:-': o."o\·:, 

tenerla. u~;;t~'~~~l~f~l~~~~~ .. ~~~f;;~~d.'1~ª:¡:Jf ¿¡\;• • ::-

::::;,:: · :~~~f ~~?l~mr~t~~ñf 1~~~;¡~~~~~~t1~~tl~·::;_ 
sumidor: lle proporcionará may6r sa1uci:é larga Vida\ :rru~rzí6.rfsica, 

.. . .. ~ •• ; ,: .. ~ ~:~,-- ":,.\~- ..• ~~~~? ;-·~·"'-.~;,::. :·:\:~>.·.· -'.-:.: .- '"(.: .· : ... ,.,. ~:··,'.··:- -·.:.~· ~,-. r. : .:::::·~.-~.:·-::~I~~~:;·¿a~~::;:'S~~-F:_:::. : ... 
resistencia?'. ,¿más.'dinero\~aracgastar-o~p~ra·. ahorran~·:?~est'h~y que 

decir lo, no s~\~&ici~f ,J·~~é~ir'·éfr·~·~e··:rios~tros .. penii~q{d~~':·~~ó~g¿_t;~; 
sino lo que eL cdnsumlctór quiere o espera cte él; sabe'r si efproctuc­

to servirá. mej()ri1~ue}su~iC>mpetidores; ·si ahor~ará 'f-i~~9~;:·:1"~~~~iétu-
des, pérdidas;.etc. En sJntesisdebemos mostrar sus ventajas ante el 

consumidor .. · 
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::,:::esori o ahora . ha.col'• un ·; l'i~iá~caJ;\~ :í-a?R ;i¡~r~iesto , 
:~::::ª:.::::::':º:::,::¡ i:~.1:~~~1~!i1f ~}~1m~~~I'f ir 1r:Q::~ 
:::· m: '. :::::t:;::::;:Jil~~{t~1~ .•.•. :.·.;········~_ t~~~~·[i'.~~·~!5;'.t.: ... ~ .. ;1~º}º .. l .'"~ 

·-- -- .-,. -:.:,ce !. . .:_~~<:--.'.:".-.:·'-~ '·~~7":\ :;: 

·-~·'.~~~--- .;;;:_·. __ : .;:· ;;- ·" -,~ ~·:·~'_;º• •J>; .. ~. :=¡~-o..-,. _-:._,~;~-"·,·--·~~ -·-

:~,---=~ :-:~~~:~ --=¡-.• ~?-~·~;;.,_~~ _,::;~.~.-.:_::, -· - ,_,, -- ~7z~,:~:~~~~ --·~~~~é~i:~~,i·~:~~·i~\~-i:'. ;f·?if;. 
oc~;',,.- :7' ·-·.>;~;-.·<~ ;~;-.J~~t~·':I)_-. . '·.;>.·:_;_,_:~ 

La genté~p~r lo general desC~nff/de lo qÚe di¿~n 'jos avisos 

y sólo con hech~s podemos vencer. '' ARorteíllos r~zo~ne~-F!>_i;~ ;~pi~tal ar 

la decisión primera, simplemente emocional,' lo~r~da- 2t~ri' eL~ítulo o 

ilustraciones. 
.,.-:;'.-: _.,:-.{_'; :-,,,-... ~ 

~::;;:_.:~>.: t'·'.·: 
-

Al consumidor le ha parecido .. bu~no.iel ~sÚ~u'!ó' quejrovocó su 
-.~',· ,,__;"·;· ,:\;<' ,.---···-··,~--_--.,o·~ 

interés. Demostrémos le. que••·.noi~se 1 ha'.eQuivbc.a.do .• }-óern~s\pru'~bas(basa­
das en··hechos•.qffe 1 e sean.•••f:ami~liaié:-~(~5rfs~gGl~;~~~,f-~]-¿tn-su;i :· 
dor reconozca en nuestro mensaje hechos corib~'fdo~;?'§'fÍ~~tW;P:e{proba 

:::. Q~:º:::::": :::,::,f:::::; '·;::d:;::1~f ~~~~ilírf i~~¡f t::::-
ducto y SU construcción·O eJabora.clón; expe~iencTt{'ael'próductoen 

c i rcunstanc i as . e~.~.eBc i º;~ª 1.2~ ~~~.::b~Ei~.i4~n~i~~{~~>'.~~~~~;~~~~~~,ª·~~'.s;f ~ch.os . . 
- ·,. :-. · ·· ... "--· --· · · <- ~s;> -.-.-.-, ·,.:;.;:-: -.. :;_''.:N.:· ~/{;:.:~.·.:.•.·.;~.~~- ~:;.¿ ~:t'~·'::·· --~-,;.-.:_> .. , 

:"·· .. , :.,.:;_~· >::.;.i(: ·.:-.::; :)·~_::; :::-«-:-~;: ··.¿~: . -~ ,. ,, ... , .. . 
--~.:_,; __ :·: __ 2: :_ : .. : _Cé-~.- ''2- ~-i/¿_; ~'~~~~~{~)~l:'. ;i~-~- -: : ~-¡~-~- '{~?~ '·;~;.-~ ~--~li,~--'~- ;~-::~}~- :-

Las delll6S,tr.acio~es.~cle~~i:om9".Ó' llpó¡;que''son. rea l~s,,l as.Nenta-
.' 2··' .·«·:. . .. _.,_. ; 

j as' se obtendrán' con constanci,a~:~.aatex'pert'C>sJin~eni;rós, <~édi¿~s 1 

dietistas) y en lugares de venta donde se exponen productos de cali­

dad, etc. 



decirselo, 

con el 

etc. 

mayor 

el 

cosa que ofrecer, 

al comprarlo o lo que pierde si posterga su adquisición. 
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~ « -

¿Que '.Se,'d lCE(~i,C~~() Se dice?: 

Primefo :dell'~mo~'d~cif exactamente · "lo que queremos' decir" 
;.)~?!;~· ··l,'·."'-. :i;_· 

para ser comprendid()'s>pofJodos los consumidores. Las palabras, fra-
- , .. . '•/:·: ~-{;_)::~.--- ... ,:/!:!·:.·,~-.'.':• · r · ·._ '•" ce,', .. e:._-

ses, ideas. o i Iú~if~~iJri~s p~esentadas confusamente desalien.tari y no 
--'-· • - , •>;,; ,. • - ~.,; ' .- " : - - -• - ._ -· - ' ' :-, • ""' 

infunden en eL~rif~df•d~ieÓdeéontinuar con el mensaje>·'·\~~ ..••. 
' . -' ---~ ':<. ' • ' ', • - • '. - : • 

;:.~)'' ";~.:;;> .. :;!' -

En segundo'fuga},Ja .atención debe seratra[da:no:~~d.a·el 

si ~o• hi2ia~:~l¡p·~cid~~to i; .·.Por que 'de~ lladaísí~v~·fa:e'ipe~f a~ i nte-aviso, 
--';_.- ~ -- . ___ , --~--f",-,'."':··_,-;·.' _,. ;;,.~--, _-_,¡;,.:,- ·_. -_ 

ré s hac i endo.~~1:5.,r~Mt1~~,2i;~~[Yj~i.~fc~.º ~1¿11~~jª~:i~nibg:p.~b~º:~~····La. si m-
pat fa del· consur(lfaof~Z:sin\tfansfer;ir.;~todo,~so~a}·prodíicto: :rEl ·mensa-

-e_- . -:~-~":::'~ -'-:~~--:-;·~.;.;;:"''- :,; ,.-:;, - '. ~"/-·· -· ·~ · •· ·:~· ~ ·1 ~ • ·-- • •• ,: , • • '~;.:J.:'·_··'):· '""- ... :: .:: :~- c.:,· ::· , -·, ·., ~ · _., ;•" .. ; ' · . · : '-. 

je debe.· hac~r.".~xt'ía~~~ J·Y6 de~'~º 'e~c;m·y·~~º ';J~ü~'\ri~<ióJt.·;;~,: :e 
." ~·',./! >., -:<,~·,-"\\ ,.c:-."·=··:O·'.' -,.,:;:- .. • --~·C:_~,'.~_;X:'._ I<",-.,;. fo1·:_.- •. -.,.·_.•.- ;~S-'fc ... :-:;~~I>: _'.:":-i 

bras,. lo:1t~~~~~1;~Ji~t~t~~~~t~~llf~~¿~¿~~s~::::-
anunc1 ador ;·· eL;ser5 hüll)ano:s.~:L111.ter:esac.máscpcn;lo,ique·hace·o ··a.f ecta. a 

.· .. ·. ,_.~:~·:" ·.::·tn-;-'.::: ·:·:-~:~~:.~ ~ -(~~(; ~-~:::?7~i -~f~!-'(_-<·?~~t? <·;;:;;:} y;í~Y~'.~~~~::;~i~t/~~:~·:: _·; -~-:i;·:~<}):r: ~-:·):-~:~~- ~ ,·_)::~?-»: ~---::·~:'. _-. · 
otros que en los. objetós}misllios'f sé: dejá gúiar más por Jos dictados 

.. '.'. .. <f~~~-. ~·:»' _t:·;:i:~2á:·:;:_;~~~~ :' -~.~ _· ~~ -, ~~+ >~~;¿~~~:É·¿-~~~~;~-·'-="~~=-t- '". :_--;' -- ~----

de su corazónQüe'pof)io~'.de~st(:cabeza,· :en.üna;]Jalatira',· .elrnen~aje 
. ',.,~:.'.~ ; . ,.~ : ... ,' -. :~\'•; 

debe ser: Simple, atl"~FtIYo~ infórní~Úvo, .f~~p~fdactci ~~r.>l~s hechos 

y consistente. 
~-, .; . ·-
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Texto 
' :-· , . - . ~. . .-

Par a· e 1 e g ir un buentexto.los··encargados. de esto cl~ben ··colo-

carse al lado .del consumidor es decir;.<olvidars.~de.:ellosmismos como 

redactores y pensar como consumidores para con ~sto indicar con exac-
- - - - '·.J:·· ·.'' - :·:.- " --_:· 

titud lo que el consumidor desea saoer,:ya q~ei{cC>nluinidÓrr'Jo gstá 

interesado en el producto en sf sino en los b~n~ficios que 1e·\raerá 
:<::::--

consigo. 

Lema: 

limitados que el aviso. 

El lema puede definirse co.100 una.frase, ;simple,üitt'étlc:iÍ, vr 

vida y dinámica; es la puesta en acción de ·una idea ;~~~d~d~~'.ª2 1} r 
. ' -' ,. . - .. ·, -' - . •' ', - -·. :: ,' '=-~.,_-,..' ' 

Puede afirmar e 1 beneficio que recibirá . é 1 .'t'on~Vllliaor b e 1 

perjuicio por su ausencia, son los que se concr~Ün· ~ h~~ef~t~ibajar 
,..--- •'' ··.· ' 

la memoria del consumidor con frases recordatori~s·;c!~; identificación 
· -~:L\::~:::~~ ~'.~;-~~L 

de 1 producto: Ej: ".Mejor, mejora; mejora l "I : > 

un ouerrlema expresa lo que que~emos en'efnienornúmero de PE. 

labras debe téner tal armo11fa que al leerse o escucharse tenga aprobE_ 

ci6n por el público. 
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Además de breve y conciso, agudo',f simpc1tico; 'cara~tedsticas 
~ -;;~_ -~,~·~;,· ",'.·-<·' -,-:'-'y~. , .;. 

que también debe tener; debe poseer'~un_ritmC>~iílferio{ciue lo.:caracte-

rice. Puede ser un verso par~ una·~r: .• U2}1;·f¿k~~~2¡'¿ri'1~if~~}1\de re-
- :~-<·2 X-·i'."\ ,... ::/'' ,·:;·-~!:-: ... ._~J .. " :;'.7;:;,i:, ~;~.:~i'} --_'/:~. -

cardar. :.:·,..·., ··.:~.·1 1 ::::·1·• :>·· :·;y·;'T ·::::·:._ .. i'\: :·¡. 
· ·-, . ,,~/' :;.,~ .. : ¿:!;¡~¿,,··~¡··,C." .. --1·-·: ~ _ . , 

El éxito de un:buen l.~~~s~~~j:{~l~i~~.1.~:~s~m·é~iP~:~h(~f:·~.{ 
·, ·; -. :.-. :. :-_;t~:·c . <~-.·..:_ .. <.'.+:\'.' ,'.-. -,- _'.';\Y:<_.~-.- _..:·;>< :·;; ,:;¡ · :~-~~'.:·_: <!>~-~: 

. ·::;l_',-.·-.:_:-.H.i-'._:, - ,. ::,,,:·;:'.::· _,: .. -;.·.;·;,< -' _, - ,;·.- . -. -:- ·:-::·: >'.:'.(\~~~~<\;~--~·;:-,:.:,~ - ~<~/;_/·,~:;:. .:,--:": ,:/; ; 
:,-:;.: .. · ::.·::.;:(··· ¡':.'-{_, .-.~,;,,·· .-. .. - . - ~· '.!·:~~~~-,~··,«2'~:~·--~:'' ~;;;·~~~::-~> .: ' 
·~ :~·~i· - ~ _, ~ -.... _,.;:~ ;_~~:;~~~~~~·¿.;~t~~-~:;:~;,- ; :;-_,~_-,-, 

... - ~~'.~ ... 

simples, de cc)mpl;!;!nsióri;i'iristantáh~á;/C:ori asociaciones· y hechos conoci 

dos, farni i rari:;,;~r'~;erif~.--;./:~ · ., · 
··¿;; " ~, 

. 'j?·.->_,:;y~:~'.:-:~. ::-): -;:, 

... ::· .. '·· 

Cartel o affiche: 

El cartel actúa sobre un público apresurado. 
1
Su ácci6n:debe 

ser rápida y violenta, repentina e imborreble. . Lá 't~'rea'furlda~~nta 1 

del cartel es 11 amar la atenci on. Una mira~a ~ebe ba-s~~af;,p~f~·:¿~ptar 

e 1 mensj aj e que contiene. Debe ser senci 11ÓY dfr~ctci'..J~:yg~f i~{.con 
rapidez la idea •1endedora; el dibüjoteíldrá fuerza', ipureia'·:yp~eci­

sión ·en e1 trazo ;J>ri i 1antet'y•cor1t"r~s~e-~~n;-.~1;-¿6-1·~·;}-i~:Eiri~;ir6-·d~be 
ser comprim.ido.~cást LÍn"lemai o·:e1"·re~a ~rsíll:iy Ja·i,~i~[9i~f:rF.'_cl;;~r~Y 
legible.- -. ·-·.· .... >,-k-,;~·;:-~>:é~' 

Otras formas de hacer propaganda son, por medio ele cartel i tos 





.·.' 

~ -'"'-l .· .. 
. ·: .·~: :·.· .. :.·· ·~~-~ "¡.~ f¡~~''n~ :~~:~-~.,.·y~-· > 

. b t"'.1' .. _.,. r· ~~f r+ ' . · ... t~>A&t~~.: !J~.,· ~- . ;·· .. 

le ofreca la·. suavidad qua usted 
nunca antes ilüilía sentido porque 
Downy incorpora a su fórmula lo 
último on tecnología de 
suavizantes de talas. 

• Si usted usa suavizante de tetas, pruebe 
Nuevo Downy y descubra que Downy 
suaviza más que cualquier otro producto 
similar. 

o Si usted no acostumbra usar suavizante de 
telas, compruebe que al usar Downy su 
ropa quedará como jamás la habia sentido, 
con suavidad y frescura abundante ..• 

• ; . su· familia fo agradecerá. 
. '·. . ",. . . . . ~ 

. -
. ' -~· •• ·.:J-. :! ·~·. '· .· 
·~:..-~l-· ~·--.,,:. __ ..., ______ _ 

r
-----··-·-·------·------.. _ .. __ 

i Nueva suavidad 
\ que se ve y se siente ! · 

':·.·:· ... 

·~ ·:_-:·.-.'• '(lf'""r.(' . · ..... ~·~-A:-.~.J.it 1 . '· .. ~ .. ,:;):~~~~~·{· LJ :~~;~-~:~:: :. · ... ·.. . ' ; ; : X':~~~~/ f;L.>'~. 

L-----------------·---



"PROMOCION~DE-VENTAS'' 
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Í>ROMOCÚlN'DEVENTAS > 
·· -·· > ;,; -~~:J~~r;c~t ·· ., .. F ... • •...••. 

Prcxnoc 1 Qn: • ES ;j ,'i:;~I ~;p·~p i~i§íi• i!~f,~~~~'t(1~1?~º)i•en de 
negocios de .úna,·~~~fe~sré~'.f'.i'.~.~Jlf F;:ff~

1

~ 'f:]d•Sse···.~ ¡·s.tri b4~i·~~:·····. 
La .Pfa~g~fai'ª~:.~~9f~·~.·~~-~~h!fª ~~ra\{dÍB¡i,;~fGn:océ~}productos 

en f arma di réct.'. y,• p~rs~91~(~f;¡c~',vilor~i en ~1~n~lv.di.a!1.c rOna 1 es 

de 1 product~--ª3~~n~~~-§~s~#¿-~~~;~~~¡~~-S~~·-l{{Ji;~¡V~F:~b---~;U·~~T~~, .. 

:::j::.:::~rl~~~~t~1:¡1~1~;~~~~s~;~~i~f ~!f~'.:: 
',.; {~·,,''' 

la existen-
cia 

<·>F ''.·~:·: 

-;,.' _,~- "' 
-d~·--'''"' 

-. " .,, 1 ' 

c ión y de los·;qué2~~i:trJh~i'%J2h~,i~~(ite~Ci ª' < 

,·::_;:~";-: :'11'~---~::.:~:;,:*~-'~':::~:~.· :.;':. :;,:·?·'·;<\::_: 

var el 

;;:-:: --_- >·::z:··:~->(~-: :· 
:-~~T:~':- <·;< . ,. ::'t-: · .... ,¡-· -

-·::- ·--;;=,-_; ~-}~~~c,,}~~~!L:-~- :~~~~~_;;t;:':,·o:;.<:~L ;~~~:"- , ~--·-- ··-.--
Tipos ile\úfromoc:ióíl'fide'::}ientás:' · · ·- ·· , 

- EstPa~~~i~~ ~~~ra0;éo~2stimldor~s~"co'n Jo c~al j~~t"rata de.moti 
deseo de·¿¿~piia ~~c{~s ~·r~~n~es para qué.busqÚén · 'y ~dquieran 

un producto o servicio. 
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- Estrategias para'Jos,,comerciantes y,distribuido.res. 
''1 

se emplean para esürnúÚr ~:r~~erided()Fe~ pa~a 't~ab~j¿~ éh grandes can 

tidades. 

que 

rir 

tar 

dor. 

de 
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a 

recuperar 

nado 

yor al 
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Aqu(_ Ofrece ~lo~~ cdhsúffiid'J~e~iLn(des'¿uento de cierta ... canti-
< " ~~ '~ <· • ,· . .: :;}L'.';:-,~!~;~_-,, __ ;~'_::-.': ·' ,·~" '·:·:·~-> .... · ' ';·_·~-;, ·-~-:;·~ <. 

dad de .d i·n.e;~.~·~.º,b~i'1t~'Pi~f i,~.~~~i:ut~~·~·.~e:Ai .Pf o~~~ct~? :w~.~reducc i ón 
se anunciará :E!nná '.E!tiqüE!ta:oE!l: paqi.Jefec· ···.·. ,~ ;'.''; · 

':~'.-~<: _._ ::q:;:·.~ . : ~-.ú-;,, .. -~o:;: .. -:. ~;;;ce;._, · ;_., ::·~:> .:'::..-~ :'---: ·._- -. ·, ., .. --·· -.~:tzj~_~, ~- ':(.' · 

Esteitipo!\'.de 1 ~~o~bc:Íb
0

nes atrae al púbÍic()·de'.IJrrnf8t~a·consi-
derable)ia~b-ef,2d~~.j~'{~l,'ec:;~~!-~~ .saber que al p~eci() cír:'i~i'ilél'.í~ se le ha­

rán una ~~~Ó;~~}i~!'.;~\~i~ntJh ~Í .des~o de adquirirlo ;··~J~J~~s;:;eces en 

grandes· ... ·cálllidades.L-Yaque.¡)iensan. que quiz(i1egarA'á.~o~iarmás o 
·'~~-:'~::·_:·~~ ~;:::..:~< ~:~-, -e'.-,- .,.--; '.:_ ._-'__',~~;$;~,~~---·-o.:~ - - -

simp1ementettci11Ye~tb' pócirrnr;hlr; mis. productos d~ sü~~.~etiéque con 
~--'-;:. ~;ó",":,-· . - ' ··--·.:;:,- :,.-·.' -,¿,:_~ >'.;·::_' )_· •. -.: -
, ·~ - . ,: . .f·~ ,·.:-. .' :··· • .,.-,·, ·.::}.-;,: _ _, .. :>J'; :·.. ' e:', , \ I", ,-;(;'e::~-···.-·.:_ 

su valor aiitE!'rior·~,;,, ;.. . .<: ·••.~ >J~( •. ;~~- -
-- i.:J-,;, - '>'• -·-'=.=>-~- -,e --· -- . - , . • ' 

si. e:1~{pf;gciu~t¿:íefiu~ii·s~~ycrá.,adíll Y]:cu~o.ctci:·?hJ'.tti~ga' reduc-
., ···>-'/ ·- ,,,. ... :,~·_,;::;.:_;.'.~f ('~:~- .,:_::.í~ , -<···- -:. < . -- -:-."<::'.· , :;-•. ::·::Li ,.,,,_.,:::::_:.::;:,t<:;;;_· 

e Ión. . Ei }f i"~~ ;~~óizy eif~tf~.J,~;~~ }iidF~~~~;¡~,¡r~i'1W~e,C cuando 
«: <" ':(_'• ~'f,.,_,:~'.~- :!~~-_: -~~~~:_: ¿ f~~~--~"..;':~}'~~:·-~-~~~~~~: " /"' j -_ -,.~;- - ••• ., •• 

estas son muy. a menudo, .se .ind.uce~:a1.~corisumidor, a tomar el p·recio pr2_ 
mocionado '2'o~~-i~~i'.~~-~/+> :;s•vfa~{,·:¡'.¡;,~.)-/ "~'~;~. _o:'·:~ .• /> ··< 

" de J~?it~itt?i~~~í~~~íi~l~~;~i~~~¡~;.:,:::~ 
dar de la zona/ .~;. :} ,')j; ., /' .. ' •;.··· ,, .;~ o·:.',;,'.,;';,;:trT'1\;'1i;\~, ~: 

·.. · ,;:: ,·~, ,:,, :, ;~:.'. 21~;,\,,.'~ftt~;;~~~,~;1{ ~,'.~'', '. 'L:,;;;;K .",~~:;~~cn:1~\{:t'; , • .. ·· ·•. . 
La s.··· reducc·1·0,nes;son1.m.As;;e{ i e acesi',;Pª•"•ª •. m:.rcas.· •• nue.vas ~;que.· para 

1 as ya esta~ ii~1&~,·q¡y~·J~y~f ~E;~~i~i~~~~\{¿1;f J;¡~t;~).~Íes·. oequ~ 
ñas, mient;~s que· las otras. tienen>' que hacer. reducciones fue'r:'tes para 

atraer .al .. cÓn~~mi~:6ri~j~~;~~¡~~t~-~)-a~~,qge~·~~ib;f~J~od~·ct~s '"d'ejan las 

ganancias más' ~Ap_i-~c)(g~~Í;;!a's!,cteEn~~va ·int~Od~~ción/ 
,-.- - -~ ;- -_ 
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! 
1 
1 

-! 

'You can count 

lt's been reliable for a very long time. So have we. We're CONSOLI· 
DATED LEASING, and since 1941 Fleet Administrators have been 
counting on us for all !heir car and truck íleet needs. From the smallest to 
the largest íleet, we provide profcssional, reliable and expert service. 
With strategic office locations natianally, Consolidated Leasing is ready 
to be counted on. 

To receive our la test free publication, "The Seven Point Checklist for Fleet 
Administrators," please fil! in the coupon below and mail to: 

~----~-----------------, 
1 ~~· 1 I 1µ-- ~ .,. __ ~ CONSOLIDATED LEASING CORPORATJON ( 

1 
~;~f,A, ~~-_ 5670 East Washington Boulevard ( 

-~ Los Angeles, California 90040 
1 1 
1 1 

l 1 NAME . 1 
¡ 1 ADDRESS - - ~I ; 1 . 1 
1 1 ' 1 

~==-----=-=,..=~-=--=~=-=: __ J 
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Ofertas: .·· , .. / .. 

Es'élmedio que.atrae nuevos consumidores; ·· Estasva·n ligadas 

a las reducciones.de precios y es Jo que comunmente se dice;'~dos por 
·., '·· 

uno ºcon tá <:órnpra·de un() lre'les~gratis otro º dos p/i~Oü11ó·~tmedio. 
';···· . ··,,·:·,:.:•e ,. '''<.::. 

.. · ... ·.. << > 
Concursos: '.; · .'! y:. ·••• 

Se 

to 

y 

lo 

~· :::~:~{;··~; · .. ,:e··:····¿,, ,, .• , .. '--s·:·· ·:·:<\' .... , ... >'.::·:,~ -·--· ·:2_;~-, 

"' < -. ,_._ ... ___ _.. -- --~:r.~::->\./''. :~-{: __ ; :~~:~--":.~:-~1i·~ _:,;:~~~~;~;~;s.\:~~>,~~.·.~~.:-.·.~ .. -:-.:~.:.;~ 
_):·;~I\;.~~~<-~}-~-,~:c.~~s4·.~:~-~-~::;~rr;--._- , ,. ~';> · · .'·,_';:.~::;: . _ ; ·J ~:{' -

Muestras'grélti?:·~·i~;3;~ ... a:·:~. ·~~~. ,."·~~::,4 .. :. .. ;,;.::;;;~,,.j'i~L·<é··· 
Se ut.ÍI iz~n ;~~ra: estimul~r. la' prueba de· un~ .pr;du:{o::;para au-

mentar el volUmen de las verÍtás ¿f~a;·~·ldgra'rlY distHbuClón deseada. 
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Se deben considerar factores como: las caracter1sticas del mercado 







en sus propias empresas cursos especiales sobre ventas. 



tá más 

74. 

Es lógico que un vendedor que elige Uíl Pl'.'ClOUCto Con el que e~ 

fami 1 iarizado. o ¿o~'::eWCIG~·,,tYene~másin~i~(¡ ¿b~t~Úó·. </sea el 
·: -·· .. ·,; . . ,-__': ·.:• _,,.' -_.,·.:--: ·,'..'", ·;:···_:'.·,,;·:;_;:,/ .. ·.•'·-·;_.· ·"\·:· 

la misma ante:.los clterites~ ·oe6~:2oni¡)~Jncle'~ Yas'di·~~cÚvaS:generales 
de la compañia p_araj'.¡ritérri,ret~ilas adecÚadameíltécon\respe¿fo•;,a sus 

candidatos: • D~be p~netrar a fondo la propaganda dela compañia e i.!1_ 

terpretarla con prOpiedad en sus argumentaciones de-ventas, para sa­

car ventajas:'de·.su im¡rncto . 

. El vJnded~~ debe co~ocer los mét~dos de contabi 1 idad de su -
--- ----- --- -- . -

compañia de modo que esté perfectamente ·id~ntificado en facturación 

de precios. · 

Debe dominar las directivas_delina'llciacióíl·cie.iF'~mpresa de 

modo que pueda manejar···.int~l•i.~en~e*·~rit~:1aI ~~gt~;~,(2'.if~~~i~.~f.~;n%1ucren 
créditos. También. deb~ c:ciiiod"~~ ~\9'c; acere~· ~~~' ni.

1 
.•..•. ·~·· .~.· •. ·~t.· da·()~}~e(;roduc-

_,,·::-· _· ;,,," ., 

c ión, de tal modo que<plJed~· ·¿sta;capacitado p~r~ di~2~Úr·Y~tel igen-

temente sobre.,su_jadriá~il~~.~;~tc.· . 
.. '·: :-, ; . "·::,~-~ 

'.1/;;:é.;t 
<,º-::'.~ 

- Venta~·a lndÚ~tr'i~lesYprofesionales: La efectúa directa-
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mente el productor.,;teguiere ele büe~a· ~ieP~.raa6~ d~_'.ro~ ~~Fd~do.~es 

::,::•ys;~~~¡~f }t~l~!i(~;!{tl,~i~[l~~;f !:~1~;{~: 
¡·':'. '\~]~\,~:},~~:~ ,~,(~; ,:. ;;._-:-~i}-:-,J~~:~:··. -y,':" ~~~:~:p: '\:·;·::· . -~;~" ~ '_,' ·-·' _,¡', '.··· "- '.:.\~~,; ''::~; .. i ,::~~-: :'·'. 

da. < ¡; i<< i:: <{:1· ;;~ \;t _ .:1f#;\ ''. e,;• i,ii ·'~'Y· .... , ·; 

::::d::~~:~~~i~l~lf ~~f~~ll~iif il$::t.~i:,g: ! 
da; estas .• ven~as";~¡.}f_~~~f~1i;hc~il}~~Z~~f:iJ[~ez~·;~~·~fi~rf~~[~~;d~e~ta a 
desarrollar fünci0heS:como:~1realifah·éonvérsaci0nes··coneLcliente y 

-;".~C•"_TT ';:,>.\?'.: '::/~~·. e•,~::•, >·:,;.:::,' ,,-., -~~(t,:·:1 ~~"'· • .~ 'i :; '•,J• 

, ._,; ·, ·>,;._~: .- :·--,-:.·_. - r,-. ·· ,:;<;/;<.•' e;-.:-,';::·, -:, .,>,:, .··'.-i-.":.·(/'~f5(""' ._·.?-~-'"". '.'. '-', -.,_~-;" ':···.; · ---- :-.. ,,__ -. :·:' 
1 a preparac i 6n ··. de\c.atA l ogos, de).venta biéri; estruetur:ados; .etc;.'/ 

., .. ,•. 'c'"C·''• e '.J. 

- viiJi~~·a.Jr~e:~ti'C:ü1~te~'G~~~i~'f'~,ci'stci~i~.i9iii~:~·~ 2ansJm7~frfina1 
de i os art r~u1~f ~~ei~~f "~f ~~~~·r~(i.~~H·fi~¡~I~ü:ese0.~j :fF~·r ci.ire,.~tame·nte 

el productor y ;;g·¡"·;·ºº·:·s·'..···-··.;d~.;'"j''.;'~?~=~~(;F' 0' ·,;.f,. ·~········ 
- - - ,., ,, . :,;--:~·'y' '·-~:;¡ 

-:~:c:;:;;~;}'.:::5·::,, ·:·': -~~-~:~-~ 

En la éonoci-

miento que se i,Ürmi nos 

que corresponden·'a ,,f(l.s'fnet~si'd~des 

2.- Las razones'por' las cuales son importantes para el proba-



·blec1ient~16s·.·punt6sde~ent~ .. ;.··.,. ···.•· ··· ;, 

3. -·.Conqu~:ial'Ú¡.'a:tln~~~h·jA:~Y1nf~: 1p •j~ \~;· j~{.:.···/. 
- Expo~fc:ió~e:~;~q~~ ~~~e fl1i~l1 iri1:efésiy · atenc'i óíl'? 
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.-. Delllostracionesique'concenlrensobre efprodUcfoiel inte 

:1 ~ ·atenc{6n~del?pos1 bl~comp~ado~. ··•·. i~.:<· 
4 ;_ Motivos indiscutible~~nte persuasl vos:• .. :.V; 

L~E~;~S~iones cónvinéenies respecto al p~odJ2W; ,·~~e no 

i.ct~]arán· dl1cta·••a1guna.a¿erca c11rsud~;s~afi11i·a~d'W;;~ue es-
-~ -~~_:~-~~<-~·: : ~:~:;"O:,-~·~-=~~-'·--~ ---- '~~~;; ~¿~~t}j~~---~ 

'"timularán 1a·~~erifa·;·< •. ·: . : . . : f : ... 
~:ArgUmentos c6.~v·i:ncenfes-e!?10'{que s~.ref}~r~. ¡~las .cau­

,;;sa~JR~~~fis: c~;l·;s .. ~1 ~p-rooúct.Ó'b~~efi,cfa'fá';i1 •. ;1·t:nte, 

••.. coíll~ti~~i~n?nciScii~{e:aq~e -lo ¿gmpre.•I 
'-':--· 

5.- Todo'To refe~ente aprecios y(tiempo de entrega: 1 .. 

6.- Garal1tiasnetesarias Y prÓ~esas de servido. 2. >·~' 
7 .- Flexi,~il\d~d es decir;-, d~~o~rta~ lHen;()rd~nados~quepue-

,_ -- . ' ' ·- ·- ~ ... - .. ,_ ' i' .: " -·. -· ' ., •• , . • .. "' ' - ... "'J ·," .• -. -"-.. - •' • ' 

. ' . - ' -:- ,. '" -~ /.- .:: - :·,, 

Siel1tafi( ·~2' :.~ • .,e. -~~, ,., .:s.' 

Guste.< 

Huela. 
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lla 

nico o por 

bre 

3.- Apelando al iriterés·personal del cliente. 
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. Paso.s para·~ ihÍ~:f¡r(:~:.c~nc~~t~r las ventas 
. -:.\·.-. x~:.r'-: :;::,.~ - ~ - :.:«:..;-~~·~- , -;·'.¡, ·: "\' _· .. ;-·. -. ·-.,", 

•1·; -:;.A,1~J:~~3~r;~t.i·if ~~i\~1s¡Yct,E~ñi:~;::i}º~~1.i.~¿n~~.· s.~.sj~ces.i d.ades, 

.. ··· ···.·~u~l~~;·~; ~~]á~Jii ';tt.li•. ;~·~;~· i!·~.'.~'.\·;;~·.b.>•~'.:~·· ····••· ... •.· ·•···· . 
2.-:·Atraertsú:Xateiícíón :4Por,•medfofdeentrevisfas, que 'es ,don-

,:_-,·-. ·.,-15:.~:".: ' ~: . :1 ,_ ..... ,~>- - . -~;·>:·:.·-_-;,,· 

cali-

·da.~Oc~tJ'~gJ;:is·.~\i:~·:! t··'. .•. "·.:> \ 't·.\: .. > 
. . --- ... · . ~--'. i-~::: :, .. ~~- :~~\i~~;¡_~r~05~·; . '\· 

·~~,~ilt~~r~~'~ir111iilí>f ~t~¡:;;~· ::::: 
tun i dades·p~~~ • e,xponer;,í:su.~3ra.~on~s /;¡ ;;,, · · 

~~;·~~}~t.~ .. ~.".~~·~·~.·.f ~.~~1~~~tf~fi'~!{f r::~r n:n:. 
-~- .- . " .,_._ - ·- ;~,~t·:;:t:;:·::",'j,~:;_.',";'\ 

>~:~i'.f '~ . "·iJ·:: ,, '. '': ·>,"::.'.'.:;:: ' . 
;'-";;, .. }('.:' ·::\_. :-.~· . . )~··~'.k :-/>" 

eS, la 

vendedor. 

,=-_,:\-· _,._,- -.: 

~. suge~stfonesiéiüe;1erígéndrai\JTa''acci6n:r-··•· '(' .•·. >·. , 
.. _;·~vri1;~¿~,i,~h'i~~?~g~·~¿·i·g~,~~-}';.1l:~C~-'.·~·~ .e· .. ·. ~.··· , ..... 

~·· Re;J~eri::~cié"·1é:a~§~rni"~ia6'16h~d~~v;~~~~. 
- Aus~nc i~ d~ toda muestra de ansiedad excesiva. 
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CONCLUSIONES 

En re~úmeri, se ha mostrado cada uno de Jos elementos que forman 

la comercial izacfÓ,n,{~us~f~~e.iBffesf',ó'ti~,e.f}v~~ ~Íc;\~c6n ~(st6<~uestro 

::,:~~:::::,;;~~J~}f }J~i~:~1i~ll~!~W!~;~:~rº de 

-··_ . _ ~:.'.-~~~;- ::. . ;'.,'i,·~~: .; •;, .• -.:;:::.,_<'-;'.~ e; O·c:-~O/;-:::_;:::c.<·,:7,_~;::-:~~~~--~:-'·· - ~::/ -~- --.'. ·~-·-, --

Si· iad~~~~;:Zf~;t{fe~~;"~?~di';ti:{btEón,'cit i~d1'.ise~virr a que 
.. -.r. '- ·'L'¡~: ·-;;.:'.:;";/ · ·-,_·.;::-:,,·~?:o·- .. -":: ,,.,,_.__ :;':,~ -- ;.: 

nuestro prociUcfa ·.i~~r~-~l~~gj.6;.:;~rii~~-~t~~.~g~'_~} 11g·.~~T~~'c1e~ida~ente. r~ 
partido, y esto noi o~¡~'¡~~¡~r¡;';;ayore{,gastos de álmaéenaje,;• Jos es-

. ").~'(·~!·';>.• ¡-¡.~:'. ' '• . • ; •.o: -- .', , 

fuerzas de publ.icidad:;e~~~1}V~tr•0~~~GJ#~:·~:j.~,q~~/~~~~~~.;¡:~.g~nte. lo 
aceptara por todos sus atributos;Jci;pidiera¡":etc; ~'[se':;estarW retra-

.... ·· , ..... ;.,, ··:.::,.<<:···.· :,_\,;·· ·_ :~:';;;: -;-:_:.\··'' ." .. -r~,; -:z1"'-·~·:._j;{: -:-~~:::·~·: __ 

se 

.. ~·· ; ~ ... ,.• •• ·;,2\'::< , tJt .' .. ~:,~::;1~{}'i~~~;1~f f · ;.:::J·~~i;.:n:~ ... ::~~:·,~~'.> · .· ··· 
Por lo. tanto·. c~n· éstos···se,pueper1·,¡ot~o~r:9rar1des~;éxitos···º gran 

des fracasos o s i~p{eníe~t~ s~ >pu~~e id~t~~ÍV:\·~~·;¿~¡':/~~p~~:iacdn ··.un -

pobre nivel de competencia. .· ·~2 ···.'.:'' .:: 'e 2_ ·.C' _ 
... , ... , - ~.-:'.··.:.<:<•e 

Este trabajo incluye támbié·n~~n·;t1~Ú~9src'~~itul~~. ideas, su-

Esto es en conclusión lo que he presentado en este trabajo. 
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