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BATMAN, LA INTRODUCCION

Cuando hablamos del posicionamiento de un producto, nos vienen
inmediatamente a la cabeza conceptos como Coca- Cola, Mc Donalds, Nike, ete. y

Jpor que no? Batman,

Como todos sabemos Batman es un superhéroe que a grandes y a chicos nos
ha hecho sentir 1a cludad segura, paz para transitar a cualquier hora por Cludad
Gotica sin peligro de ser atacados, sin embargo, cuando nos adentramos mas alla
de un superhéroe, nos encontramos con un superproducto, y rno como
consecuencia de una casualldad, sino como resultado de una serie de estrategias

que lo han levado a colocarse dentro de nuestras mentes como un superhéroe,

Al hablar de la colocaclén de un producto en la mente humana, hablamos del

posiclonamiento del mismo, o sea mercadotecnia pura,

Esta mercadotecnia como nos iremos dando cuenta en el desarrollo de esta
tesls, estd formada por las cuatro variables que‘ la hacen tan interesante y
objetiva; estas son; producto, precio, plaza y promocién. Cada una juega un papel
determinante en el posiclonamiento de un producto en la mente del consumidor.

Este punto sera tratado en el capitulo L.

Ya sea un producto malo pere con buen precio o un producto excelente con un

preclo inaccesible pero tan exclusive que solo se consiga en alginos lugares nada

mis, etc, Las combinaclones pueden ser tantas como productos existan en el

mercade, por eso el secreto esta en encontrar la combinacién ideal para lograr que

un producto sea éxitoso y se coloque en la mente como nosotros queramos.




Duranle esta tesls nos iremos dando cuenta como se posiclonaron los
juguetes de Batman en nuestras mentes y a la vez qué ha hecho Hasbro para
poder venderlos apoyandose en oiras compaiias y ser el No. 1 en la Industria

juguetera, Aspectos como este trataremos en el capitulo Il

En cl capitulo lil, se hablard de el praducto como la varlable primaria en el
desarrollo de una mezcla de mercadatecnia. Sin el producto o serviclo, no podria
haber mezcla alguna, Asi mismo, se hablara de los diferentes tipos de productos,

ete,

El precio como sabemos, es lo que el consumidor esta dispuesto a pagar por un
producto o servicio, por lo que debe ser lo suficientemente bueno o justificable
para que el consumidor desenbolse esa cantldad de dinero. Se hablara mas a

detalle en el capitulo IV acerca de este topico.

En el capitulo V, veremos como la distribucion de un producto, incluyendo sus
canales de distribuclén, alcance, ete. son un elemento fundamental para que |
consumldor adqulera nuest.rd producto y no el de la competencla, porque si
nosotros tenemos un muy buen producto, un excelente precio, magnifica
publicidad, pero no tenemos ei producto en el anaquel, el consumidor adquirira el

otro.

Finalmente; en el capitulo VI veremos como la promocién y publicidad hacen que
un producto penetre en la mente del consumidor, Veremos los diferentes medio
por los que los juguetes de Batman se han logrado posicionar en la mente de

chicos y grandes.
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CAPITULO I

EL POSICIONAMIENTO DE UN PRODUCTO.

Para poder empezar o desarrollar esta tesls, primero debo explicar lo que
se entiende por posiclonamfento de un producto. Posiclonamiento, implica

una posicién en la mente.

Debo decir que en la actualidad, los consumidores quieren un producto
que realmente ofrezca beneficlos reales y que resuelva sus problemas (1), en
esta tesls, en realldad nos daremas cuenta que los consumidores objetivos
de mi producto a desarrollar, no ¢s que tengan un problema, sino mas bien

una necesidad de satisfacer sus aventuras imaginarias a la hora de jugar,

Para empezar a hablar de un posicionamiento, primero debo explicar lo
que es, por lo que la definicléon es la sigulente: "Posiclonamiento, es el
concepto que tiene el consumidor de las caracteristicas que tiene el
producto, en relacion con sus conceptos de las marcas de la competencia”

(2).

"EI posiclonamiento es un sistema organizado, para encontrar ventanas
en la mente. Se basa en el concepto de que la comunicaclon solo puede tener
lugar en el tlempo adecuado y bajo clrcunstanclés propicias"(3). Esta
definiclon de posiclonamiento, viene dada pof el hechio de la supcrlnvasl‘én
de comunicacién en nuesiros dias, es declr que por el hecho de tener tanta

contunicacion en nuestro almacen mental, solo podremos posicionar un




producto enconirando huecos o ventanas (come dijeran los astronautas:

ventanas en el espacio) en la mente del consumidor.

Es muy importante conslderar que el posiclonamiento de un producto,
es lograr que el consumidor objetivo, tenga bien diferenclado nuestro
producto con relacién a los de la competencla, de acuerdo a como nosotros
queremos que lo tenga en la mente. El posicionamiento de un producio,
significa que se esta ponlendo la atencion suficlente en un segmento de
mercado, que en realidad es el que se estd buscando dominar, esto es
mediante la creacion de todo un concepto que viene detras de un producto
incluyendo sus caracteristicas e historia (si la tiene), ahora que también el
posicionamiento se logra se quiera o no por que la gente lo puede posiclonar
sl no se le crea uno mismo su posicién en el consumidor, y por logica se
debe posiclonar el producto donde uno quiera y no donde la gente lo qulera

tener,

Para segulr adentrdndonos en el concepto de posiclonamiento, debemos
hechar un vistazo para atras, es decir, como se ha venldo dando este
concepto a través de los afios o ctapas; por que cada una tlene su

peculiaridad,

Podemos empezar con la época de los productos, ésté era durante los
afios 50's, obviamente despues de la Segunda Guerra Mundlal, donde todos
los fabricantes empezaron a {nundar el mercado, pero con el punto a favor
de que eran los primeros en todo. El ser el primero en todo, lograr dejar
huella en la mente de los consumidores, por ejemplo: todo mundo recuerda

qui¢n fue el primer astronauta en pisar la luna, pero nadie recuerda quien




fue el segunde; todo mundo sabe cual es el pico mas alto en la tierra, pero
nadie recuerda el scgundo, en fln, por eso se distinguio esa época por que

todo era facil y lograble.

Pasamos a la segunda época y vemos que es llamada la era de la imagen,
es decir, hoy en dia todo mundo pide un Kleenex, una Xerox, todo mundo
sabe que es Rolls Royce, en fin esta era se distinguid por lograr crear una
Imagen de los productos netamente ganadores que lograron ocupar un
espacio especial en la mente de los consumidores y quedaran para la

posteridad, debido a la imagen tanto publicitaria como del producto que se

fogro.

La sigulente era la llamaremos la era del posicionamiento. Debldo a que
Jos tiempos han camblado y ahora es mas dificil ser los primeros, por que ya
cas{ hay todo, el nombre del juego ahora es la estrategia, el como lograr que
¢l consumidor nos tenga en su mente como el primero sin necesariamente
haberlo sido. Cada producto se puede posicionar de acuerdo a algano o
alginos de sus atributos especificos que lo hagan ser ese productoe y no otro,
0 a través de la satisfacclon o beneficlo que este ofreciendo al mismo
consumidor, tamblen a través de las ocasiones de uso, es declr la
temporalidgd del producto (la coca te quifa la sed en verano, y en invierno es
un liquido basico para tu cuerpo), y tambien se puede posicionar via la clase
de usuarios, es declr al target al que estas dirigido se le ofrece (o que esta

pldiendo.

Ahora las estrateglas que se sigan ya en esta era, deben ser dirigidas a

posicionarse directamente contra el competidor, cara a cara, o contra otra




clase de producto, es decir, una figura de Batman peleara directamente

contra los Power Rangers, y ademas contra un Nintendo o Scga.

En la actualidad, nos encontramos con un problema bastante serio, que
es el hecho de que todo mundo quiere posiclonar su producto, esto hace que
la mentc de los consumidores, esté perfectamente bombardeada de
publicidad, por lo que de esta manera se confirma el punto que se comentd,
es muy importante la estrategla y por lo tanto la segmentacion de mercado,
por que de esa manera, no se realiza una inversiéon publicitaria y/o
promocional para posiclonar un producto al aire, sino mas bien se orlenta
divectamente al consumidor objetivo. Es importante saber que la capacldad
mental de las personas permite seguir asimilando informaciéon nueva de
productos, pero cuando estas personas estan convencidas de su criterio, es

dificil hacerlas cambiar de opinién.

"LA GENTE NO SOPORTA QUE LE DIGAN QUE ESTA EQUIVOCADA"

Jack Trout/Al Rice

Es por eso que las noticlas son tan bien recibldas, por que son cosas

nuevas en la mente de las personas, es decir, puedes lograr que la gente se

- forme un criterlo por medio de este tipo de comunicacién, que aunque a

veces estén diciendo cosas ya conocidas; al momento de anadirte algo nuevo,

la gente lo estd asimilando.

Al hablar de posicionar un producto, se debe basar en un concepto; me
reflero a la misma creacién de ese producto, el concepto que se quiera lograr

de ¢, la imagen que se quiera tener de ¢l ante el consumidor; y a la vez




hablo de teda una Infraestructura conceptual del producto, que Incluye la
historia del producto. Asf pues, caemos en lo que mas adelante cxplicaré a
fondo, los juguetes de la serle de Batman, al momento de hablar de esta
linea de juguetes, interviene de manera Increiblemente significativa la

historla y la imagen ganadora de toda la vida: BATMAN,

Debemos tener en cuenta que la mente del consumidor es tan compleja
que dificilmente podra asimilar cosas nuevas con lacilidad. Segun el filosofo
de la Universidad de Harvard, doctor George A. Miller, la mente humana no
puede procesar mds de slete unidades por vez. Por ejemplo, puedo
mencionar las Siete Maravillas del Mundo, los mimeros t;:lefénlcos son de
siete cifras, etc. por lo que al recibir tanta Informacion de tantas marcas,

solo aquellas que dejen huella en su mente seran recordadas.

Sabemos, cuando hablamos de posictonamiento, que nos involucramos
en la mente del consumidor, por lo que existe un punto muy interesante,
con respecto al posiclonamiento de algo totalmente nuevo, por que al parecer
todo lo que se ha estado diciendo, no permite introducir productos nuevos, o
que no guarden relacién con los antiguos, pero no es asi. Cuando se quiere
posicionar un producto totalmente nuevo, es importante, menclonar lo que -
no tiene, como lo vemos en casos como las llantas sin camaras, gasolina sin
plomo, etc. de esta manera el consumidor lo relaclonaré con lo ya existente,
y que de algina manera le ha traido problcfnas o pocos beneflclos y que

ahora se le esta ofreclendo un producto con esa ausencia de algo no tan

beneficioso.



También podemos mencionar el posicionamiento llamado "en contra”, es
decir, si tenemos una marca que en realidad no puede ser la niimero uno, o
la primera, por que ya exista algiina, debemos encarar el hecho de ser la
nimero dos, por lo que las campaiias de posicionamiento hacia el nimero
dos son efectivas, por que el consumidor siempre se va a ir por el que tiene
la desventaja, si vemos jugar a los 49'ers de San Francisco (con ¢sa maquina
de hacer "touchdowns” perfecta) en contra de los Cargadores de San Diego,
la gente sabe que San Francisco lleva las de ganar, pero se inclinara por San
Diego por ser el indefenso, y podemos compararlo con posiclonamiento de
marcas, menclona Jack Trout y Al Rice que la estrategla que siguld Avis
después de muchos analisis, fue la de anunclarse como la agencla de renta

de autos niimero dos después de Hertz, y les funcloné (4).

Sin deshac;zmos de la opinion de estos dos gurds en posiclonamiento,
mencionan el famoso posicionamiento denominado "sin cola". Es dectr, si todo
el r.nundo conoce perfectamente los jeans con zipper, y la idea es sacar uno
nuevos con botones "button-fl’, lo que se debe de hacer y es lo que Levi's
Strauss hizo es anunclarlos como los nuevos jeans "sin zipper", anadiendole
atributos extras, pero ese era ¢l golpe de entrada, otro caso es el de ‘un coche
que en lugar de llantas usara esquies, no-lo anuncfariamos como el nuevo"X"

con esquies, sino el nuevo "X" sin llantas.

El poslclonar un preducto, en un mercade tan lleno o tan complicado,

no fmplica que la estrategla tenga que ser el ublcar en el preclb mds bajo,

puede estar en un rango de preclo incluslve superlor a la.competencia, pero

s6lo st sus caracteristicas funclonales son en realidad superiores, este puede




ser un é&xlto inclusive en el precio que se encuentre, lo Importante s
posicionar el producto de acuerdo con la estrategla que se este sigulendo, es

decir; como lider, como segundo, etc.
1a. Variables del Posicionamiento.

Existen casos cuando se lanza un producto, que éste empleza con un
desempenio lento, debido a que la gente no lo conoce, por lo que no se
producen ventas increibles de inmedlato, peroc a medida que se va
conociendo, este empieza a rendir de acuerdo con lo esperado. EI
departamento de marketing, tiene que estar muy atento a las debilidades del
producto y ayudarlo en donde se ncceslte, para evitar una muerte
prematura y alcanzar en determinado tlempo, el éxito segin se haya
propuesto o planeado. La promocién, el preclo, los canales de distribucion y
el producto en sf deben diseflarse de tal manera que el producto que
estemos manejando, esté en donde debe estar, el momento que debe estar y
al precio que el consumidor esté convencido que debe pagar por ese

producto y no por otro.

‘Cuando se esté lanzando un producto, la estrategia de marketing es muy
diferente a cuando el producto tiene una clerta madurez en el mercado. El
producto, que en su inicio se lanzé con una estrategia de poslclonamleﬁto,
debe guardar csa postura, porque luego, se olvida el ‘cémo se llegd a donde

se llego y se pierde la imagen, mercado y por supuesto el posiclonamiento

una vez adqulrido,




Las herramientas para posiclonar un producto, y con las cuales se

puede buscar diferentes esquemas son las stguientes:(5)
a) Producto.

De primera instancia desde el momento que se esta plancando el
producto, se debe empezar por lo bdsico y lo bisico en este caso es lo que
ltama Kotler producto basico, es decir; gqué quiere el cliente?, gporqué
compra ¢l cliente?, en pocas palabras, satisfacer al consumidor. El siguiente
paso es el crear ese satisfactor en algo real o tangible, y un producto
tangible cuenta con cinco factores: nivel de calidad, caracteristicas
especiales, estllo, nombre de marca y empaque. Estos factores son muy
importantes en el producto, ya que lo hacen ser ese misimo, La calidad es un
punto del cual el consumidor estara convencido si lo re-compra o no, ya que
si no es buena, no durara o no rendird como se esperaba, las caracteristicas
son las cualidades estéticas o funcionales del mismo, el nombre de marca es
el como lo ;‘econocera el consumidor por medio del sentido auditivo o por
medio de la vista leyendo la marca en algin lado y por ultimo el empaque,
este punto es clave, ya que es el vestido de la novia en la boda, mucbns
veces ¢l consumidor compra los productos por que se enamora o se
identifica con el puro empaque. La clave del éxito en esta "etapa” es tener

una buena mezcla de todas esta varlables.

En los juguetes, por ejemplo, la calidad es indispensable, ya que los

nifos tienden a ser destructores, y sl un juguete aguanta sus manitas, los
padres recurrirdn a comprar otros de la misma compania o a comprar el

mismo de nuevo, las caracteristicas lisicas en esta misma Industria son




parte clave cn su éxito, ya que los nifos son demaslado creativos y
desarrolian su imaginacion a velocidades insospechadas. Los juguetes deben
ofrecerle al nirio un vehiculo bzlra montar su Imaginacién y cowrer con el
juguete, es decir, que Incluya novedades, accesortos Involucrados con la
fantasia, similitudes con sus héroes favoritos, etc. El estilo va muy de la
mano con las caracteristicas, ya que una figura de acclon por efemplo, tiene
un arma supersonica, dos capas y un par de visores de realldad virtual, pero
st la flgura no es un idolo o algo aspiracional para jugar, probablemente el
nifno no lo tome en cuenta para su coleceldon. En cuanto al nombre de la
marca, debe ser algo totaimente fuera de lo normal, ya que los nombres
comunes puede ser que no le llamen la atencion a un nifo, por ser palabras
de uso comtin inclusive hasta en ¢l "lenguaje adulto”, y a los niftos no les
gusta eso, les gustan los nombres tipo Batman. G.lJoe, X-Men, Power
Rangers. Ricochet, Moto Ratones, etc, por nombrar algunos. Y por lo que se
reflere al empaque, éste debe ser totalmente Hlamativo, creativo, de clerta
manera voluminoso ya que asi se ocupa mds espaclo eh anaquel y a los
nifios les gustan las cosas grandes y mds st son de su héroe favorito, pero
por ¢Jemplo las figuras por lo regular vienen empacadas en lo que Hamarnos
blister, es decir un cartén con ilustracion y el logo de la marca, con la figura
y recubriendo a la figura plastico PVC rigido transparente (tipo capsula) que

lo hace m4s atractivo.

Ya que el producto estd en el mercado, lo que se debe de hacer es
analizar perfectamente el comportamiento del mismo y estar atento a las
debllldades y desventajas que pudiera tener ese producto con respecto a
otros en el mercado, de esta mancra se pueden implementar medidas

suflclentes para corregir en dado momerito un mal desempeiio del mismo.
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b), Precio,

ista herramienta dentro de las variables para poslclonar a un producto,
es la unica que deja dinero en la compaiila, par lo que se debe cuidar muy
bien en relacién a no dejar de ganar con un preclo bajo pudiendo eslar mis

alto, o dejando de vender por tener un precio demaslado agresivo.

Es indispensable saber que el precio al que se debe vender un producto
deberd ser minimo el costo del mismo. En el caso de los juguetes, la
situacién es basicamente bajo la misma premisg, pero se debe considerar
que la mayoria de los juguetes son de importacion , lo cual implica una serle
de costos adicionales al valor mismo del producto, y estoy hablando de
costos tipo gastos aduanales, fletes, tasifas arancelarlas, tipos camblarios,
entre otros, por lo que [a fljaclén de preclos ademas de ser sensible, por no
ser un producto de la canasta basica y el consumidor (el que paga) se fija y
compara precios, debe ser bien planeada para poder obtener ganancias y

cubrir los gastos que antes mencioné.

Cuando se lanzé un producto al mercado, esto implicé una inversién
muy fuerte, por lo que quiza el preclo al que se lanza el producto no sea el
mas bajo posible, pero a la hora de empezar a recuperar la inverslén y. ver
que el producto esta siendo reconocido, €l preclo puede ser un poce més
flexible de acuérdo a las posibilidades de la empresa, E1 hecho de no |
aumentar los precios en dado momento o por lo menos mantenerlos
inflacionados, no es por magla, sino por que la demanda, al crecer, puede
hacer que los costos de producclén se disminuyan y ‘esto implique un

colchon de donde se pueda uno colgar para no aumentar los preclos.
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0O al contrarlo, si el producto esta siendo aceptado, el precio puede ser
una variable de explosion para los ingresos de la empresa. Por ejemplo
puedo decir que en 1993, la compaiia juguetera BANDAI, Introdujo al
mercado mexicano una serie de figuras de acclon, llamadas “Caballeros del
Zodiaco”, la cual tuvo tal euforia que el preclo estaba muy por arriba del
promedio de todas las figuras de acclon del mercado, lo cual hizo que a la

empresa le fuera blen ese ano.

El precio definitivamente en el mercado del juguete mexicano es una
variable, con la que se puede "jugar”, y con la que se puede llevar uno las

mds grandes sorpresas.
¢) Plaza,

Cuando se lanza un producto, se deben tener bien claros los canales de
distribucidn adecuados para dicho lanzamiento. Por lo que al momento de
lanzarlo se empleza a ver que no son los correctos, se debe analizar esta
distribucion que a la larga va a perjudicar al producto enormenente. Ahora
que st lo que se esta obteneniendo es una distribucton suprema, lo que se
debe hacer es aniplfar esos canales, descubrir nuevos éamlnos para poder
hacer llegar al cliente el producto y no solo de la manera en la que se

comenzo,

Existen dentro de los canales de distribucién varios niveles, el nlvel cero,
que es aquel donde del fabricante se lleva el producto directamente. al
consumidor; el nivel uno, este tiene un Intermendiario entre el fabricante y

el consumidor y por lo regular suele ser un detallista; €l nivel dos, que entre




el productor y el detallista existe un mayorista; y el tltimo, nivel tres, al cual

involucra entre el detallista y el mayorista a un corredor n mediomayorista.

Dentro de los canales de distribucion existen conflictos, y los hay de
indole vertical, es decir, si el productor tiene mucha Influencla sobre su
distribuidor o detallista, podrd negoclar o lmpedirle la compra de algan otro
producto de la competencia y viceversa, por ejemplo st Hasbro tuviera ese
poder sobre Cifra, le prohibiria la compra de Power Rangers a Bandal o por
lo menos lo limitaria, pero no es asi. Y otro tipo de problemas puede ser de
tipo horizontal, es decir si a una tienda se le surten mds juguetes que a otra,

entre ¢llas puede haber problemas.

En la industria juguetera, la distribuclén es un asunto que a primera
vista se ve sencillo, pero en realidad no lo es. Es una industria con canales
de distribucién de nivel uno y dos. Siempre interviene algulen antes de que
llegue el producto al consumidor final. Ahora que la distribucién no puede
ser parefa por todos lados, y aunque es mas blen tarea de ventas cl
levantamiento de pedidos proporcional a la demanda de esa tienda y el
departamento de operaciones lievard el producto previamente solicitado por

ventas para las tiendas.
d) Promocién.
Este punto es practicamente la comunicacion que tendrd el cliente

acerca de nuestros productos, esta comunicacién  cuenta con cuatro

elementos principales: (6)




1. Publicldad: cualquier forma pagada de presentacion no personal y

promocidn de tdeas, bienes o serviclos por un patrocinador tdentificado.

2. Promocion de Ventas: incentivos a corto plazo para alentar las

compras o ventas de un producto o servicio.

3. Publicldad no pagada: es una publicidad que debido a la imagen que

ya tlene un producto, se habla de €l pero el producto no paga nada.

4. Ventas personales: es una presentaclon oral del producto ante uno o

varios compradores potenciales a fin de lograr la venta.

Un punto muy importante es el saber cuanto invertir en promocién. Es
complicado saber sl lo que estds Invirtlendo es suficiente o falta, Existen

métodos para determinarlo:

- método de lo factible (ojo de buen cubero).Muy inseguro.

-método de porcentaje de ventas, Este método hace que la inversion y
por lo tanto los gastos en promocién vayan de la mano con las ventas del
producto.

-método de la paridad competitiva. Lo que invierta mi competencia lo
invierto yo.

-método objetivo y tarea.. Es un método mucho méé elaborado basado en

lo que quieres conseguir (% de mercado) y cuanto te cuesta conseguirlo.

En la industria del juguete, esta herramienta para posicionar a los

productos, es de suma importancia, ya que por cjemplo, los niflos ven
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mucha television, por lo que absorben y observan todo lo que se les ponga
en la pantalla chica, de esa manera si se anuncia un juguete, el niio lo
tendra en la mente (suponiendo variables tipo st el comercial es bueno, el
producto es novedoso, etc),. Ahora que s! el juguete cuenta con apoyos
extras como pudiera ser una serie animada, pelicula, juego de video, ete, esa

publicidad es mayor.

Ia promocién que se hace en esta industria tlene dos objetivos:
Incrementar niveles de venta, y tener imagen entre el consumidor y el

comercio.

Para calcular el presupuesto que se debe asignar a este rubro,
dependera de la serle de actividades que se quieran desarrollar através del
ano, el numero de comerciales que se quiera tener, sl son productos nuevos
0 no, Sl el producto es capaz de mantener financieramente una campana

publicitaria, entre otros.
Ahora me gustaria pasar al siguiente capitulo en el cual describiré como

estd conformada la industria juguetera en México.‘qué es Hasbro de México

y por supuesto, un breve blografla de Batman, nuestro héroe.
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CAPITULO IT

LA INDUSTRIA JUGUETERA, HASBRO DE MEXICO Y BATMAN,

a) La Industria Juguetera

Bueno, ya que se menclonaron las herramientas para el posictonamiento
de un producto y se empez6 a introducir la industria del juguete, deberemos

seguir con lo sigulente:

¢{Como esta conformada la Industria del juguete en México?, Esta
industria en México, sin caer en extrarnismos, es como en casi todo el
mundo, la conforman en su mayoria una serle de fabricantes

transnaclonales y de menor forma algiinos productores naclonales ,

Estos productores son regulados por una asoclacion de indole
gubernamental conocida como la AMWU (Asoclacitn Mexicana de la
Industria de! Juguete), que forma parte de la‘ CANACINTRA (Camara
Nacional de la Industria de la Transformaci6n). La aflliaclén a esta
asociacion es de manera voluntaria pagando una cuota anual, El estar

inscrito o ser parte de la AMIJU, conlleva el tener derechos y obligaciones,

Derechos tales como:

*Elahoracién de normas comerciales {lenguaje textual en los juguetes
par efemplo).

*Participacién en la Ferla del Juguete en México

*Estar constantemente informado de las novedades, datos y cualquier

tipo de Informacién referente a la industria del juguete.
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Obligaciones tales como:
*Pagar su cuota anual,
*Participar en la Feria.

*Obedecer los lineamientas y normas establecidas en la Asoclacion,

En teoria, la AMIJU trabaja ante el goblerno en favor de los jugueteros
nacionales y/o transnaclonales, este trabajo consiste de algina manera cn
suavizar politicas arancelarlas, facilidades de Importacién y exportacion,

entre otras actividades de interrelactén con el gobierno.

Como menctoné, la industria se compone por jugueteros, dentro de los

cuales se encuentran como los mas fmportantes los siguientes:

1. MATTEL de México
2. HASBRO de México
3. ENSUENO/TYCO
4. BANDAI
5.PLAYMOBIL
6.LEGO

7.Plasticos Lodela
8.Juguetes _Ml Alegria
9. Plasticos Impala

10. El Glamour del Peluche

11. Otros




Puedo decir que ¢l mds grande es Mattel, teniendo como linea prinelpal
la de muniecas de moda con su representante en Barble, ademds de contar
con importantes lineas como Hot Wheels, mufecos Nenuceo, entre otras.
Luego esta Hasbro que es mds fuerte en el segmento de nitos, teniendo
como lideres en esa categoria a Batman, G.l.Joe, Power Rangers; pero
complementando se encuentran divisiones como Playskeol, Juegos
conformada por Milton Bradley y Parker Brothers, etc. Ensueno/Tyco se
caracteriza por tener lineas de juguetes muy diversas, por lo que cubre a
todos los segmentos, slendo su fuerte los Radlio Controles. Bandal es una
compariia joven como las demés, pero que en su categoria en niftos es muy
fuerte, teniendo como representante a Los Caballeros del Zodiaco, a los
Power Rangers, etc, y que a futuro se perfila como un competidor de gran
categoria. Después, encontramos a Playmobll que es una compaiiia de
tamaio mediano, pero que con esa linea de construccién/entretentmiento
mundlélmente famosa se ha consolidado como una compaiiia fuerte, a lo
mismo que LEGO, ya que con sus sets de construccién es un contendiente
muy fuerte a vencer en la rama de la construccién. Pasando a Plasticos
Lodela, vemos que esta compania basa su é&xito en los modelos
ensa'mblables. es decir el modelismo es su fuerte, y asi podemos seguir con

los demas, para darnos una idea de lo fuerte de cada compania.

Existen diferentes maneras de medir en la industria’ juguetera el
potencial de las diferentes marcas o juguetes en especiﬁco.' aunque siendo
honestos, estos métodos siguen stendo muy rudimentarios, pero de algina
manera esta medicion se le conoce come S.0.M (share of market) el cual se
puede medir por unidades o valor {$) en segmentos comparables y unidades

estandar, Al hablar de unidades vendidas se cae en un particularismo, que
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es el medir por marca o por linea, es decir, s¢ mide por unidades de las
figuras de Batman, o por unidades de Nintendo y asi en cada uno y al final
se ven todas las lineas de cada empresa y se sacan conclusiones de posicion
en el mercado, en cuanto a unidades, es el mismo caso para medir en

cuanto a valor.

En México no existe una empresa que al dia de hoy mida la
participacién en el mercado de las companiias jugueteras de manera formal y
periodica, nl siquiera A.C. Nlelsen, que se podria decir que es la mas
fmportante empresa del mundo en cuanto a ese tipo de fnvestigaclon se
reflere, fo bueno es que se estd empezando a trabhjar en un método para
determinar la posicién en e mercado de estas empresas, por parte de
A.C.Nielsen llamado Scanning, el cual permite verificar el desplazamiento de
los productos de manera continua en el punto de venta, mismo método que
orilia al comercio a tomar decisiones tan tajantes como el mantener una
linea de juguetes en su piso de venta o sacarla determinantemente por bajo
desplazamtento. Este método trabaja en base a los cédigos de barra de cada
producto, estos cidigos se verifican en cajas y mandan esta Informacién a
una computadora central que va almacenando esta informacién
periédicamente y al final del periodo se ve el resuitado de cada linea, El
hecho es que. la posicién en el mercado del Juguete se complementa en

cuanto a la opinién de los expertos compradores de las tiendas.

Como se puede ver el hecho de posicionar un producto de venta
estacionaria, y mds en especifico un juguete, no es lo mismo que posicionar
un producto de consumo no estacionario, por lo que en los siguientes

capitulos describiré lo mds amena y claramente posible, de que manera los
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Juguetes de la lineca Batman fueron y se mantienen posicionados y hacia a

donde se dirige ese posicionamiento.

Pero antes debemos esclarecer quien es Hasbro de México (empresa que
comerclaliza la linea de juguctes de Batman), Batman, su historia y
posiclonamiento para poder asi entender de una mejor manera el

posicionamiento de esta linea de juguetes,

Asi pues procedemos a analizar a Hasbro de México y posteriormente a
Batman y su participacién en el mercado mexicano, pero antes de hacerlo
les diré algo que hard que al leer esta tesis lo hagan con un sabor gético en

la boca.

"EL POSICIONAMIENTO DE BATMAN NO ES HEROICO, SINO ES EL
POSICIONAMIENTO DE UN HEROE",

Kevin Roe.

b) Hasbro de México

La historia de Hasbro, ademds de un ejemplo motivante a seguir, es muy
Interesante, ya que después de empezar hace mas de 65 aftos con 5

empleados, hoy tiene a mas de 8500 alrededor del mundo.

Hasbro fue fundada en 1923 en Providence, ‘Rhode Island, por dos
hermanos, Henry y Hillel Hassenfeld, quienes emigraron de Polonia a

E.UA. Su compania conocida en aquellos dias como "Hassenfeldl
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Brothers”, se dedlcaba a la comerclalizaclon de flbras textiles,

posterlormente se dedlcara a la manufactura de lapices cublertos de (ela,

Henry Hassenfeld poco a poco fue tomando ¢l mando de la compania,

mientras que Hillel formd otro negoclo textil por su cuenta,

En 1939, las ventas de "Hassenfeld Brothers" alcanzaban la cifra de
$500,000.00 délares como compaiiia especlalizada en la manufactura de

cajas de laplces y productos papeleros.

Los hijos de Henry, Harol y Merrll, se unleron a la firma en los arios 30's,
Merril fue nombrado prestdente de la compariia en 1943, y durante su
administraclén, la compaiifa {niclo en una nueva drea de productos, los
juguetes. El, debido a su creatividad logré darle un nuevo giro al
desarrollo de material papelero, hacléndolo en mas dlvértldo. Las nuevas
Ideas para los juguetes surgieron de los cllentes, inventores y la familla,

Al final de los 40°s las ventas eran de 3 millones de ddlares al afo, -

Los 50°s vieron crecer a la compania ain mas, la divisién de papeleria en
Tennessee, y la de juguetes, en Rhode Island progresaban. El set de
Enfermeria, el Doctor Hasbro, El Sefor Cara de Papa eran productos, que

se estaban volviendo clasicos.

En 1960, Hasbro di6 un salto espectacular al comprar el 50% de una

comparifa canadlense, la cual se convertiria en lo que actualmente es
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Hasbro Canada, Inc, de esta manera Hasbro tenia una distribucién en

todo América del Norte,

Nace G.1.Joe

En 1964, nace un juguete vital para la compania, G.I.Joe, logrando un
éxito rotundo instantdneamente. En 1965, se concedid la primer licencia
de G.IJoe a una compaiifa inglesa, siendo el primero de los muchos

éxitos de Hasbro en materia de licencias.

Durante la década de los 60’s y princlpios de los 70°s Hasbro vio duplicar
sus ventas, al mismo tiempo que se¢ afadieron a la compaiiia otras mas
como "Blue Ribbon Pen" y "Pencil Company”. En 1968, Hasbro camblo su

nombre por el de Hasbro Industries, Inc, y empez6 a cotizar en bolsa.

En 1969, "Romper Room Enterprises" (también conocida como “Claster
Televisibn Inc') fue adquirida. Al mismo tiempo uno de los hijos del
entonces presidente, Merrlll, entr6 a la firma empezando como asistente,
este hombre llamado Alan, dos afos mas tarde fue nombrado
vicepresidente Internaclonal de operaclones, enfocindose Hasbro a la
operacién de mercados internacionales. Durante esa década Hasbro ya

era una compariia de 100 millones de délares.

Los 80’s una década de adquisiciones,
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La vislon era expanderse en juguetes y en articulos diddcticos. Primero
comprd a Knickerbocker Toy Company de Wamer Communications

empezando de esta manera en los peluches.

El mismo ario adquirld una compania que seria Importantisima en un
futura: Glenco Infant Items, actualmente esta division es conocida conio

Playskool Baby, Inc.

Ya en 1984, Hasbro adquiere Milton Bradley Company, la compania mas
grande de Estados Unidos en juegos de mesa y rompecabezas. De aqui
saldria una de las divislones més importantes actualmente dentro de
Hasbro, tomando lo que era Miiton Bradley Preescolar, se crea lo que es

hoy Playskool.

Aqui tenemos que hacer notar que, simultincamente, la empresa de
Juguetes Tonka, mundialmente conoclda por sus vehiculos de
construcclén, adquiria a otra gran compariia diversificada en diferentes
segmentos jugueteros, Parker Brothers, esta compania también lider en el
segmento de juegos de mesa tenfa dentro de su gran imperio a una
divisién conocida como Kenner lider en figuras de accion {Star Wars), esto
haria de Tonka una empresa muy fuerte tenlendo lideres en ‘lﬂ rama
Juguetera, pero al mdmento de la adquisicién, Tonka perdié totalmente el
poder econémico ya que ésta fue altisima y por lo tanto quebré, Hasbro

compra Tonka.
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Posteriormente Hasbro siguié adquiriendo companias mas pequenas,
pero que juntas le fueron dando forma a este monstrue corporativo, al ser

esas pequenas, del mtsmo giro que las demads ya adquiridas.

Fn 1988, Hasbro adqutere diferentes productos de la compadiia Coleco,
siendo estos ya diferenciados por ser juegos de jardin, asi mismo en
1989, adquiere de Coleco otra gran licencia conoclda coma Cabbage Patch
Kids y el éxitoso juego scrabble entre otros. En este afio Hasbro sufre una
gran pérdida con el fallecimiento de Stephen de 47 afos que era el
presidente del consejo y director general de la compariia, par lo que se

nombra para esos puestos a Alan Hassenfeld en 1989.

Ya para 1989, Hasbro era una compatia de 1.4 billones de ddlares,
lidereando las empresas de la Industria del juguete a nivel internacional,
con subsidiarias y representaclones en varjos paises como Canads,
Inglaterra, Francia, Italla, Espana, Alemanfa, México, Centro y

Sudamérica, por nombrar algiinos.
Mamds y Papds recuerdan su infancia y a Hasbro.
Los productos de Hasbro tienen un historial largo y leno de color, ellos

han llenado de alegria generacién tras generacion. Estos son alginos de

los Juegos mas famosos y clasicos de Hasbro:
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PRODUCTO ANO DE
INTRODUCCION
Parchessi 1870
Lincoln Logs 1916
ABC Cubos de Madera 1920
Cobbler’s Bench 1930
Tinkertoy 1930
Scrabble 1931
Rompécabezas Big Ben 1942
Sr. Cara de Papa 1952
Yhatzee 1954
El Juego de la Vida 1960
G lJae 1964
Twister 1966
Plzarrén Mdglco 1967
Cabbage Patch Kids 1978
Transformers 1984

Los juguetes de Hasbro no son sélo para nifes. Existen juguetes para
nifos desde edad de rectén nacidos, con los cuales todos pueden jugar,
como juegos en los que la habilidad de un adulto se pone en practica. Asi
pues todas las recamaras de los nifios durante anos han stdo un buen

escaparate donde los juguetes de Hasbro se exponen.

Cuando los nfiios juegan con productos de Hasbro, los papds pueden
descansar, ya que son fabricados bajo estrictas normas de seguridad y
siempre pensando en la felicldad de los nifos. Para esto Hasbro cuenta
con un departamento de suma {mportancta dentro de la orgémzacl(m, el
departamento de R & D, es declr Research & Developement {Investigacion
y Desarrollo), mismo al que se le invierten muchos mﬂlones de délares en
su presupuesto anual para poder contar conlas investigaciones mdas
profundas contando con un laboratorio llamado Kid's Lab donde se

colocan a nifios de diferentes edades a jugar con los juguetes que se estén
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desarrollando en ese momento, de esta manera, se apreclan reacclones
inmediatas del consumidor final, ademas se cuenta con nn drea llamada
Consumer Affalrs, aqui es donde se reciben llamadas de los consumidores
hablando de los defectos o dafos que tlenen o sufren los productos de
Hasbro que compraron, de esta manera se esta dando un serviclo al
consumidor el cual quedara muy satisfecho con el producto comprado y
también se lleva un record de estas llamadas para poder ver cual o cuales
son los productos mas defectuosos en determinado momento, y cuales
son sus defectos para correglrlos y sanear las quejas de los sigulentes
consumidores. Se cuenta ademas dentro de este departamento de R & D
eon un area de Correo Directo (Direct Marketing), la cual sirve para
formar bases de datos importantisimas para poder mantener en las
manos a un mercado potenclal cautivo, como ejemplo esta el caso de
G.lJoe, el cual cuenta con un club (10,000 soclos). Con todo esto
podemos ver que la primer jerarquia dentro del proceso de fabricacion de
Juguetes en Hashro es la scguridad, la calidad y el enfoque al
consumidor. Todos los empleados comparten esa responsabllidad, y eso

es un orgullo para Hasbro.

Dentro de Hasbro, slempre se ha cuidado al personal que labora, ya que
es el actlvo mds {mportante para la compania, y para soportar esta
fllosofla, Hasbro ha desarrollado programas para el desarrollo de su

gente,

- La oportunidad es la misma para todos en Hasbro a cualquier nivel.
- Dignidad, respeto y libertad a todos los trabajadores.

- Acclon afirmativa/ Pasos positivos.
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- Oportunidad de crecimiento aunada con esfuerzo,
- Servicio reconocido mundialmente,

- Archivo de records personales.

- Revision continua de desempeno personal.

- Compensaciones y benefletos atraclivos.

- Excelente direccion y liderazgo.

- Salud y Seguridad.

Del mismo modo, Hasbro se preocupa por la comunidad en la que se
desenvuelve, por lo que sus actividades de labor soclal son

extremadamente enfocadas para el beneficlo de 1a nifiez.

Por ejemplo tenemos la Fundaclon Para La Nifez Hasbro. Se fundé en
1984, contribuyendo con millonarios programas de salud tnfantil, fondos
educaclonales, etc. para nifios de escasos recursos, con problemas de

enfermedades y/o minusvélldos.

Se tiene también el Fondo para la Caridad de Hasbro, el cual se enfoca
hacla la familia como una Institucién, por lo que sus programas de
capacitacion y educaclén a adultos, cursos de administracion y formaclén
de hogares previamente destruidos, son muy conocides y bien aceptados.
Asimismo, siempre aslste a nifios que hayan sufrldo algina catdstrofe de

indole natural tipo terremoto, etc.

Como se puede ver, Hasbro, es una empresa transnaclonal, la.cual

slempre est4 al pendiente del blenestar de 1a socledad, de las familias y

de cada nifio en particular, por lo que podemos decir que es una empresa
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con espiritu enfocade al bien comin, logrando el objettvo de todas la

empresas {ucrativas, gananctas.

En Hashro de México, la operacion se ha venido dando desde hace 10
anos, estableciéndose como subsidiarla en 1991, integrandose por cinco

divisiones: Hasbro, Kenner, Milton Bradley, Parker Bros. y Playskool,

Antes de ese 1991, la compaifa que distribuia juguetes en México se
conacia como Aurtken, la cual poseia licencias de distribucton tanto de
Hasbro como de Mattel, pero en 1991, llega Mattel y le compra a Auriken
su parte y mas, por lo que Hasbro llega y le compra a Aurtken lo que le
quedaba de Hasbro y a Mattel o que se llevo de Hasbro, y abi es donde

empieza su actividad como susidiaria en México,

Actualmente Hasbro de México cuenta con 86 empleados de planta,
llegando a tener en momentos pico de venta {lo que llamamos temporada)
a otros 200 empleados mds aparte de los de planta. Es preciso decir que
desde 1991 ta compaiila ha sufrido grandes camblos organizacionales, y
actualmente se estd pasando a nivel mundial por un proceso de
estructuraclén muy lmportantek de indole estratégica uttlizando a la
reingenieria cormno herramienta para llegar a una situaclon organizacional
deseada, Todo esto es con el objetivo de hacer el trabajo mas efictente,
f)or lo que las divisiones que se tenfan antes por compafia se esté.n
climinando y se estdn formando grupos de trabajo o categorias mds
fuertes quédandr; de la sigutente manera: Nifios,

Nirias/Actividades/Deportes, Juegos y Preescolar.
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En la operaclon como subsidiarla, es responsable de la selecclon y
comerclalizacion de las lineas de la compania en Meéxico, tomando en

cuenta el mercado nacional.

la filosofia del negocio, la cual va de la mano con la internactonal, es la
de dar productos y un serviclo de excelente calidad a consumidores,
clientes y empleados. Es un hecho que se apuesta a un futuro, a la
perpetuldad del negoclo y sus beneficlos, los cuales permitiran un

liderazgo en el mercado.

En materla de’ cultura y valores organlzacionales, se toman como
parametro clertos factores, los cuales llevardn con mas facilidad a cabo el

desarrolio del proyecto.

- El equilibrio entre el corto y largo plazo es basico para poder planear y
trazar esfuerzos, lograndolo a largo plazo con acciones en el corto.

- En la organizacién la comunicacion debe ser ableﬁa y soportada por
una serie de canales, lo cual permitird un flujo de informacién e ideas, los
cuales permitirdn la consecucién de los objetivos.

- El desarrollar e fmpulsar al personal dentro de la empresa es {actor
clave para que exista conflanza, optimismo, autodireccién e iniciativa en

el mismo,

c) Batman
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De esta manera ya se vio lo que es Hasbro, incluyendo su subsidiaria en
México, lo cual permitird tener mas claro de quien estamos hablando,

para lo cual ahora se pasard a hablar de nuestro hérce, Batman.

Para poder empezar a hablar del superhéroe, debemos menclonar en
primera Instancia, quien lo cred. Fue un tal Bob Kane en 1939, se sabe

que fue €, pero no se sabe mucho acerca de él,

Bueno, nuestro Batman que en el mundo comin y corriente es conocido
como Bruce Wayne (Bruno Dfaz}, el cual su ocupacién es la mas
codictada por todos, pasar la vida de una manera multimilionaria
haciendo "soctalttos" , tuvo unos padres los cuales se conocleran como

Thomas y Martha Wayne (ambos fallectdos) y su tio Philip.

Este superhéroe esta afitiado a La Liga de la Justicla de América. Y como
superhéroe tiene una base de operaclones, Cludad Gética. Debemos
mencionar que la primera aparicion de Batman (como historia) fue en DC
Comics (Detective Comics, una de los dos compariias mds importantes de

comics a nivel internacfonalj No. 27 en mayo de 1938,

Las caracteristicas fisicas de Batman son:
- Estatura: 1.90m

- Ojos: azules

- Peso: 95kg.

- Cabello: negro.
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Aqui empezamos. "Dos momentos terribles camblaron para slempre la
vida de Bruce Wayne...El primero legd a la edad de sels anos, cuando
recorria los campos de la mansion Wayne en Ciudad Gotica, y cayo en
una caverna infestada de murciélagos. Aunque su padre lo rescato
rapldainente, Bruce no volvio a sentirse complefamente seguro en su

mundo.

El segundo llegé dos atos después, en un callefon, tras una funclon de
cine donde los Wayne acababan de ver la pelicula "La Marca del Zorro",
Ahi, ante los ojos de Bruce, un asaltante llamado Joe Chill les disparé a
Thomas y a Martha Wayne a sangre fria, antes de huir entre las sombras

nocturnas.

Aunque la policia eventualmente apareclo, llegé demasiado tarde para
ayudar a los Wayne; pero la médico y trabajadora social Leslie Thompkins
llegé a tiempo para dar alivio a Bruce, antes de que su tierno corazén
quedara endurectdo por el trauma, Junto con Philip Wayne, tio y tutor
legal de Bruce, y con Alfred Pennyworth, el mayordomo de la familia
Wayne, Thompkins gufo a Bruce durante su paso por la adolescencia.
Pero ninguno de ellos pudo borrar de Bruce la ardiente pasién por
castigar a todos los criminales, juramento que hizo ante la tumba de sus

padres. Para tal fin, Bruce crecld entrendndose, hasta lograr el maximo

" de perfeccién fisica e Intelectual, y a la edad de 18 anos, comenz6 a usar

su vasta fortuna para viajar por el mundo, en busqueda de aquellos que

pudieran ensefarle como combatir el crimen con efectividad.
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Anos después Bruce volvio a Ciudad Gétlca, y comenzé su guerra contra
el erimen. Al poco tiempo se dio cuenta de que sus habilidades no
bastaban, que requeria tener una ventaja sobre sus oponentes...una
personalidad que influyera temor en sus corazones, Los murciélagos que
tanto lo horrorizaban de nifie lo inspiraron, y Bruce se confecclond un

traje azul y gris, que incluia capa y capucha, y renovd su mision. Los

" resultados fueron inmediatos: pronto los criminales de Cludad Gética

comenzaron a hablar entre susurros de miedo acerca de la criatura a

quien solo conacian como Batman.

Aunque el combate de Batman en contra de la corrupcion era solitario,
pronto hallé a otros que compartian su paston por la justicla, destacando
entre ellos el tenlente de la policia James Gordon, uno de los pocos
policias honestos de Cludad Gética. Su amistad se hizo més profunda al
paso de los afios, y hoy en su papel de comisionado de pollcié, utiliza
frecuentemente la Batiseilal para llamar al Seflor de la Noche, siempre

que sus policias s¢ hallan con amenazas demasiado grandes para poder

superarlas.

El ultimo caso de Batman como un agente solitario, lo llevo cara a cara
contra el anterlor protector de Ciudad Gética; el sangulnario vigilante
llamado La Parca. Irénicamente, el matén Joe Chill ﬁyudb a Batman a
vencer a La Parca, ﬁerb no‘sln sacriflcar su vida durante el combate, Poco
después la vida del Hombre Murciélago cambié una vez mds, cuando
adopté a Dick Grayson (Ricardo Tapfa), un joven acrébata cuyes padres
como los de Bruce, habfan sido victimas de criminales. Bajo la tutela dé :

Bruce, Dick adopté la personalidad de Robin, queddndose con su mentor
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hasta ser un adulto. Eveniualmente el manto de Robin pasé a Jason
Tadd, quien murlera tragicamente en manos del Acertijo, y finalmente a

Tim Drake, el Robin actual.

Batman es uno mis entre los justicieros que ocultan su verdadera
tdentidad tras una mascara y un disfraz, en tanto su ldentidad real es la
de Hombre Murciélago, slendo su papel diurno como petimetre de
soctedad y flldntrope, que es verdaderamente el disfraz. Esta
personalidad esta culdadosamente creada para evitar cualquier sospecha
de que Bruce Wayne, acclomsta’pdnclpal de Empresas Wayne, un amplio

Imperio internactonal de negaclos éxitasos, es por las noches Batman.

Batman es un atleta Incomparable, hibil en todas las formas de combate
fistco. Y atin mis, es un detective sorprendente, un brillante escaplsta y
un amo del disfraz y ¢l engano, que dirige su gucrra contra el crimen
dentro de su Baticueva, su cuartel general dentro de una caverna que se

halla bajo Ia mansién Wayne.

Batman nunca entra en accién sin su Batl-cinturon especlal; que
contlene un amplio surtido de aparatos como lasers, cdpsulas de gas,
cuerdas de seda entre otras cosas. Su principal medio de transporte es el

aerodinamico y silencloso Batimovil." Fuente: DC Comics No. 200

De esta manera he presentado a nuestro héroe, lo cual nos permite
contlnuar en esta travesfa a través de esta tesis. Pasaremos a ver en el
sigulente' capitulo la completa linea de juguetes dentro de la marca

Batman,
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CAPITULO 111
BATMAN: EL PRODUCTO.
Bruscamente quiero comenzar por la definicion de producto:

"Un producto es cualquier cosa que pueda ofrecerse a la atenclén de
un mercado para su adquisiclén, uso o consumo y que ademas pueda
satisfacer un deseo 0 una necesidad. Abarca objetos fislcos, serviclos,

personas, lugares, organizaciones e [deas."(6)

Asf mismo, ya que deflni producto, debo especificar mas elaramente lo

que es una Unidad de Producto:

"Unidad de producto es aquélla que se distingue de las demds por su

tamano, preclo aspecto u otro atributo"(7) Es declr, es la esencia del

producto, o lo que es lo mismo, lo que lo hace ser ese producto y no otro.

Para poder conocer realmente lo que es un producto, se debe dividir en

tres partes el mismo concepto de producto,
BASICO
PRODUCTO REAL
AUMENTADO
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La primera division es la de producto bésico, cste producto basico es
la conceptualizacion del mismo producto; es decir, como dijera Slr Charles
Revson de Revion, Inc.: "En la fabrica hacemos cosméticos, en la tienda
vendemos esperanza’, esta conceptualizaclon es muy cferta, ya que por
ejemplo en Hasbro, podemos decir (con todo ¢l respeto que se merece el Sr.
Revson), que en las fabricas de Hasbro se elaboran juguetes, en las
Jugueterias se vende ilusion y diversion. Todo esto viene a declr que para

poder saber qué producto se tiene, se debe saber qué producto se vende.

La segunda divisién es el producto real, ésta se da cuando ya se sabe
qué producto se estd vendiendo, y por lo tanto se le bauttza, se le hace mas
estético, mas gordo, etc., es decir es la parte tanglble del producto (marca,

diseno, empaque, etc.).

La ultima divisién, ¢s la de producto aumentado, es decir, qué
beneflcios ofrece el producto en comparacion con los de la competencla.
Por ejemplo, en Batman, podemos decir que las figuras vienen con
accesorios soﬁsﬂcadéa y mejores diseflos que la competencia, as{ mismo
sus vehiculos estin mejor diseniados, duran mas y ofrecen una gran
variedad de modelos, que se ve respaldada con la garantia de estar jugando

con los auténticos juguetes de Batman.

Los productos se pueden dividir en tres grandes sectores segun su
durabilidad:

a) Duraderos: sobfevlven muchos usos.

b} No Duraderos: duran uno o pocos usos.

¢} Serviclos: son actividades que se ofrecen en venta.

35
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Fuente: Marketing, Philip Kotler

Dentro de los bienes duraderos y no duraderos, existen diferencias:
a)Blenes de uso comun; -de impulso
-de urgencla
b)Blenes de comparaclon
c)Blenes de especialidad

d)Blenes no buscados

a) Blenes de uso_comun, son los que ¢! consumidor "consume"
usualmente, es decir son los que en dado momento cubren sus
necesidades basicas, o esta acostumbrado a consumir dlarlamente debldo
a un estilo de vida (por ejemplo, algiina marca de pasta de dientes, algina
salsa, etc.). Dentro de estos blenes se encuentran los de impulso, es declr,
los que el consumidor no tiene planeado llevar consigo, pero al momento
en que se topa con algino de ellos en algina tienda o almacén, los lleva;
asimismo, se encuentran los bienes de urgencia, estos son los que se
compran debido a alguna circunstancla o situacién apremiante 'para

hacerlo (por ejemplo algiin paraguas en época de lluvia, etc.).

b) Blenes de comparacién, estos son los que en dado momento el

consumidor se preocupa por la calidad o el precio dependiendo de lo que se
estd comprando, pero la comparacién es el punto en cuestién para el
consumidor, es decir, nunca se llevardn un producto que caiga dentro de

esta clasificacion, sin haber comparado con otro dentro del mismo ramo.
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c) Bienes de especialidad, aqui el consumidor no compara, sino que ya

sabe qué qulere y es capaz de buscarlo durante un buen tlempo o en largas
distanclas hasta encontrarlo (el ejemplo mas cldsico es el de los Rolls

Royce).

d) Blenes no buscados, son aquellos en donde la niercadotecnta juega
un papel muy importante dentro de la venta del producto (sin que en los
demas no sea grande su importancia) debido a que son articulos que de
algina u otra manera el consumidor es dificll que se de cuenta de su
necesidad y por lo tanto no qulera invertir su dinero en este tipo de bienes
y lo sustituya por otro cuyo beneficlo es mas tangible y t;n menor plazo,
son blenes que si de algiina manera se pueden catalogar, sin caer en un
calificativo despectivo, se llamarfan, "un mal necesario” (el claro ejemplo
de esto podria ser un seguro de vida, lotes en un cementerio o hasta una

enciclopedia),

De esta manera, vemos que las caracteristicas de un producto, son
punto basico en la estrategla de mercadotecnia, asi como son importantes
tamblén el ciclo de vida de un producto, la competencia entre otros

factores.

En lo que respecta a nuestro tema en especifico, se puede decir que las -
ﬂgurés de Batman, caen en una clastficactén especial debldo a que son
juguetes con un rango dentro de su grupo objetivo muy amplio, en cuanto
a nivel SOcloéconbnllcé; estdn ubicadas en niveles A/B/C, esto quiere decir
que pueden estar entre bienes de comparacion y blénes de uso comin

(mas claramente en los de impuiso) y bienes de especlalidad, esto es por
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que a la hora que los papas van a la tlenda a comprar los juguetes para
sus hijos, puede haber algunos que no tengan problemas cn cuestion
precios y pagardn lo que sea con tal de que sea el Batman que su hijo
quiera (por experiencia personal, buscan por toda la cludad, tal es el caso
de la Baticueva), o puede darse el caso de papas que en realidad no
encuentran a Batman "Lanza Dagas" por ejemplo y tengan que comprar
un Motoratén o a un Power Ranger, de esta manera estin comparando, y
habra otros que aunque no tengan los medlos para poder comprar el
Batman Electrénico, pero es la {lusion mas grande de su hijo y aparte se
sacd dieces en la escuela y metié mas goles en el futhol, llegan a la
Jugueteria y sin pensarlo lo compran, esto lo convierte en una compra de

impulso.

Como se mencioné anteriormente dentro de las variables que conllevan
al desarrollo de un producto y por lo tanto a su posicionamiento, estd la
marca, que en dado momento le puede dar un valor intrinseco al producto,
“la mayoria de los consumidores perctben a "Chanel No.5" como un
perfume caro y exclustvo, pero si lo vieran en un bote feo y sin etiquetas, lo
constderarfan como uno de Inferior calidad"(8). En este caso, el nombre ya
viene con la marca, en realidad es uno solo: Bltm. Al decir Batman, se
puede entender muchas cosas, por ejemplo, la pelicula, los comics, o
cualquier articulo alrededor de el mismo tema, pero cuando se hace
referencia a los Juguetes y mas especifico a las figuras de acclén y sus
accesorios que son de Hasbro, pero por politicas de empresa, no se

menciona que la licencta o que la marca para esta linea pertenece a

Hasbro.
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Ahora al decir que es una licencla, y ademds de un personaje
mundialmente conocldo y ademas como héroe, esto trae conslgo muchas

ventajas:

1. No se necesita una estrategla de lanzamiento de producto, como algo
nuevo, sino que la estrategla de lanzamlento se enfoca en otras variables

diferentes a las de Introduccién de un producto y concepto desconocido.
2. Los niftos lo quieren como un Ideal.

3. No se tiene que crear un nombre nuevo, sl no mis blen se capltaliza
el nombre ya establecido y se debe culdar que la mezcla de mercadotecnla

de la linea tenga congruencla con el concepto original.

4. Los beneficios mutuamente obtenidos (Warner Time - Hasbro) son

enormes al hacer negoclo con esta licencia.

Ya que estamos aqui, seguiremos por el resto del capitulo describiendo
lo que es un producto, y como de una-manera genérica ya se hizo, ahora
revisaremos directamente lo que son las figuras de accién, que es el punto

mas importante de este producto.

Primero que nada debemos decir que la categoria de las figuras de
accion fue creada en 1964 con los llamados en ese momento manlquies
que luego se convertirian en las-figuras de acclén, su patrén de juego

resultado de ellas mlsmas, es fasclnante y viene dado por una dimensién
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que hasta clerto momento era desconocida y mientras mas se mete uno a

ella se vuelve mas interesante, la cultura de los nihos.

Las figuras de accién estan construidas en el principio de jugar una

aventura-acclan-fantasia a través de la manipulacion de una figura.

Una definicién mas clara y técnica es:

- Una representaclon tridimensional de un persanaje real o ficticlo.
- Usualmente hecha de pldstico multicolor,

- Son diferentes tamaros (3 a 12 pulgédas) y diferentes posiciones.

{can articulaclones en el cuella, brazos, cintura y plernas).(9)

En la practica, las figuras son para los ninos, como las muiiecas son
para las ninas. El antecedente mas remoto de una figura de acclén es el
maniquf que se menciond anteriormente. En 1964 se flrmé un afio clave
para la industria del juguete, Hasbro introduce en Estados Unldos durante
Julio el G.L Joe, 12 pulgadas de alto; vestida con ropa real y con accesorlos
de plastico. Salleron en aquel entonces diferentes modelos: Action Navy
Satlor, Army Soldter, Action Marine y el Air Force Action Pilot. La verdad es

que el patron de juego de estas figuras estaba basado en la fantasia.

Desde este momento los niftos tenfan una fantasia hecha realidad,
antes los' maniquies eran totalmente fljos y sin mucho chiste. El porque
salté como primer conquiéta a este mercado una serie de figuras con
perspnajes de guerra, es porque se comprobd que los nifios eran fellces
reconstruyendo escenas de guerra, debldo a que el halo de la Segunda

Guerra Mundial estaba ain presente, pero lo que se busco con estos
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personajes, era la creaclon del verdadero héroe americano, con clertos
valores y siempre en la defensa de una nacion que en esos momentos
estaba con los nltimos alres de una guerra mundlal, buscando de la misma
manera generar un espiritu totalmente naclonalista-americano desde la
infancla. La movilidad y los accesorios en estas figuras de G.LJoe, vinleron
a darle un nuevo color a la vida de los nifios elevando la Imaginacion y el

nivel de fantasia.

Las figuras actuales de acclon tlenen similitud con aquellas de G.l.Joe,
pero después de avanzar la tecnologia ¢ Ir descubriendo las necesidades y
deseos de los nifios y con el increible avance de las comunicaclones (cine,
TV, etc.); se crearon las que actualfente conocemos, y esto fue en aquel
glorioso mayo de 1977. Se estrend la magnffica pelicula de la cual nunca
nos olvidaremos "Star Wars". La industria del juguete y la cinematografica,

nunca hablan estado tan de 1a mano.

Kenner {ahora parte de Hasbro y actualmente licenclado por la Warner
Bros. en Batman), introduce al mercado una linea de figuras de 3 3/4 de
pulgada basadas en una pelicula. Otro factor muy importante es que el rol
que empez6 a jugar el papel de las licencias fue basico desde entonces
hasta la fecha. El juego de fantasia fue mandado a otra dimensién gracias
a la perfeccidn del "sculping” de las figuras y a un tremendo respaldo de la

pelicula: se convirtio en un juego del futuro.

Dentro de toda la.eStrategla se vio algo muy importante y que es uno
de los factores para prever el futuro con los juguetes, y es la

coleccionablilldad, este punto es algo bésico.
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Desde este momento, Hasbro empezd a segulr la estrategla de Kenner.

Los G.I.Joe’s se redujeron de tamano y se reintrodujeron.
Los G.I. Joe’s formaron dos bandos los buenos (Fuerza Comando) y los

malos (Fuerza Cobra).

Los G.lJoe’s rehicleron su mezcla de marketing, para poder estar
generando continuamente conceptos dentro de la linea (extensiones de

linea),

En 1994, G.I. Joe festeja su 30¢ aniversario desde su lanzamiento,
logrando ser las flguras de accién mas éxitosas de toda la historla (ya

vendra Batman).

Por lo regular las flguras de acclén siempre vienen respaldadas por
algin concepto, ya sea Pelicula, TV, Comics o el que fuera toda la vida, un
patrdn de juego cldsico; pero cualquiera de estos que se utllice, debe estar

perfectamente Inmerso dentro de la cultura de los nifios.

Para poder decir que estd dentro de la cultura de los niftos, debe tener
un patrén de juego, el cual los nifios se identifiquen con él. Si no se

identifican con él, el producto o juguete fracasa.

Los patrones de juego mas comunes son:
- Blen contra el Mal

- Personajes famosos
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- ldentificacion con las diferentes presentaciones y accesorios.
Nunca hay que olvidar que los niflos slempre creardn historlas nuevas

usando las figuras y sus accesorios.

Existen dos puntos muy importantes en un patron de juego, estos
estdn en base a las caracteristicas de la tmaginacion del mismo nifio a la

hora de jugar:

1. "Role-Play”. Esto es que los nifios asumen un papel especifico a la
hora de jugar (ya sea el de la misma figura o el del "narrador” que

manipula a la figura).

2. Fantasia. Es evidente que la fantasfa es el poder de jugar, la realidad
es movida de su lugar por un tiempo determinado y adjudicada solamente
a aquello que pudiera servir para la hora de jugar, por ejemplo, una caja
con arena, es la representaclon mas flel del deslerto, o un "closet” en el

cuarto es una perfecta escenografia para colocar la Baticueva.

El punto es que existen clertas caracteristicas que hacen un patron de
Juego unico en las figuras de acclén: la agrestvidad, el conflicto entre el
Blen y el Ma]. la oportunidad de perspnalizarsF en algino de los héroes o
villanos y por supuesto un dominio por parte de los nifios a'la hora de

estar jugando.

Ahora, nos iremos a un punto muy Interesante en cuestion producto, y
mas interesante aun por la situacién que se vive actualmente en la

industria del juguete. Este punto es el del empaque; al escuchar esta
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palabra, se remonta uno a una visiéon meramente plana y sin chiste, pero
no es asi, el empaque es lo que el consumidor ve por primera vez en el
producto, aunque este sea algo que el consumidor va a tirar a la basura,
este debe demostrar graflca y textualmente de una manera muy clara lo
que es el producte. El por que me reflero a este punto como algo
sumamente Interesante es por que desde 1995, se pusieron en vigencla
una serle de reglamentos para la regulacién de importaciones de China
{consistente en un 351% de tarifa arancelaria), lo que traia consigo un
riesgo y tendencia a una pérdida muy alta en las empresas extranjeras
ubicadas en México {como ya se mencioné en algiin momento que son
Mattel, Tyco y Hasbro, como las mas importantes), después de serlas
platicas con SECOFI y autoridades correspondientes, se logré que estas
tres empresas no pagaran este Impuesto compensatorio, lo que trajo como
consecuencia otro tipo de reglamentos y 6rdenes, como puede ser el punto
en tema: el empaque. Lo que se qulere decir con esto, es que ahora todos
los juguetes que se vendan en México, de donde vinieran importados,
deben venir con empaque en espafol, empaque muiltilingde o se puede
adaptar etiquetas al empaque para poder mostrar textos en espaiiol. Algo
que se logré con estas qutondades fue el hecho de que al momentb de
querer importar algin producto o linea de productos de China; no se podia
por la cuestldn de Ia tarifa arancelaria, pero al mostrar el certificado de
origen y la licencia exclusiva correspondiente de derecho de distribucién en
el territorio naclonal, se puede importar el producto y pagar el impuesto

normal correspondlente al producto importado.

Si no se hubiera logrado estas negociaclones con el goblerno y el

empaque se tuviera que tener en espariol desde el pais de origen, hublera
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implicado un trabajo demenctal por parte de estas empresas, pasando de
areas tan lmportantes como operaclones hasta mercadotecnla (que es la

que debe culdar el concepto del mismo producto reflefado en el empaque).

Dentro de las figuras de Bqtmnn. se tiene un punto a favor, y es que el
volumen que se maneja en México es lo suflcientemente alto como para que
la produccion de estos empaques en espariol se haga desde el pais de
origen, o en su defecto se pueda introducir con empaque multilingtie, esto
como consecuencia de la alta demanda a nivel mundial. El empaque de las
figuras (técnicamente llamado "Blister'), implica un disefio especial, al
momento que en la parte posterior del mismo se flustra el resto de la linca
de juguetes de Batman, como pueden ser los Bati-vehiculos, el Batiturbo,
La Baticueva, etc., asf como el resto de la colecctén de figuras como lo son
el Cara de Arcilla, Mister Gélldo: El Guasén, Robin, etc. Esto es en el
segriiento de las figuras extraidas de las Series Antmadas (canal 5, 4:30 pm
lunes a viemes), ahora que también existe el segmento de la nueva pelicula
en video de Batman "The Mask of the Phantasm’, las cualeé ‘son otros
modelos de figuras, stendo la historia diferente a la de la serie animada,
también existen las figuras del segmento de Batifiguras Legendarlas que
estdn basadas en el concepto de los "Comics”, en los cuales la historia es
también diferente a los otros dos segmentos, y completando con un éxito

rotundo el segmento de Batman Forever, la pelicula.

Asf pues el empaque aunque variado en los diferentes segmentos de la
linea debe mostrar nformacién basica para el consumidor que lo hagan
penetrar en su mente como lo logrd ya sea la serie de TV o el Comic o la

pelicula, de esta manera cada segmento tendra su logo que lo identifique,
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nombre de la figura, principales acclones o movimientos del jugucte, en
algiinas ocasiones se incluye una tarjeta de colecclon para darle un valor
agregado, se da informacién acerca del resto de la linea, todo esto con el
toque con el que se maneja la serle animada, o ¢l comic, es decir de una
manera obscura, dark, que hacen de Batman un personaje herdico pero
dueio de las sombras, un héroe mistico. todo esto viene acompariado
ademids por cuestiones de indole legal como la etiqueta de garantia, cddigo

de barras, etc.

En cuestiéon de comunicaclén en el mismo, practicamente es la misma
que se estd dando en E,U.A., ya que el mercado en México aunque es

menor, el mercado “Target' es el mismo.

Cabe mencjonar que en nuestro caso, Batman y sus juguetes, son
productos de venta totalmente estacional, por lo que si el lanzamiento de
las figuras de la pelicula Batman Forever no estin en el anaquel durante
la temporada de la pelicula en el cine, plerdes la oportunidad y no vendes,

podriamos llamar a ese juguete como producto perecedero,

Slgulendo en la variable de Producto, sabemos que los productos,
cualquiera que estos sean, tienen un ciclo de vida, es decir, una etapa de
lanzamiento, crecimiento, madurez y declive. Este "mito" es cierto, para
alganos €asos 0 productos, y €l caso de los juguqtes €s una excepci6n. Los
consumidores compran en base a una preferencia de marca todos los dias, |
esa preferencla esta basada en una percepcién de toda una infraestructura
detrds de la marca misma (por ejemplo "Son Coca Cola y Pepsi Cola

realmente diferentes una de la otra?)" (10), mucho depende de la imagen de
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la marca. A lo que voy , es que los consumidores slempre van a comprar
una marca con la que se identifiquen, que se stentan ganadores y no
perdedores. En cuestion de la tndustria del juguete, no es tan diferente en

principlo, pero a la hara de la practica no slempre es igual.

El mite del ciclo de vida de un producto, viene dado por ejemplo en un
juguete que no encuentras en una jugueteria, descubres que ¢l ciclo de
vida del misma estd limitado por su misma existencia. La verdad es que

existen pocas marcas que duran hasta que se acaban,

£xisten marcas que se protegen con su producto en juguetes que no

mueren, qué tienen en comin?

Se puede describir en la siguiente lista:
1.- Definen una categoria-lider
2.- Mantienen el pader-longevidad
3.- No.son temporales, ni de moda
4.- Son evoluclanarios
5,- Son éxitosos
6.- Son tinicos
7.- Son coleccionables
~ 8.- Rompen barreras cu}turéles ’
9.- Tienen un patron de juego definido

Y un excelente ¢jemplo lo es Barble de Mattel.

Para lograr esto, Matte! hizo una estrategfa, lo mismo que Hasbro para

G.1.Joe, asi como lo estd haciendo para Batman.
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Primero se tiene que descubrir el nicho-oportunidad, para lo cual el
departamento y funcion de mercadotecnla se pinta solo porque crea
productos que satisfacen deseos o necesidades. Al momento de descubrir el
nicho, se estd descubriendo tamblén una razén para existir del mismo
producto. A la hora de querer descubrir un nicho, como todo en la vida se
necesita saber cual es la categoria del producto y quiénes son los jugadores
en la misma categoria, por que se puede uno enfrentar a muchos
pequenos, o a uno o dos lideres inmensos; otro punto a cuestionarse es
2qué tan grande cs la categoria?, Jes explosiva o0 simplemente plana? y
ante todo, ¢cudl es su potencial?. El ejemplo mds contundente estd con
G.L.Joe, es decir el "Real Héroe Americano”; Batman es un concepto en
construccion en materia de juguetes bajo la sombrilla de uno de los méas

grandes superhéroes, después de Superman.

Ya que el nicho se vislumbré desde la ceguera en-la que nos
encontrdbamos, cada aspecto o variable de Ia mezcla de mercadotecnia,
debe ser fneticulcsamente planeada con el producto, En este momento se
debe seguir manteniendo al tanto la propuesta de juguete, por-lo. que el
patrén del juego o lo que es mejor el valor del mismo se debe mantener
conslstente y por supuesto relevante, no se vale estar planeando algb algan
dia conclenzudamente y terminar con otra cosa siendo que era lo mismo
que se planeo algfmi dfa. Ante todo la marca debe mantenér un equity, se
tiene que mantener un orden, la marca posee una posiclén. Algo muy
importante en un producto, es que nunca se debe percibir por quien sea
como un concepto viejo, o pasado de moda, debemos recordar siempre que

los niftos estin y estardn al tanto de las Gliimads novedades y que crecen
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demasiado rapido asi como saber que ellos necesitan estar o sentlrse

famillarizados con el producto, por lo tanto con su valor de juego.

Sigulendo en este paso, el mix de mercadotecnia debe estar blen
deflnido para apoyar el posiclonamiento de producto, en el caso de

Batman, seria de la sigulente manera:

Producte: mejorado y actualizado refleJando las tendenclas de la

niitez/Juventud actual asi como las del mercado,

Empaque: mantener un ‘“look" determinado para su plena
identificactén, slendo este novedoso e innovador, logrando también una

aproplada extenslén de marca en su momento,

Promocién y Publicidad: construirla alrededor y de la mano con el valor
de juego (Batman, menciona sus personajes y las horas de grandes
aventuras que viviran los nifios con estas figuras y magnifices accesorios),
se debe crear una fuerte propuesta de producto construlda en un relevante
posiclonamiento (enraizado en el punto de diferencia mas grande con'la
competencia), manejar toda la publicidad dirigida perfectamente hacla la
cultura de los nifios (nota: mas adelante se tocard el tema). Dentro de lo
que es la promocién y publicidad existen tamblén unas consideraclones a
la hora de la e¢jecucion (cayendo un poco en cosas mas técnicas):

- Fahtasia. es darle vida al concepto (series animadas).

- Misica: creando drama y accién con misica eleva el concepto.
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- Pacing: es decir el modo de llevarla, por ejemplo las serles animadas
de Batman, lo llevan de un modo todo "Dark”, "Underground”, de acuerdo at

mismo concepto de Batman,

Voy a decir que Batman como producto en cuestidn juguetes, tlene
todos los factores muy blen cuidados, es decir, el empaque viene de la
mano con el concepto de Batman, el tono clasico de un héroe, la marca

esta perfectamente identificada con los nifios: Batman.
En esencla el "mito” de ciclo de vida de un producto, es real, pero en
cuestion juguetes serd éxitoso el rompimiento de éste en el campo de la

mercadotecnla. En manos de este factor esta el éxito o fracaso de este mito.

Ahora pasaremos al sigulente capitulo donde veremos la variable del

precio como una herramienta dentro del postcionamiento de una producto.
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CAPITULO IV,

BATMAN: EL PRECIO

En este capitulo se buscara explicar, de manera clara y sin
rebuscamientos lo {mpartante que es este factor para el postcionamiento de

un praducto y su mezcla de mercadotecnia.

Antes que nada quiero decir que en una época ya pasada, el precio se
fijaba por regates, es decir, el vendedor pedia mds de lo que en realidad
esperaba recibir, y el comprador ofrecia menos de la que esperaba pagar, y
asi llegaban a un acuterdo y habia un intercambfo. No fue slno hasta el
siglo XIX, que unas personas tales como F.W. Woolworth, Tiffany & Co.,
John Wanamaker, entre otras lograron un comercio minorista a gran escala

y establecieron una politica de un sélo precto.

St nos damos cuenta, el precio es un factor muy fmportante en la
mezcla de mercadotecnia, y en la actualldad en todo tipo de economia y en

todo tipo de bien, sigue slendo una varfable determinante en la eleccion de

‘un producto. Y como dice Philip Kotler "El precio es el tnico elemento en la

mezcla de mercadotecnia que produce {ngresos; los otros representan
costos"{11), Es asi como nos damos cuenta que el preclo debe estar en
relacion a muchos factoreé dependiendo de qué queremos hacer con
nuestro producto, de ponerlo en manos de quienes nosotros queremos que

esté, es decir que paguen por el producto lo que nosotros queremos que

valga.
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Existen muchas maneras de fijar un precio, pero basicamente todas
tlenen un tronco comun en un procedimicnto y basindome en los
conocimientos de W.M.Pride y de O.C.Ferrell, expongo los sigulentes pasos

como una buena alternativa en la fljacion de preclos.
Paso 1. Seleccton de objetivos para la Seleccion de Precios.

Estos objetivos son practicamente propositos de la misma empresa a
un largo plazo, estos deben ser congruentes con la misién y objetivo
general de la organizacion. Stempre al querer plantear los objetivos, se
debe ver la posicién que guarda la empresa con respecto a su realidad, por
que por ejemplo la fijacion de un objetivo puede ser la supervivencia, es
decir, existen empresas que con tal de segulr operando, bajan los precios a
tal nivel que casi se igualan con los costos, pero sdlo de esta manera
podrian seguir en el mercado, aunque sus utflidades sean minimas y a
muy largo plazo. Otro caso muy comin es el que aplicd Chrysler
Corporation, que estaba sobre inventariada, y que al aplicar unos
superdescuentos aument6 su nivel de ventas y estabilizé un flujo de caja

muy bueno y asf, se mantuvo con dinero y bajos inventarios,

Otro caso por el cual puede ser la fijacién de un o?jeﬂvoes la utilfdad,
este objetivo, es el mas ambicioso y en el que se puede caer con mayor
facilidad en errores, Toda la gente al tener un producto le quiere sacar todo
el jugo posible en cuestion dinero, sin darse cuenta de muchisimos
factores, como puede ser la demanda, la oferta, etc. En fin muchas veces el
margen de utilidad se saca, ya sea comparando las utilidades del afo

anterior con lo que se quiere sacar este afo via porcentaje (este es el caso
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de las figuras y accesorlos de Batman), tal vez se saca por medio de un

monto determinado en délares, o un rendimiento sobre la inversion, ete.

Paso 2. Evaluacton por parte del mercada hacla nuestro preclo y su

misma capacidad de compra.

El consumidor siempre dara la pauta para la determinacion de un
precio, si lo compra, es porque tiene la necestdad, las ganas, la autoridad y
ante todo la capacidad de compra, pero st no lo compra y es por el precio
por lo que no lo hace, es algo que se tlene que analizar, ya sea via
investigacion de mercados, un sondeo del mercado en anaquel, “mappings”

de posicionamiento de preclos, etc.
Paso 3, Determinar la Demanda,

Es Indispensable el conocimiento de la demanda para realizar un
andlisis de ventas estimado, en el caso de Batman, cuando salleron al
mercado por primera vez las figuras {Batman Returns) la demanda no
estaba calculada por que en la categoria de juguetes'no existe una
medicldn formal del asunto, pero graclas a la tmagen que tlene Batman, la
demanda fue por encima de lo esperado, oiro factor muy Importante que
influyé en Hasbro en lo que respecta .a la sobredemanda y el querer
satisfacerla, es la capacldad de respuesta por parte de Hashro México para
poder consegulr e importar producto en unién con Hasbro Inc. St conoces
la demanda, o por lo menos te das una idea de la misma muy cercana a la
realidad, puedes conocer su precio, que afecta directamente a los Ingresos

de la compariia tahto a la alza como a la baja. En cuestién de juguetes y
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mas en especifico las figuras de Batman, cxiste una fuerte correlacion
entre preclo-demanda que se ve influenciado por diversos factores como
son: situacion econémica, temporada de compra, apoyos a la licencla tipo

peliculas, etc.

Paso 4. Estudiar las relaciones entre Demanda, Costo y Oportunidad.

Este estudio se puede hacer por medio del analisis del punto de
equilibrio. Primero debemos definir lo que es el punto de equilibrio; es el
punto en el que los costos de fabricar un producto son {guales al ingreso

recibido por su venta (12).

La manera de sacar un punto de equilibrio es tan sencllla como decir
que es el resuitado de dividir los costos fijos entre la resta del precio menos

los costos variables.

COSTOS FUOS

PUNTO DE EQUILIBRIO=
PRECIO-COSTOS VARIABLES

Antes de determinar el costo total se debe determinar los costos por
partcs, es decir, los costos fljos y los costps variables. Los primeros no
dependen. del numero de unidades a produclr, por efemplo el que se
compre una nave para aimacenar, es un costo que no depende de la
produccién. Mleh(ras que los costos variables si dependeran del namero de

unidades producidas, esto es, st aumentamaos los turnos de produccion, los
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salarlos por pagar crecerdn asi como la materia prima alrededor de los
articulos que se estdn manmufacturando. En el caso de las figuras de
Batman y sus accesorlos para Hasbro de México, la sttuacton cambla un
poco, porque la produceion no se lleva a cabo en México, sino que todo se
importa ya sea de U.S.A. o de Lejano Orlente y la produccion se lleva a
cabo alla por lo tanto el costo para nosotros es fijo (intercompany). Es dectr
se cstablece un costo y es asi como se vende a todo el mundo, es un costo

fijo para todos que puede ir variando de acuerdo a las diversas corridas de

produccion.

Siguiendo con lo de la fijactén por medio del punto de equilibrio, en
cuestion de costos la conclusion es cue el costo total ¢s 1a suma de los

costos variables mas los costos fljos.

Los ingresos, son el resultado de la multiplicacién de las unidades
vendidas o a vender {siendo este un estimado) por el précto de venta. Ahora
la éontribucién marginal vendrd después de descontar los costo‘s totales a
los ingresos obtenidos de la utllidad neta, y la utilidad antes de inpuestos
puede obtenerse después de descontar todos los gastos de operacion y

financteros.

Este tipo de analisis (punto de equilibrio) es bueno pero yo creo que
tlene un defecto, este es que considera la demanda tnelastica, se concentra
mucho en ¢6mo le hara para salir tablas y no para obtener un porcentaje
por arriba de la inversion o para obtener un porcentaje de mark-up sobre -
laé ventas. En fin, al utilizar este método, se determina un punto después

del cual realmente se emplezan a obtener gananclas.
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Creo que ¢l método del mark-up es bueno, aunque un poco a-priori de
varlas clrcunstanclas que lo pueden estar afectando, por ejemplo la
demanda, etc. Este método es muy sencillo también y consiste en aplicar
un porcentaje a las ventas que se quieren lograr y ya. El precto saldra de Ia
divisién del costo unitario (que se obtlene de dividir el costo fijo total entre
las unidades a vender, sumando a este resultado los costos variables que

ya son unitarios) entre 1 menos el porcentajc que se desee como markup.

COSTO UNITARIO
PRECIO=
1-% MARK-UP
COSTO FIJO TOTAL
COSTO UNITARIO= + CTOS VARIABLES
UNIDADES A VENDER

Un método muy bueno también es el porcentaje sobre el ROI, es decir
el porcentaje que quieras obtener dependiendo del rendimiento de la
Inversién. Este es sencillo también, el preclo saldra de multiplicar el
retorno esperado (%) por el capital invertido, esto entre las ventas

esperadas y al tener este resultado, lo multiplicamos por el costo unitario.

ROI(%) * CAPITAL :
PRECIO= * COSTO UNITARIO
VENTAS ESPERADAS
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En fin maneras para fijar preclos hay muchas, aqui se explicaron
algunas. En lo que respecta a las figuras de Batman y sus accesorios, este
preclo serd obtenido de una manera muy pecullar, ya que son varios los
factores que afectan a su obtencion, Por ¢jemplo que exista una correlacion
con el preclo de Hsta de U.S.A., esto es que el precio neto de México no
debe estar fuera de una variacién menor al 38% ni mayor al 45% con el
precio de lista de U.S.A., esto es debido a que sl es menor, quicre declr, que
estamos dejando dinero sobre la mesa, sin sacarle todo el provecho
monetario que se podria y st lo damos mas caro, qulere decir que el cliente
podria comprarlo directamente en E.U. y asi saltarnos como subsidiaria de

Hasbro.

Otro factor Importante es el estar dentro de mercado con los preclos, es
decir sl existen varias empresas que venden articulos que son competencla
directa de Batman (p.ej. Bandal c;on sus "Caballeros del Zodiaco" o los
"Power Rangers") debemmos estar en un precio muy similar o cercano para
poder competir (ver tabla de analisis de competencia en preclos), no
necesarlamente ese preclo contra la competencia debe ser igual o parecido,
sino que también se deben comparar: el valor de juego que guarde respecto
a la competencia, calidad del acabado, apoyo o moda de la licencla, nimero

y tipo de accesorios que incluye, etc,
Y uno de los factores mas importantes para la fijacion de precios en

Batman, es el de obtener una utilidad antes de impuestos. realmente

rentable tanto en valor como su reflejo en porcentaje.
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TABLA DE COMPETENCIA EN PRECIOS

_ HASBRO | | COMPETENCIA |

DESCRIPCION 1998 COMP. DESCRIPCION 1995 COMP,
|Bigoaa EspaciolH 2410 100 0%
Ninja Fantasma 2400 10000%
Fusra Comanda Il 4N 100.00% Acoptedia Babés 192 17.13%
Fuorza Comando | 2470 100.00% Thunderbuds . Suitida 192 7113%
figuros 13 cm. 3805 184.05% Thunderbird metdtico 26 95.14%
Supar Figuros do Gulle 3810 164.26%
Figuros Atiens 4020 162.75% Moto Rotén Figura 4500 182 19%;
Aguias Depredador 4020 162.75% MMPR PI&stico t2em 4000 161.94%
Figuros Star Wars 40.35 163.3%% Caballeros dei Zodioco 12000 485.83%
Salfiguras It 4578 185.22%

&n An 4578 185.22% Looney Tunas Figuras 3rm 149.80%
Satigueas | 48.7% 185.22% Fguras X-MEN basicas A44.40 179.78%
Bamfiguras Legendarias 80.% 203.64% Figuros Doubie Orogon A5.80 185.43%
Baifiguras 8-3 0.3 203.84%
Figuas Aliens de Lo 63.85 218.02% MMPR Porsonojes 2lcm 8000 323.69%
Alans vs. Depredador 2 pack. 60.75 245.95% Porejos da Fig, Ficapleata 252 102.02%.
Guile vs Bson 0265 263.20%
Batifiguras de Lujo 1440 301.21% figuras X-MEN DLX 1039 42).45%
Batiftguras B-3 de Lujo 14.40 301.21%
Sokman Electidnico 166.35 633.00%

En fin creo que los métodos para fijar un precio deben ser muy a la
medida de las necesidades de cada empresa, sin dejar a un lado los
métodos tradiclonales ‘como base para adaptarlos a las necesidades
propias.

Como algo final en la cuestion de los prectos, en Batman se utillza,
como en todo Hasbro, Ia teoria de la fijacton final de preclos usaﬁdo los
numeros fmpares multiplos de cinco, esto con el fin de lograr un nivel de
precio psicologico para el cliente y tamblén para facllitarle la tarea de la

fijactén final de precio para el consumidor final, que como sabemos cada
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cadena o tlenda en especifico tiene su método de obtencion de preclo final

aplicando su margen correspondiente, como ¢l sigulente ejemplo:.

| BATIFIGURAS EN AURRERA |
PRECIO DE | DESCUENTO | MARGEN | IVA [ PRECIO
LISTA PUBLICO
§45.70 $38.99 §54.16 | $8.12 | $62.08

Cada compania tiene sus proplas politicas a seguir en materia de precios

(descuentos, créditos, etc.), eso dependera de su situacion,

El descuento al que estoy haciendo referencia es un descuento que Hasbro
aplica para los diferentes clientes, ahora que existen diferentes tipos de

descuentos (fuente: Depto de Crédito y Cobranza de Hasbro de México):

a) Descuentos por pronto pago. Este es un descuento que se le aplica a
aquel cliente que pague su factura en un periodo menor al previamente
establecido de pago, es decir, st la factura estipula 60 dias como plazo de
crédito, y la liquida antes de esos 60 dias, se le aplicard un descuento (%)

sobre el monto por pagar.

b) Descueptos por volumen. Este es el descuento que se le aplica a
comprador al- momento de levantar el pedido ya que st compra una
cantidad determinada de producto, el valor del producto se le ofrecera en

menor preclo. Por efemplo, st las flguras de Batman cuestan $45.70
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nuevos pesos, sl el comprador estd comprando mas de 15,000 se e

venderan con un descuento por volumen sobre el precio orlginal.

c) Descuentos por Bonificacion: Este descuento se aplica en el caso de los
Juguetes, cuando terminada la temporada de venta alta, Navidad, el
comprador tiene inventarios altos de productos del fabricante, y los
devuelve, por lo que el fabricante le aplica un descuento en los siguicntes

productos nuevos por vender.

Asi es como se mangja este asunto de los descuentos, en la industria
Juguetera, se aplican estos descuentos, ya que es conveniente tanto para el

productor, como para el comprador.

De esta manera llegamos al punto que los juguetes de Batman, en materia
de precios, se clasifican en un segmento del mercado "alto", aprovechando
su popularidad y demanda, pero no por eso fuera del mismo, la manera de
sacar un preclo de los juguetes, es como ya s¢ menclon6, tomando en
cuenta todos los factores que pudieran afectar para la toma de dectston del

precio,

Ahora pasaremos al sigulente capitulo donde se hablard de una

distribucién del producto, la plaza donde se debe encontrar, etc.
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CAPITULO IV

BATMAN; LA DISTRIBUCION

Dentro de la mezcla de mercadotecnia, nos hemos encontrado con
clertas variables, tales como el precio, el mismo producto y ya veremos que
la promacion y publicidad son aspectos esenclales dentro de esta mezcla,
pero un punto importante también es la distribucion que se tenga con
nuestro prpducto. es decir, sf se tiene un buen producto (por ejemplo las
figuras de Batman) y ademas se cuenta con preclos muy competitivos y
una campana de publicldad insuperable, pero no hay producto en el lugar
adecuado en ¢l momento adecuado, lo tnico que va a pasar es que no
habra venta y probablemente el consumidor adquiera el producto de la
competencia y por lo tanto se le de la llave de la felicidad a otra compania
dejando probar un producto que no es de nuestra propledad a un

consumidor patencial.

Al momento de elegir un canal de distribucidn, se enfrentan aspectos
de naturaleza ruda, como puede ser el compromiso a largo plazo con firmas
ajenas a ti, etc; es decir, el ofrecer un producto y que en realidad no es de
esa persona, por lo que el manejo del mismo estard en sus manos y no en
las nuestras, aqui el producto en si corre peligro en cuanto a que el tercere
lo maneje con cuidado, lo exhiba bien, etc., o simplemente €l pago del
mismo, los términos, etc. Esta decistéon es muy seria por lo que se debe
observar al panorama presente y por supuesto el futuro de nuestro clegido

canal de distribucién.
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Para poder entrar mas a fondo en este tema se define canal de
distribucién como: "conjunto de firmas e individuos que ticnen derechos, o
ayudan en la transferencla de derechos, del bien o serviclo particular a

medida que pasa del productor al consumidor"{13),

Cualquier canal de distribucion tiene clertas funciones como tal, que

son las siguientes: (14)

1. Informacion; esta funcion radica en una Interactuacién del
productor con el distribuidor en relacién a sus proplas necesidades,
informacién de la competencia, de los consumidores, etc., en fln es una
funcién muy importante porque dard la pauta o guia para poder seguir
trabajando bajo la guia primaria con la que se empieza a t;‘abajnr ese
producto, o esa informaclén puede hacer que esa gufa de manejo del

producto sufra modificaciones.

2. Promocion: es el lugar perfecto para poder Jlevar a cabo
promociones, dirigidas al canal mismo via algin descuento por volumen,

por introduccién, etc. Y promociones al consumidor final pero apoyada y

-comunicada por medio del canal de distribucién.

3. Negoclaclon: tanto el productor, como e} distribuidor deben llegar a
algun acuefdo en cuanto al precio y términos de pago para que la relacién

sea duradera y bajo condiciones mutuamente convenientes,




4. Ordenes: Esta funcidn es ¢l punto de partida bastco, por medio de la
cual se offclaliza la relacion productor-canal y permite que dicho canal sea

un punto importante de enlace con el consumidor.,

5. Financiamiento: mds que funcién ereo que es una ayuda mutua que
establece diversas formas de hacer negoclo segiin las caracteristicas de
clerto canal, trabajando las varfables de: descuentos {por volumen, por
pronto pago, por publicidad caoperativa, ete.); tnstrumentos de pago (carta
de crédito, lineas de crédito, etc.); plazos de cubrimiento de moratorios, etc.
Dependiendo ¢l canal podra manejarse algin esquema de financiamiento

particular.

6. Toma de rlesgos: como cualquier negoclo, existe un rlesgo y este
radica en que, se pone ‘¢l producto en manos de alguien que no es el
consumidor final, sino un intermediario, por lo que el contacto con el
consumidor y la informacién que se reciba sobre el producto dependera
principaimente del intermediario. En Hasbro de México, se toman una
serie de acclones con la {dea de tener un menor riesgo de fracaso, por
efjemplo, se hace una presentacion cliente por cllente (cadenas ‘de
autoserviclo, tiendas departamentales, mayoristas, etc) de téda la linea afo
con aro, esto es con el objetivo de que conozcan bien nuestros productos y
a la hora de la compra no duden en cantidades por falta de conocimiento.
Y a la hora de la venta, sepan que estin vendiendo; apoyos con materiales
punto de venta, demostradoras, promotores, planogramas, etc., que

aseguran mas el éxito del producto.
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7. Posesion fisica: ésta es una funcion del canal de distribucion que va
muy de la mano con el departamento ya sea de operaciones o de
distribucién de la empresa productora por que llegan a acuerdos como el

dia y la hora en que los productes seran recibidos por el intermediario.

8. Pagos: fos compradores llegan a acuerdos con el proveedor para fa
cuestién de los pagos, es decir, st serd deposito, en cafa de la empresa,

plazos, etc.

El secreto de todo esto estd en quién lleva a cabo cada funcién o a
quien se le carga la mayor parte de responsabilidad sobre cada una, por
que s! el proveedor lleva a cabo todas, sus costos aumentaran, y s! lo lleva
a cabo de manera repartida ambos sacardn el mayor provecho de esto, Pero
esenclaimente el éxito de las funciones del canal de distribucién estara en

que tan eflcientemente se realicen por las dos partes.

Dentro de los canales de distribucién, encontramos varios niveles,

dependlendo del nitmero de Intermediartos que existan(15);

a) Canal de nivel cero: es aquel en donde el productor es el mismo que
vende al consumidor final y no tlene''a nadie que le distribuya sus

productos.

b} Canal de nivel uno: existe un intermediario, puedo decir que un

detallista es el que ocupa ese lugar ,
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¢) Canal de nivel dos: son dos Intermediarios, puede ser un mayorista y
un minorista, donde a veces encontramos a algin cliente que reallza
ambas funciones, el ejemplo mas claro en el ramo Juguetero es
"Juguetibicl”, ya que es un negoclo que tlene tlendas para mayoreo y

menudeo.

d) Canal de pivel tres: es donde aparecen tres {ntermediarios, por
ejemplo los mayoristas, mediomayoristas y detallistas, este caso presenta
en los empacadores de carne por ejemplo, logrando que el producto al
consumidor flnal llegue a un preclo sensiblemente alto por tantos

mdrgenes de utilidad que intervienen en el camino.

NIVEL CERO NIVEL UNO NIVEL DOS NIVEL TRES

| FABRICANTE | | FABRICANTE | | FABRICANTE | | FABRICANTE |
| [ I ]

I { MAYORISTA | | MAYORISTA |
! I I

| | CORREDOR

| OETALLISTA | | DETALLSTA | | DETALLISTA |
[ [ ] .
| CONSUMIDOR | | CONSUMIDOR | | CONSUMIDOR | | CONSUMIDOR |

Las figuras de Batman y sus accesorios, se encuentran distribuldas en
canales del nivel: uno, dos y cero, en ese orden de importancia; ya que se
tienen mayoristas (nlvei dos) como pueden ser los jugueteros mds
Importantes (Juguetrén, J ugueﬂblcl. entre otros) que como ya se menciond
también hacen papel de minorista y se tienen minoristas (nivel uno) slendo

este canal el mas importante dentro de la distribucion de juguetes, En este
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nivel participan: Aurrera, Bodega Aurrera, Walinart, Sam's y Vips, Gigante,
Comerclal Mexicana, Liverpool, Merceria del Refuglo, entre otros.
Adicionalmente contamos con una tienda para empleados la cual caeria

dentro del canal nivel cero porque ¢s venta directa al consumidor final.

A medida que el tiempo avanza y los sistemas de informacion se hacen
mas fuertes, asi como las altanzas internacionales entre Imperios
comerciales, las relaclones entre productores e Intermediarios (les
llamemos como sea y el niimero que se quiera), son cada vez mas estrechas
y profesionales, han dejado de ser independlentes y de buscar cada parte
su beneficio propio, las cosas cada vez se ven mds como un negoclo, mas
que como una oportunidad momentdnea para sacar provecho econémico,
estas relaclones estdn trayendo consigo negoclaciones que van a dar
resultados a largo plazo, que buscan el mayor beneficlo para todas las

partes y por supuesto, para el consumidor final.

Al hablar de distribuclon, estamos hablando de lograr una 6ptima
ubicacion fisica de los productos, ya sea en el almacén de el productor, la
bodega del cliente y en el piso de venta. Para lograr esta 6ptima ublcacién
se necesita Saber el flujo de venta del producto, asi como su estacionalidad,
es necesarlo encontrar en el juguete circunstanclas fepetltlvas a lo largo
del anio que afectan a la venta del producto como puede ser dias festivos,
vacaciones, entrada a clases, Navidad, etc.; todos estos factores tienen que

ver con la distribuclén del producto.
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En Hasbro, la estacionalidad es muy marcada, ya que al hablar de
juguetes, las ventas son muy concentradas en fechas importantes, es

decir: (fuente: depto. administrativo de ventas de Hasbro)

[MOMENTO FECHA % DE VENTA
Dia del Nifio 30 Abrl 3%
Temporada Navidefia} Oct- Ene 80%
Resto del Aflo 17%

Esto lo que nos dice a primera vista es que la distribucion fuerte se
realiza cerca de fin de arto, pero la realidad es otra. La realidad es que
durante todo el aflo se debe estar surtiendo las diferentes tiendas, con
productos que sabemos tienen potenclal de venta durante todo el ario,
como lo pueden ser la figuras de Batman y algunos de sus accesorios, y
esto es debido a sus preclos, ya que son accesibles, y ya cerca de la
temporada se surten productos de mas alto precio como pucde ser la '
Baticueva y ademds de darse resurtldas (durante todo el afo] de los
productos que se tuvlefon disponibles durante todo el afo. Estos dias de
venta estan coordinados con los planes de medios, promociones, planes de
demos;mcldn, etc, El ébastecimlcnto se va programando durante todo el
ano, logfando un equilibrio entre la demanda y la oferta del producto, para
que ninguna bodega se sature sin razon, por que ningin cliente pide
producto para todo el afio desde un- principio, - sino que va pidiendo a
medida que se le va acabando éste en su tiénda. El mercado de juguetes es

un mercado inestable y nada parejo durante todo el afo, El abastecimiento
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depende también de la frecuencia con que el representante de ventas esté
al tanto de las necesidades de su cllente, porque st algun cliente requicre
de praducto, pero el representante no da un segulmiento adecuado, la
distribuclan, va a estar mal hecha y se perderdn ventas que capitalizara
algan competidor. Es Importante mantener un monitoreo eficlente y
constante del mercado por parte de los departamentos de ventas y

mercadotecnia para aprovechar todas las oportuntdades de venta.

En fin este punto de la distribuctén es algo que involucra a diversas
dreas: ventas, mercadotecnia y operaciones. Ya que por ¢jemplo el drea de
mercadoteenta, sabe fa demanda de un producto, por lo que da fa pauta en
cantidades; el area de ventas negocia con los clientes esos mismos pedidos
bajo unos pardmetros sugeridas par cllos mismos y operaciones hace su
mejor csfuerzo para que esos pedidos negoclados y esas demandas

propuestas sean satisfechas con producto.

Al hablar mas en claro de Batman, caemos en que la distribucién se
tiene que cuidar muy de cerca, ya Que como es una linea de pmdﬁctos muy
demandados, los pedidos por parte de algiinas tiendas pueden ser muy
altos y al mismo tiempo pueden dejar sin producto a otras tiendas. Esto se
tlene que culdar ya que la distribucién tiene que ser equilibrada tanto
horizontal como verticalmente, es decir todas las tiendas de la cadena
debeb de tener producto, as! como todas las cadenas. Pero a la vez que se

tienen que surtir todos los puntos de venta, se ‘debe culdar que ese

surtimiento este gulado por un patrén de soporte de oferta por parte de la

tlenda, es decir se tiene que saber que cantidad de producto puede maover

cada tienda para que se vuelva rentable, y no al final del dia devuelva tal
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cantidad de producto que no se desplazo, que vuelva a esa tienda en un
punto de venta nada rentable. No se puede surtir con producto de mds a

una tlenda ya que esto es un negoclo y se debe hacer dinero.

En empresas como Bimbo (ejemplo mds claro de perfecclon en
distribucion en México), sabemos que su historlal es largo y que sus
objetivos estdn enfocados hacla la calidad total, es decir, culdar todos tipo
de aspectos como el personal, su trato, los proveedores, cero defectos,
entregas tanto de insumos como de producto final justo a tiempo, ete, pero
de algin punto comenzaron, y en Hasbro de México, que sabemos que la
distribucién es uno de los puntos mas importantes en la empresa, estamos

dirigiéndonos hacla una calidad total y eso lo lograremos con el esfuerzo de

todas las areas.
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CAPITULO V.
BATMAN: PROMOCION Y PUBLICIDAD

Bueno, ya llegamos a uno de los puntos mds apasfonantes para
cualquier amante de la mercadotecnia, el capitulo de la promocién y de Ia

publicidad.

Deflnitivamente al hablar de mercadotecnia, debemos hablar de un
buen producto, de un buen precio ya sea competitivo o no, de los lugares
en donde se debe vender y colocar, ctc, pero también como el altimo punto
dentro de la mezcla de mercadotecnia, nos encontramos con la éromoclén
y Publicidad, y el hecho de que éste sea el ultimo paso de la mezcla, no
implica que sea el menos importante, por que este es el paso por medio del
cual el consumidor conocera el producto, y en determinado momento lo
podra probar o saborear (segin sea el caso} o simplemente conocer sin
haber comprade antes, lo que hard que este consumidor tome una

decision.

Esta comunicacién al consumidor debe ser lo mas clara y concisa
posible, para que no quede duda de lo que queremos comtimcar, o se
posicione de una manera inadecuada en la mente del consumidor, etc, se
deben culdai'i todos los factores que pueden verse afectados por una mala

comunicacién.

Antes de adentrarme en el campo de la promocion, ‘qulslera decir que

la comunicacién en la "P" de promocién viene dada por varios lados:
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a) Publlcidad: es una comunicacion impersonal, pagada dirigida a los

consumidores objetivo del producto via medios mastvos.

b) Publicidad no pagada o Propaganda: esta es mas bien dada de un
reportaje, algin notlelero, o comentarios. El patrocinador no paga nada por
que se pueda hablar del producto como algiin causante secundario de algo.
Por lo general este tipo de comunicacidon pudiera llegar a tener mejores
efectos sobre los consumidores que la misma publicidad, y esto es debido a
que la gente escucha hablar de un producto, sin que el patrocinador tenga

nada que ver.

¢) Promocién_realizada por Ventas: esta comunicacton la logra el
departamento de ventas en el desarrollo de su opcracton, la cual puede ser
en las oficinas del comprador, o en el mismo piso de venta con el jele de

piso o algiino de sus encargados.

d) Ventas Personificadas: esta es la comunicacién de l1a cual ya habia
menclonado algo antes, ya que en Hasbro, se hace continuamente, es
dectr, se le vende el producto a uno o varlos compradores ya sea a manera
de curso de Introducclén cada afio, a'lo que nosotros le lfamamos la Ferla

del Juguete (exposicion de la linea a los compradores).
Fuente: Mercadotecnta, Kotler

Dentro de la comunicacién en las campafias por dar a.conocer los
productos a los consumidores, nos encontramos con una serle de apoyos

deterininados para cada situacion, como lo podria ser el material P.O.P.
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(punto de venta), las demostradoras, los comerciales para medios (TV,

Radio), etc.

Entrando un poco mds en lo que seria la promocion en si, se puede
decir que este es un concepto tan ablerto que si se tratara de definirlo se

haria de la siguiente manera:

"Promoclén, son una serie de actividades, por medio de las cuales el
producto va a ser conocido sensiblemente por el consurnidor, de manera
directa e indirecta”, dé la misma manera debemos estar conscientes que la
promocion debe lograr una comunicacién con las personas para facilitar
un intercambio (dinero/bien) para que acepten los bienes de la
organizacion, asf como también estar conscientes de que promocionar algo
implica actividades como publicidad, propaganda, merchandising, etc., y
estas actividades, deben desempetiar un papél determinado que es el de
comunicar al consumidor el producto en boga. lograr que lo consuman y
no escojan otro por no haber sido efectiva la comunicacién, Para poder
desarrollar actividades promocionales, debemos tener en cuenta aspectos y
circunstancias del medio amblente, de la. situacion que vive nuestro ‘
consumidor. Otro aspecto muy importante a considérar al. hablar
promocionalmente, es el alcancé de los medios utﬂléados. asi como su
efectividad, por que si lo que nos Interesa es el radlo, y se quiere
comunicar un bien totalinente palpable por medio de la vista, este medio

sera un arma quizd inofensiva para lograr lo que se desea en realidad,

Un problema al que la gente dentro de mercadotecnia nos enfrentamos

continuamente, es el hecho de decir ¢cudnto debo gastar enpromocion
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para que sea efectiva ml comunicacion? o también glo que estoy gastando
sera suficiente o deberia gastar mas?, ¢l método mas comun para evaluar
la Inversidn es el de calcular el presupuesto anual para este rubro, y
aplicarlo tal cual, las tmplicaciones futuras de esto es que no sabemos sl es
mds o menos lo que deberiamos aplicar, el tamano de mercado que
estamos abarcando, en sl se lgnora completamente ¢l impacto de la

inversién promoclonal sobre las ventas.

Otro método comiin es el de aplicar un porcentaje sobre las ventas y
Jugar con los numeros, obteniendo un resultado antes de impuestos
bueno, manejando un monto para promocion suficiente (basdndonos en la
experiencia y en inversiones de la competencia) como para apoyar un
producto en el mercado, Por ejemplo las compaiifas petroleras, invierten un
centavo de délar por cada litro de gasolina que se venda bajo esa marca,
Dentro de este método se debe considerar que la inversién a realizar en
lineas éxitosas debe hacerse en base al éxito obtenido, otras lineas nuevas,
deben tener otro peso por no tener un "background’ para poder comparar
con esa misma linea, etc, son muchoé los factores que Intervienen en este

método, a partir del hecho de dejar un buen monto de utilidades.

Otro método para fijar la cantidad a gastar en promocidon que
podriamos considerario como un factor en el método anterior es el de
Invertir lo mismo que la competencia en cuanto a capacidad y poslbﬂldades
se reflera, aquf encontramos un defecto muy grande a esto, y es ¢l hechd ‘
de que si la competencia no puede invertir mé4s por su misma sltdaclén,
vamos a estar adoptando un cultura de seguimiento incompetente. Otro

error es el hecho de que st los productos de la competencla no son los
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mejares o ni siquiera son buenos, vamos a invertir en algo igual que los

malos.

Uno de los métodos mas avanzados para poder determinar ¢l monto de

; promoctdn, es una serle de pasos muy sencillos y muy loglcos:

- Deflnicion de objetivos,
- Qué se quiere hacer para alcanzarlos.
- Cudnto cuesta hacer esto para alcanzarlos.

- Cudl es el costo-beneficto de este gasto,
- Asi de senctllo.

En Hasbro, con Batman asf como el resto de comparija, seguimos una

mezcla de los diferentes métodos, es decir, el présupuesto definido para
“advertising”, s¢ debe dividir en varios rubros como: medios (TV), olros
medios (comics, revistas, radio), promocién (ya se . explicard
’ especificamente), etc. La inversion viene derivada de varios porcentajes
sobre ventas netas, ya que cada rubro es independiente une del otro,
dando una suma total pz{ra los rubros considerados dentro de
"advertising’.  Se tiene en consideraclén también la {nversion de la
competencia, sin que se llegue al grado de depender de ello, es mas no es
tanto el ver cuanto. Invirtié sino la temporalidad con la que invirtid, y
también el monto considerando competencla de lineas dentro de Hasbro
como puede ser Batman vs. G.1. Joe que aunque esté dentro de! mismo
Hasbro, es otra diﬁstd'n y se considera como competencia, Ahora cada

rubro dentro de “advertising’, tiene su lmportancia relativa, ya que st
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hablamos por ejemplo de medios (TV), hasta este momento se considera el
gasto mas importante dentro de la compania, y del que mds adelante se
hablara con detenimiento (especificamente publicidad). Pero por ejemplo s
hablamos de otros medios, es un rubro que empleza a tomar importancia
dependiendo de los objetivos de comunicacion que se tengan. Actualmente
en Hasbro se estan explorando nueves medios por recomendaclones de
expertos en la materia (agencias de publicidad, direccion lutemaclonal.‘clc)
se invierte clerta cantidad para evaluar los resultados que se podria tener,
en Batman, sabemos que existen los Comies, en donde se integrard
publicidad impresa (Print-Ad), ademds se Invierte en Cablevision,
Multiviston, ete. como medios complementarios a la campana de TV

ablerta.

En fin, el presupuesto parte de cada gerente de marca y se desarrolla
en conjunto con la direccion de mercadotecnia, slendo consistentes, con
una serle de objetlvos particulares de la marca y con el global de la
compaiiia, considerando una inflnidad de factores tanto internos como

externos para poder fijarse.

Tanto Batman como cualquier otra linea dentro de Hasbro, tiene un
presupuesto para el rubro de promocién. Este presupuesto se destina para
una serie de actividades por medio de la cuales se llega al consumtdor final

de tal manera que pueda apreciar y conocer los juguetes de una manera

més cercana ofreclendo un plus que da algo adicional ademds de adqulrir

un juguete.
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Este tipo de actividad, atrae al consumidor hacia Ia linea ya que le
ofrece algo mas el producto en si. Por cjemplo, si compras N$250.00 en
productos de linca de Batman, se obsequia una camiseta de Batman
Forever; en fin este tipo de actividades son atractivas para el consumidor y
el comercio que a la vez se ve beneficiado por el tréifico que se logra en sus

tiendas y por supuesto el Incremento en ventas que este tipo de actividad

promocional genera.

Estas actividades promocionales o promociones deben estar casadas
con algin evento que las pueda justificar o a la vez empujar, por ejemplo,
si es temporada de regreso a clases, se desarroila una promocion ya sea de
venta condicionada o de otro método que regale o te motive a adquirir por
‘ una cantidad adicional una mochlla o lonchera de Batman que refuerce et
conochiniento de nuestra marca, o si estd la pelicula de Batman Forever st
envias a un apartado postal tus datos y tu codigo de barras de algan
producto de Batman, puedes participar en la rifa de 50 lugares para poder

ver la premier de la pelicula quizds un mes antes que se estrene para el

publico en general, es decir son una serie de actividades, que Ja Gnica

limitante es la creatividad.

El proceso de desarrolle de una promocién dentro de Hasbro, es el

siguiente: )

1. wn_gung,nmmggmn este paso es el mds complicado, ya que .
involucra la creatividad, analisis y una muy buena planeacién. Se deben

elaborar los objetlvos concretos que se buscan con la promocién, .

FSTA TESIS N9 DEDE
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desarrollar la mecanica, realizar el andlisis financlero, definir las

actividades clave y el "timing" en que deberia realizarse, etc.

2. Desarrollo de PDR (Promotion Development Request). La finalidad de
este documento es la de deflnir, soportar, justificar y aprobar el desarrollo
de la promoctdn. Este documento lo genera el gerente de la marca y lo tlene
que aprobar la direccton de mercadotecnia, la direccidn de venlas y la
direccion general, dando con ello un cauce formal al desarrollo de las
promociones, a la vez que se involucra y compromete a los participantes de

la misma,

3. Selecclon de Casa Promocional: y materiales P.O.P. (Point of
Purchase- Punto de Venta) Ya que se aprobo el PDR, el sigulente paso es el
de definir st se va a utilizar una agencia promoclonal para desarrollar la
promocién y al mismo tiempo desarrollar los materfales de apoyo para la
promoceién (P.O.P., comerclal de TV, etc). Estos pasos tlene que Ir de la
mano con el departamento de ventas, para lograr la oportuna aprobacién y
apoyo del comerclo con que se vaya a llevar a cabo la promocién en cuanto

a materiales de apoyo, difusi6n, etc.

4. Obtencién de permisos gubernamentales, Cuando una promocién

estd condiclonada a la compra de algun prbducto 0 a un determinado
monto en dinero, Io que se tiene que hacer es dar aviso a PROFECO, pero
cuando la promoci6n implica un sorteo, éste debe estar autorizado por
Gobernacién, la .ges_tnria dela promocién por lo regular la lleva a cabo una

agencla promocional o el abogado de la empresa.
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5. Informacién oficlal a dreas. Ya que se tiene aprobados los diversos
factores que intervienen en la promocldn: agencia promocional, mecanlca,
PDR, artes finales de P.O.P,, aprobaclén de la promocion por el comerclo,
se da aviso formal a la fuerza de ventas para que empiecen a trabajar en
cada punto de venta, ya sea en pedidos cspecificos de la linea a

promocionar o en la misma colocactén del material P.O.P.

6. Desarrollo de la promocién. Este paso es el que mds tiempo toma ya

que parte desde el Inicio de la promoclon hasta su fin. Durante este
periodo se realiza un seguimiento continuo de la promnocién por {a persona
o agencla que esté a cargo dando Informes periodicos de como se esta
desarrollando la promocién, y reallzando acclones correctlvas de ser

necesario.

7. Analisis y sumarizacion de la promocién. Este es el paso final, el

cual nos lleva a evaluar el desempenio de la promocién, Un punto muy
importante a evaluar es el de la rentabilidad de la promocion en sf, ya que

de aqui se puede concluir cosas como:

- El costo-beneficio del esfuerzo promoclonal vs. los objetivos

planteados.

- Evaluaclén de la redencion lograda contra el plan original,

considerando las razones principales de dicho resultado,

81



- No se llego a la redencion esperada por falta de producto en
existencias, por bajas colocactones, falta de apoyo del comerclo, etc, en fin

los errores cometidos.

- Asimismo, los acfertos logrados; se superd la redenclén por un
superconcepto en promocion, redenctén calculada muy baja, buena

implementacion de apoyos.

En fin este andlisis indica cosas y puntos tanto positivos como
negativos, ambos muy vélidos para aprender. Y los problemas que se
encontraron, as{ como de los puntos dc acferto y capltalizar esta

experiencia en promociones futuras,

Estos son los pasos esenclales en el desarrollo de una promocion

dentro de Hasbro.

Al momento de hablar de una promocién con Batman, se estd
hablando de una promocién tamano "GRANDE" por lo mismo que es un
concepto muy fuerte y blen posidonado, se tlene que contar con un
superconcepto de promocién, un presupuesto asignado a la nusnia muy
alto, un orden y organizacién muy estricto y un periodo de planeacién
amplio, por las contingenclas que se pudieran involucrar, por que al hablar
de Batman, se puede de Involucrar a otras empresas tipo Pepsi Co., Kodak,
etc. Ahora, tamblén se debe decir un secreto, Batman, con actividades
promocionales o sin ellas, se puede vender muy bien, debido a toda la
campafia de soporte que trae por detras (caricatura, comerciales TV,

peliculas, videos, fama, etc.).
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En fin esto es promocton como tal y ahora voy a empezar a hablar de
otra parte de la "P" de promocidn, como rama genérica, la cual hard que
nos demos cuenta de uno de los puntos dentro de Ia mezcla de
mercadotecnia dentro de Batman, que influye de manera preponderante, la

publicidad.

El querer cxplicar publicidad en un capitulo es muy complicado y mas
se complica desde el momento que nos debemos enfocar a una publicidad

especifica para este trabajo: publicidad dirigida para nifios.

Por el momento se dird que la publicidad en general tiene varios usos,
como lo puede ser el promover desde productés y servicios (publicidad de
productos), hasta organizaciones {publicidad institucional). Sirve también
para impulsar o estimular la demanda sobre algiin blen, deslacandose las
diferencias de nuestro producto vs, la competencia; se puede uttlizar hasta
para defenderse de la competencia, siendo este camino uno que quiza no
aumente el share of market pero no lo disminuira debido a los comerciales
de 1a competencia; se puede hacer la publicidad enfocada a que el
consumidor se dirlja a los distribuldores y vendedores para conseguir
mayor informacién, de esta manera se logra que la fuerza de ventas este
ayudandoi a la publictdad y viceversa y se logre el objetivo final que serd el
de vender; otro uso que se le puede dar a la publicidad es el de
incrementar el uso de un producto, es declr, st ya lleva el producto algin
tiempo en el mércado. y ya es conocido, pero se quiere llegar al techo del
mercado con ese praducto, se le Invierte a su publictdad y esto hard que

pueda llegar a lﬁgares donde no habia y se consuma mds en los mismos
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lugares donde ya estaba; cuando ya se tlene un producto con Uempo en el
mercado y sigue con publicidad, se estd haclendo lo que se llama una
campafia de mantenimiento en la mente del consumidor (reforzando el
"awareness"); en fin, éstas son algtinas de las razones por las que se hace
publictdad, y muchas veces sirven (cuando estin blen planeadas y
fundamentadas) y otras tantas sélo se tira el dinero, un ejemplo muy claro
fue cuando en 1994 una compaiia juguctera adquirld la licencla para
distribuir las pistolas de agua SuperSoaker de Larami en el mercado
mexlicano, y le Invirtld publicidad en TV (campaia de 140,000 U.S.D)) y se
Importaron volimenes ‘realistas”, pero nunca se percataron que la
Jugueteria "Mercerla del Refugio" tenia en anos anterlores unas cantidades
exorbitantes del mismo producto a un preclo muy bajo (Close-Out) mucho
menor al de esta compaiia Importadora y lo tinico que se estaba haclendo
al pagar esa publicidad, era vender las pistolas de "Merceria del Refuglo®.
En fin, con este tipo de casos, se aprende y se corrige para futuro,

Y ya hablando de publicidad dirigida para niftos, se puede decir que
este tipo de publicidad se puede apreclar mucho mejor cuanto mas se
acerca la temporada navideia, puesto que es la temporada alta de venta de
juguetes, las campanas de publicidad para nifos (TV} se emplezan a notar

de manera f{mportante a partir del mes de Septiembre,

Para poder atraer la atenclén de un nifto por medio de un comerclal, se
debe ser lo mas novedosos posible, manejar mensajes coneisos, claros que
diferenclen y distingan al producto, Se debe ser algo dramdtico para
lograrlo. Algo que no se debe olvidar, es que los nifias son los seres mas

curlosos y atentos a algo que se les presente de la manera que ellos lo
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quieren ver, ya sca Imagenes o mensajes o los dos juntos, ya que los nifios
sabhen que cuando se les estd presentando algo ya sea cn television u otro
medio, cs para incentivarles a que lo compren y ello lo haran de acuerdo a
varios factores, pero uno muy importante es el de la publicidad, si les

gusta, ya entré el producto en su cabeza.

Ahora, en el mercado mexicano, los nifios representan una parte muy
importante y amplia (23.2% de la poblacidn a nivél naclonal son nifios con
edades de 4 a 12 anos de ambos sexos), por lo que nunca se debe dejar a
la ligera el querer alcanzar este segmento, ya que aparte de ser amplio e
importante, es muy facll de alcanzar, como ya se mencionaba
anterformente, son personas muy receptivas a nuevas fdeas y son
consumidores camblantes potenclales de alto grado. Algo muy importante
es el hecho de que el medio dptimo para alcanzar a los nifos es la
television, por lo que se hablari preponderantemente de este medio.
Simplemente se puede decir que en Estados Unidos el 99% de los hogares
poseen una TV aunque no tengan cocina en casa, el 47% de los niftos tiene
la suya en su recAmara, son estas razones villdas para hablar de este

medlo, en México el 99.2% de hogares registrados poseen una TV.

Al hablar de nifios, estamos hablando de que estos son cambiantes de
gustos y modas como s! habldramos de velocidades del viento en un dia
nu.blad‘o,‘ son aceleradisimos los cambfos que ellos presentan a sus gustos
y actitudes, ya que el rango de edades aunque no sea muy amplio, son

edades con susceptibilidad a cambfos.
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Ahora sabemos también que la TV es la actividad recreatlva naimero
uno para los nifios, donde un 25% del tiempo libre lo dedican a ver TV,
(como dato curloso en U.S.A. el 38% de los nlfios ven TV hasta dentro de
las escuelas), el ver TV es la actividad No. tres que se realiza en familia,

después de comer e ir de compras (fuente GB Universily).

Ya que se justificé el porque de la TV, regresamos un poco al plus que
da el saber qué dectr y cémo dectrlo en TV, el sacar algo en la TV es como
decirle al nifio, ven y mira lo que te quiero ensefiar y que es lo que ti en
realidad quieres ver, y ellos en realidad lo disfrutan al ver como ese

"producto es jugado o llevado a una realidad (en un futuro de etlos) via TV, y
lo mejor del asunto ¢s que el nifio lo disfruta ya que cs transmitido en su
ienguaje, en su mood, su cultura, etc. Al dectr que es dirigido para ellos, se
les esta diclendo que no son unos adultitos, ni que son retrasados
mentales, por supuesto todo varfa de acuerdo al comercial que se trate,
pero ellos automaticamente se adaptan y posiclonan en el comerctal que
les 'hayn gustado, y este gusto varfa desde la musica, la ambtentacion, el
lenguaje, etc, hasta saber si es de nifios o de nifias. Uno de los secretos
para que un comerclal le guste al target es el hecho de dejar libre a la
Imaginacién el mismo juego en si, es decir, no limitar al nifio a decirle,
mira esto se juega asf y ya, |NO! sino decirle que existen todas las
maneras, aventuras, actividades que el nifio qutera jugar dependiendo de

su tmaginacion y de su creatividad para generar nuevas tdeas.

Un dogma a seguir en publicldad y por supuesto en mcrcadotecnla, es
el hecho de que aunque los niftos sean muy faclles de alcanzar, no por eso

¢l mensaje en los comerclales debe ser el mismo, es dectr, en Batman, no
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se puede decir lo mismo que en uno de "Allens vs. Depredador”, ya que se

estaria limitando y el nifio no se la traga tan facthinente.
Los principlos basicos de la publcidad para nifios son los sigulentes:

- Tener un guion divertido-atractivo-excitante.
- Tener un conflicto, que no todo sea dulzura.
- Por supuesto héroes-villanos.
- El indispensable elemento "Fantasfa”,
- Se deben Involucrar personajes con vida real.
- Tocar el punto de coleccionabilidad.
- Nunca olvidar la mencién de los principales atributos del producto
publicitado.
- Puntualizar que el nifio tiene el dominio total sobre el juego.

- Stempre ser el mejor.

Ahora los princtplos pero para nifas:

- Ternura.

- Romance.

- Colorido.

- Aceptacién "soctal” del patrén de juego.
- Mencién de los atributos del juguete,

- Coleccionabilidad.

- Involucrar fantasia con realldad.
- Atractivo sentimental como puede ser la amistad, la maternidad {esto
! es por que a las nifias en general les gusta jugar a que son

mamas)., etc.
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- Igualmente dominio del juego.

Fuente: Griffin Bacal University

En realidad todos estas caracteristicas y principlos que deben contener
los comerciales y la publicidad dirigida a nifios, son puntos basicos, pero
que se resumen en una sola palabra, los comerciales para nifios deben ser:

{DIVERTIDOSI.

¢Porqué limito a divertidos?; es sencillo, cuando a un nifio le llama la
atencién algo y lo divierte, por supuesto que lo quiere teper. En un
comercial jamas se habla de precios, calidad o ventajas competitivas como
tales, se demuestran de una manera tal que el nifio las percibe sin que se
les digan, logrando asi que el niio asimile lo que se le estd comunicando y

lo quiera adquirir.

Existen unos principlos para obtcner la mejor comunicactén con los
ninos, lo cuales deduzco a partir de mi poca experfencia en mercadotecnia,
pero que al aplicarlos en los comerciales que se han adaptado en Hasbro
(por supuesto con la colaboracién de muchas personas) han dado

resultados sorprendentes:

- Deben ser lo mds sencillos y simples postble.

- El nifo esta dentro del comercial siempre (el representa a algin
personaje dentro del comerctal).

- Darle el toque supremo de "novedoso”.

- Los efectos especiales tanto de audfo y video son {ndispensables.
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- Lograr una historia del comercial, no escenas que 1o forimen nada,

- Buen humor en el comerctal.

- La accldn es muy importante,

- El factor musica lleva la historia y por lo tanto al nifio dentro del
humor que se le quiera dar al comercial.

- Mostrar relevantemente ¢l producto a publicitar.

- Adaptar el lenguaje segun el "target” que se tenga y en el idioma del
pafs donde se esté.

- Debe dar una emocion tal que, al ver el comereial, el niflo crea que lo

esta viviendo.

Estos son alganos de los puntos mds importantes a tomar en cuenta a
la hora de comunicar a los niitos, sl no se dejan a un lado estos puntos, lo
mas probable es que el comerclal tenga éxito, y por lo tanto se venda bien

el producto.
b.1 Programacién Dirigida a Nifios en México.

Ahora, en México, la publicidad dirigida a nifios estd muy clasificada
en el sentido que contamos con canales muy identificados para esc
mercado en especifico tanto por televisién abtcrfa, asi como por televisién

de paga.
b.2 Televisa.

Por ejemplo el canal 2, su programaclén es mas varlada que otros ya

que estad dirigido para nifos, amas de casa y famllias en general, su-
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programaclon Incluye telenovelas que las ven nlitos ya sea por
participaclon de nifios en ellas o por la popularidad que gocen los
particlpantes de la misma, o programas como "Chabelo” y "Pdcatelas” cuyo

target es la alta cantidad de nifios que hay.

En este canal la publicidad pucde ser para nifios directamente o para
adultos cuyas cjecuclones son de atractivo para los niflos y logran

convencer al adulto de adquirir ese producto.

El canal 5, podemos decir que es el canal de los ntiios de 7:00 a 8:00 y
de 11:00 a 20:00 (solo caricaturas), aunque después de las carlcaturas
existan programas para una audiencla de mayor edad, sabemos que los
nifos tamblén ven ese tipo de programas. Inclusive sdbados y domingos se
transmiten caricaturas en este canal. La publicidad en este canal es
totalmente diriglda a nifios, 1o que nos permite ver una saturacién de
comerclales enfocados a ellos, No podemos dejar a un lado los programas
para nifos en el canal 4, como son Ml Bella Genlo y Hechizada. En fin esto
es lo que se reflere dentro de la empresa Televisa, ya que el resto de sus

canales no pertenece al grupo de nifios.
b.3 TVAsteca

Dentro de television Azteca, encontramos el canal 13, cuya importancia
ha venido de @enos a mas en cuanto a patrocinadores se reflere, y
hablando de juguetes, las companiias jugueteras ya estin tomando cartas
en el asunto viendo esta importancia. Dentro de este canal encontramos

varledad de programacion, - desde documentales, hasta caricaturas.
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También dentro de Television Azteca, nos encontramos ¢l canal 7 cuya
programiacion es enfocada a famillas y a ninos basdindose en caricaturas en
programas tipo Cari-Tele, Nubeluz, ete, incluyendo programas tipo "los
Anos Maravillosos”, "Alf", pero con caricaturas de mucho éxito como "Los

Caballeros de Zodiaco™, etc.

Es Importante mencionar que TV Azteca no representa una buena
Inversién en medios debido a que los ratings son bajos, pero si ademads de

invertir en Televisa, se invierte en Azteca, se alcanza mayor frecuencia.

Las sigulentes tablas nos muestran el comparativo de ratings entre las
diferentes cadenas, lo cual nos demostrara graflcamente de lo que estamos

hablando:

INF ANTIL "AAA"

RATINGS
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Fuente: IBOPE

La barra es un segmento dentro de la programacién infantil que va de
la 1:00 P.M. a las 3: 30 P.M., aqui son programas de alta rating, por lo que

los tlempos para anunciarse son muy peleados,

BARRA VS SABADO

W BARRA
W sABADO

Fuente: IBOPE
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Es importante sefalar que aan dentro de los programas la variacién de

ratings por nifios, nifas y mixto es diferente, por ejemplo:

COMPARATIVOBARRA
15 S
_a | " NINAS
10 e — P ’;“—/:/’7“?3 =8
o - NINGS
O et e | T MIXT O
SEP ocr NoV DEC b
Fuente: IBOPE
Los ratings por tipo de horario también varfan:
COMPARATIVO HORARIO
DE C N—"
N FIN DE SEMANA
/s(ég W BARRA
iy B
MA M PRE-ESCOLAR
ABR i ) T EBSUPER
0 2 4 6 8 10T moones
RATINGS

Fuente: IBOPE

b.4 Canal lliy 22

Estos canales de programacién hetamente famillar y adulta, son
limitadamente utllizados por companias anunciantes de productes y

mucho menos por jugueteros. Sus programaciones abarcan desde
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documentales, narraclones de cuentos, novelas claslcas, noticleros,
historicos, ete, Su programaclon Infantll es de tipo cultural y no de
entretenimiento generando muy poca audiencla en el grupo objetivo de los

jugueteros: nifos y ninas.
b.5 Multivisién

Esta cadena de Television de paga, tiene programacién tan varlada
como Televisa 0 mas. Incluye canales dirtgidos totalmente a niftos como
son Cartoon Network con caricaturas las 24 hirs, del dia, canales como Zaz

y Fox con programacion mixta pero con programas de alto rating.

Multiviston también cuenta con canales de noticlas las 24 hrs como
CNN y NBC News, canales de documentales como The Discovery Channel,
un canal para programas y peliculas antiguas cldsicas como Turner
Network Television {TNT), otro canal de musica para jovenes {MTV) y varios
de PPV (Pago por Evento), en fin, Multivision es al dia de hoy sin contar las

antenas parabdlicas, la mejor opclon de televiston de paga en México,
También cuenta con canales de peliculas como MC, HBO, Clnemax, etc
los cuales cuentan con buenos ratings y mas los fines de semana y

conforme avanza el dla se van {ncrementando,

Es muy claro que en horarlos A y AA los ratings estan dominados por

Zaz, dominando sobre Cartoon Network, como se ve a continuacion;
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Fuente: IBOPE
b.6 Cablevisién

Esta televiston de paga pertenece a Televisa, su programacién también
¢s muy variada, la diferencia con Multivision es que la transmisién de los
canales americanos es completa y directa, es decir st tienen un canal
dedicado a ABC, transmiten todo lo de esa cadena, y Multiviston transmite

en uno o dos canales lo mejor de ABC,CBS,NBC, ctc. y Cablevistén no.

Como sabemos la temporalidad en juguetes es un factor de suma
fmportancia en la toma de decisiones de cualquier indole, y la inversién en
medios televisivos no es la excepeién, durante la temporada (sepUembre en
adelante) es donde mds se invierte, la sigulente grafica nos 16 muestra més

claramente:
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Fuente:IBOPE

Como ya se mostrd, el campo de acelon para un anunctante en TV es
ampllo, pero cuando se trata de un producto sumamente especializado,
esto se dificulta, los ratings pueden varfar de una semana a otra en el
mismo programa, etc. La siguiente lista nos muestra el comportamiento de

los cinco mejores programas de los canales de TV abferta, para darnos una

idea de este comportamiento:

Canol 2 .

La Cuchufieta 36.3 -
La rueda de la Fortuna 23.2 -
IMujer, casos de la vida 28.5 18.1
Cdamara Infragant! 19.8 20.8
La Duena 416 -
Maria la del Barrio - 36.3

Conol §

|Patoaventuras 10.8 -
{Punto por Punto 9.5 47
Renegado LK) 142
Accion 17.2 -
La Pantera Rosa - 12
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ep b 99 D embre 199

Canal 7
Los Simpson 78 11.3
Doogle Howser 5.7 6.6
Testigo en Video 5.1 3.8
La Potra Zaina 3,7 3.3
Canal 1)
Diez Aios Despuds 29 -
Epopeya Ciuz roja 2.6 -
Aqul nos tocé vivir 34 28
Enlace 23 1.7
Ecologia - 3.1

Sephembie 1Qyh Dwosemibure 1995
Canal 13 ‘
Nintendomania 6.9 49
Puroloco 7.6 10.6
Hechos 6.7 7.1
Con Toda el aima 78 6.8
Expedlente 13 10.8 7.3

Fuents : ADCEBRA Febrero 1996
Como se puede ver, inclusive hay programas en los que el rating es
bueno la primera ocasién, pero en la segunda ni siquiera aparecen y no

implica la desaparicién del mismo en el are.
Viendo todo esto, dentro de los anunciantes en TV. que son

competencia para Hasbro, la temporada pasada encontramos los

sigulentes:
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COMPANIA PRODUCTO
Mattel Polly Pocket
Jennie Gimnasta
Nenuco (3 verslones)
Barbice (5 versiones)
Maximizer/Ultimator
Uno Stacke
Hot Wheels (6 versiones)
Power Wheels
Street Sharks
Ensueno/Tyco Military Muscle Man
Spider Man
* Spawn
Stretch Fetch
! Vac Man
Matchbox
Harley Davidson
Pista Rifaga

Fire Power

Jacknife

Phyton

Etc, |
M1 Alegria ' Juego de Anatomla y Quimica

Taller de Alfarerfa

Maletin de Doctores

Juego de Microscoplos

4 ‘ 9%
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En fin, asi como hay de anunclantes de juguetes (los que se enlislaron
aqui mas Hasbro), extsten otras muchos en otras ramas, lo que hace que la

competencia por TV sea dura,

Batman, por su parte tiene una Inversién tal que le complementa la
estrategla de posiclonamiento que se viene sigulendo, las siguicntes tablas
nos muestran de manera graflca el comportamiento de los medlos de

Batman durante la altima parte de 1995,

TOTAL RATING POINTS VS
INVERSION
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En esta ultima grafica podemos ver que la inversion (SO} siempre fue
menor al beneficlo obtenido en participacion de audiencia (SOV), lo cual

nos indica una eficiente compra en medfos para este producto.

Asi como los espacios en TV son peleados, es también y como se sefiald
anterlormente, el lograr captar la atencion del niflo que esta viendo la TV,
por lo que se tlene que desarrollar una estrategla creativa del comercial de

TV que se quiere.

Una estrategla creativa debe contener de manera clara, concreta y
coneisa los objetivos a consegulr par medio de la publicidad de un
producto, asf como los pasos a segulr para cansegulr esos objetivos, las
caracteristicas (breve) del producto a publicitar y alge que clerre el
comercial (USP) que es la frase que vende al producte al clerre del mismo,
Ademds, contiene los lineamientos en materia de ejecucidn de comerclal, es
decir, el tono del comerclal. Todas estas caracteristicas de la estrategta
creativa deben verse reflejadas en la ejecucion de televisién, por que st no,

quiere decir que no se esta siguiendo lo planeado.

A continuacién se describen los puntos que contiene una estrategia -

creativa, basdndonos en Batman Fternamente:

8) Descripcién del proyecto: Adaptacion a 20" de los comerclales de
TV “Two Face Pool" 30", "No Question Snap/Combo" 30"
b) Grupo Objetivo: Nifos de 4-9 anos. Un poco‘mayores que los del

segmento animado debido a la influencia de la pelicula.



c) Objetlvo Publicitario: Introducir la nueva linea 1996 de Batman
basada en la tercera pelicula de acclon Batman Eternamente. Diferenciar
este segmento como completamente nuevo y diferente de las serles
Escuadron Anticrimen y Leyendas.

d) Promesa Bdsica: Tengo el poder para luchar contra los malvados
villanos de Cludad Gética tal como Batman y Robin en la pelicula Batman
Eternamente, con un arsenal increible de vehiculos y accesorios de alta
tecnologia,

¢} Razonamiento: Las figuras y vehiculos estin basados en los
personajes de Batman Eternamente.

f) Guias Ejecuclonales: Figuras/vehiculos disponibles en México:

Two Face Pool (Batimovil 20")
* Dos Caras

* Robin Motorizado

* Attack Wing Batman

* Batimovil B-3

Snap Combo (Baticueva 20")
* Acertijo

* Baticueva B-3

* Bruno Diaz

* Batwing

1] !ollln( Line (USP): (Quién combate al crimen
lncansablcmente?llutm Eternamente!

h) Tono: Introductorio, Emoctonante, Hi-Tech

Esta es en lo que respecta a Batman la estrategla creativa para

Batman Eternamente, la historia de su publicidad como juguetes, viene
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dada desde 1990 cuando sallo la primera de las peliculas de Batman, La
coleccion de figuras y accesorios se llamo "Batman: el Caballero de la
Obscuridad", y su posiclonamiento venia dado de ofrecer como promesa
bésica el que era la tinfca linea de juguetes que le daba a los niftos una
gran gama de figuras y accesorios junto con un role play para jugar las

aventuras mds emocionantes.

En ese entonces la competencia en Estados Unidos y algunos de ellos
en México estaba dada por las figuras de: las Tortugas Ninja,
Ghostbusters, G.I.Joe, Robacop, entre otros. El objetivo a seguir era el de
mantener a Kenner (compaiiia con los derechos para la linea de Batman)
dentro del segmento de figuras de accién como uno de los mas fuertes,
para lograr esto debian, atraer nueves consumidores, y expander las
colecciones de los consumidores actuales. El objetivo de Ia comunicacion
era el de crear "excitement” con esta serle de figuras y diferenciarlas por
medio de la asoclacién con el superpoder de Batman mostrado en la‘

pelicula, junto con los accesorios que les permiten crear unas increfbles

aventuras,

En 1981, la competencia seguia siendo las Tortugas Ninja, G.I.Joe y los
Ghostbusters, pero Batman contaba yd' con un pesiclonamiento en la
mente de sus consumidores muy enraizado. El mas. serlo de sus
competidores seria sin lugar a dudas las Tortugas Ninja {basindose en el
apoyo con la serle de TV) y G.l.Joe por todo el tiempo que lleva en el‘
mercado, 'ahor‘a que también se le tenfa que agregar a las diferenclactones

de las demds lineas que Batman ticne un "Appeal’ muy superior a
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comparacién con otros, como también las Tortugas Ninja, pero que al

momento de llegar Batman, las desplazd,

Un problema al que se enfrentaba la linea era que no habia nueva
pelicula ni otro tipo de apoyo, asi que se tenia que aprovechar toda la
sinergla que causo la pelicula el afo antertor para poder seguir vendiendo.
Se continud fomentando la coleccionabilidad de la linea, introduciendo
nuevas flguras y nuevos accesorios, Asi que la comunicacion que se utilizé
durante este ario, fue la de ofrecer al nifio nuevos escenarios de juego, por
supuesto con nuevas flguras mas poderosas y modernas, nuevos
accesorios llenos de aventura y accton; asoclando todo esto a la imagen ya

creada por Batman.

1992, donde llega al fin lo esperado, la segunda parte de Batman:
"Batman Returns’, en este afo desde un principio se creyd que seria el
renacimiento de Batman ante todo mundo. La pelicula presentaba grandes
actores, una superproducctén y todo lo necesario para lograr de. esta
pelicula el mayor éxito de 1992, y para Kenner, representaba en tres

puntos un gran reto:

1. (Como despertar al consumidor antes de que saliera 1a pelicula para

terminar con ese periodo de semi-sueiio que se vivi6?.

2. Durante la pelicula 4cémo lograr el mdximo aprovechamiento del

momento?.

3. Post-pelicula. 4Cémo mantener el éxito .at'm después de la pelicula?.
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El posicionamiento que se siguld fue el de ofrecer al niro la anica
oportunidad de revlvir la misma pelicula con las fantasticas figuras de
Batman IT, aiin mds poderoso y fuerte para acabar con el mal en Cludad

Gotlca.

Ahora la competencia venfa dada por G.lJoe (como siempre) y por

otros pasajeros como Terminator (tambien de Kenner), Hook, etc.

Dentro de esta nueva pelicula se consigulé un objetivo de
comunicacién claro: estimular la demanda por medlo de una diferenclacion

de producto via:

- tomando ventaja del prelanzamiento con todo el ruldo que se maneja
iantes del lanzamiento de una pelicula como esta, durante el
lanzamiento de la pelicula y de todo el merchandising generado
alrededor de ésta y aprovechando lo logrado ya en el post-

lanzamiento.

- comunicando que era una linea totdlmente nueva:
-Batman y Robin nuevo.
-Nuevos Villanos.

" -Nuevos Escenarfos.

- manteniendo la Imagen de Batman como el ohscuro héroe.
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Todo estaria soportado por lo sigulente:

- Batman Returns

- Nuevas figuras de Batman, cada una con nuevo armamento, estilo y
accesorios diseitados para cada tipo de accion.

- Nuevo Robin, Pingtino y Gattibela.

- Nuevos vehiculos y playset.

- Comerciales en el aire durante fechas de la pelicula y los de las
figuras que no llegarian a aparecer en la misma que se pondrian al
aire después de la pelicula. De esta manera se soportarfa a la

diferenciacion, el posiclonamiento y éxito de este lanzamiento.

Llegamos a 1993, donde no existe una pelicula en el cine nueva para
Batman, pero contamos con la éxitosa serle animada para la TV Se
presentan todos los juguetes (figuras y accesorios) totalmente nuevos
baéados en las caricaturas que son diferentes a la pelicula. Aquf se enfatiza
mas en la proteccidn de Cludad Gética, ya que toda la trama de la
caricatura gira alrededor de esto, pero es mds importante por el hecho de
que son capitulos y no pelicula que termina en 2 hrs., los capitulos aunque
de 30 min, son diarios y por un largo perlodo en el canal 5. La
cbmunlcacién y la promesa bdsica radica en la misma esencia de Batman,
el blen contra el mal, los buenos cont:a los malos, mantener a Cludad
Goética fuera de peligro. Déntro de las ejecuciones para TV se anade
animacién iomada de las caricaturas para que log nifios {dentifiquen el
producto'con'el"de la TV y no el del cine. La competencia durénte este afto
son practicamente los mismos que en i992 (Caballeros del Zodléco) pero
Batman ya ocupa el segundo‘ lugar en ventas dentro de esta categorfa, el

cual mantendra haéta principios de 1994.
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En 1994, la serie contintia y no sabemos cuando terminard, pero una
novedad llega dentro del contexto de Batman, la pelicula Animada, “The
Mask of the Phantasm”, esta pelicula basada en las series anlmadas, nos
presenta a Batman como en cualquier capitulo de la TV durante 2 hrs, atin
con nuevas flguras y nueves accesorios pero con todo y eso la gente nao la
vio por que ya ven a Batman en la TV diario y gratls, en México llega solo

como video para venta en Videocentro (Septiembre de 1994).

Después de analizar qué es Batman hasta el momento que como ya
podemos ver es un todo un éxito, 1995 se luce con la superproducclén
Batman III: Batman Forever, lo que hard que Batman se consolide en ¢l

mercado como el lider dentro del segmento de figuras.

Esta produccion estd magistralmente dirigida por Joel Schumacher. La
historia gira alrededor de la venganza, particularmente del villano Dos-
Cm:as contra Batman y del Acertijo contra Bruno Diaz. Mleniraé Bruno y
Batman pelean contra estos villanos, Bruno se enamora de la Dra. Chase
Meridian (pslcéloga especlalizada en personas con doble persona]idad). Ala
vez Batman le da consuelo y hospedaje a Dick Grayson, cuyos padres
murieran bajo un atentado de Dos Caras; Dick se convertiria mds adelanté

en Robin.

Los trajes, los escenarlos, el "mood" de la pelicula estan disenados bajo
un estilo totalmente vanguardista, insinuante, poderoso, mas alld del Hi-
Tech, casi inimaginable dandole un' toque diferente al Batman por todos -

conocido.
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Las caracterizaclones de los personajes estuvieron cubfertas por los

sigulentes actores:

Batman Val Kilmer

Robin Chris O'Donell
Dos Caras Tommy Lee Jones
Acertijo Jim Carrey

Dra. Chase Meridian Nicole Kidman

Ahora que no solo estd apoyado por cine o TV, sino también por
Cornics, en los comics Batman aparcce como un personaje con la misma
mistica pero més dramatizado y con otras historlas y diferentes
personificaciones. Aqui se presenta a Batman como el héroe de todos los
tlempos y que nunca se morird, por lo que este segmento esta totalmente
aparte de lo demas; El slogan es;: "Es Batman, como nunca lo viste antes”,

utilizado en los comerciales para TV,

Con este punto se puede ver que Batman tlene una variedad de temas
y apoyos (Caricaturas, comles, peliculas, etc), las licenclas son muchas y
como sabemos Hasbro tiene la licencla de juguetes. Asimismo, Hasbro
apoya a esta linea con promociones durante todo el afio, se realizan
eventos magnos como premieres de pelicula, proyecciones de Batisefal en

puntos de venta para apoyar el desplazamiento de productos, ete.

En fin este es Batman, su historia, su posicionamiento y su vida, la

tendencla que se ha seguido con Batman ha side la adecuada viendo lo
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resultados obtenidos, pasaremos al sigulente capitulo para concluir este

herdico tema del posicionamiento de los juguetes de Batman,
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CONCLUSIONES

* Deflnitivamente podemos ver que en la actualidad existe demasiada
informacién para el consumidor, por lo que al lanzar un producto al
mercado se debe lanzar directamente al grupo objetlivo y remarcando
especificamente los puntos de diferenciacion con la competencla para que

éste sea asimilado.

* Ninguna variable de la mezcla de mercadotecnia en la actualldad es menos
Importante que la otra, en tlempos pasados se podia hasta prescindir de

alguna, pero hoy no.

* Por lo menos en la industria del juguete, las variables de mercadotecnia
afectan a dos mercados, es decir al consumidor final (niftos) y al consumidor
con el poder adquisiﬂvo (papés) por lo que se debe tener una mezcla de estas

variables para alcanzar a ambos.

® En cuanto a la industria del juguete en México como se observd estd
formada por jugueteros nacionales y transnacionales, lamentablemente-son
mas lmponaﬁtgs los transnacionales, y a medida que pasa el tiempo se va
abriendo més esa brecha en tmportancta, debido a la baja coxﬁrpeutlvldiad

nacional.

*Enla mayoﬁa de las ocaslones las estrategias internaclonales de algun

producto se utilizan también en México, de aqui que la historia de Batman

sea internacional y aplique para el posicionamiento donde sea.
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* Hasbra slendo una compania transnaclonal, sabe de la importancia de la
{ndustria en México y busca el desarrollo de la gente con la consecucion del
bien comiin en el pais donde se encuentre, par lo mismo se preacupa por la
calidad del juguete que se venda, tal es el caso de Batman (un superhéroe),

G.LJae (el verdadero heroe americana que lucha por la paz), Playskoal, ete.

* Cuande hablamos de un producto en la actualidad, y el poder de hacerlo
¢xitoso, se tiene que saber perfectamente que se cstd vendlendo, su
concepto, sus cualidades, ete. Si no se puede caer en el ervor de estar a
expensas de dejar velear ese producto a la deriva y con el unico factor de

suerte para que se vuelva exitoso,

* Los juguetes de Batman se pueden clasificar como productos exitosos
debido a muchos factores, dentro de estos estan el saber que tipo de
producids se estdn vendlendo, los juguetes de Batman son productos
duraderos de comparaci6n, especializados e fmpulso, ya que como se explicéd

el fendmeno juguete abarca a des: nifos y adultos por lo que su clasificacién

tiene que abarcar a ambos,

* En Batman al tener un nombre {licencia) ne se arranca de cero, por lo que

el posiclonamiento lo estd dando el persoraje en si por anadidura,

* Un factor importante es que va a todos los niveles socloeconomicos,; pero

sigue stendo el mismo personaje.

* Tanto Batman como cualquier personaje en juguete, debe cumplir con los

requisitos de un nirto: identificaclén primaria, diseiio y estilo.
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Si el nino no se ldentifica con el personaje, diiiclimente este se podrd

posiclonar en la mente del niiio.

* Cuando hablamos de precio, sabemos que es un factor {mportante y
determinante en un producto pero como se analizo en el caplinlo
correspondiente a este tema, puede el precio llegar a no ser la pledra

angular en el éxito del producto.

* Sl el producto esta de moda y por lo tanto demandado, el precio puede ser
alto sin dejar de tomar en cuenta toda la serle de factores que pudieran

afectar (poder adquisitivo, nivel de mercado, etc.).

* Batman estd posicionado en cuanto a precio como una serie de juguetes

de precio medio/alto, pero que al tener la demanda ya generada,‘ se vende

casl solo.

* La obtencién de preclos en Batman es como se menclond, una mezcla de

varios métodos, que lo que buscan es flnalmente una rentabilidad de marca.

* Cuando hablamos en Batman de la distribucion, dijimos que es un punte
importante para lograr un posiclonamiento, ya que a medida que el
consumtdor lo encuentre donde lo esta buscando, éste sera reconocido cada

vez mas,

* Como sabemos Batman no es exclusivo para algiinos, sino que es genérico,
por lo que no podemos limitar su distribucién a algiina cadena o tienda

nada mis ‘por qué se plerde todo el objetivo de posiclonamiento.
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* En materla de promocion y publicidad decimos que estos son factores
vitales dentro de la mezcla de mercadotecnia para el éxito o fracaso de un

producto salvo escasas excepciones.

* El papel de la promocién da la pauta para que un consumidor ubique en
su mente a un producto. Por eJemplo, Coca Cola hace promoclones alrededor
de eventos deportivos, eventos famillares, etc. es declr, comunica al

consumidor un concepto de un refresco netamente sano y familiar.

* Batman como juguetes, se menciond, no necesita una promocién como tal
debido a la alta Infraestructura que lo apoya, Time Wamner invierte millones

de délares para poder comunicar a todo el mundo quién es Batman,

* Pepst a su vez (como soclo de Warner) Invierte también cantidades
multimillonarias en promoclones para Batman amarradas con la bebida de
Cola, las cuales les deja tanto en Imagen como en venta ganancias muy

superiores a lo invertido en la promocién, Peps! y Batman son lo de hoy.
* Hasbro aprovecha todo el halo generado por estas dos grandes compaiiias
para poder vender un juguete basado en un producto ya conocido por la

gente.

* Lo que Hasbro hace, y muy bien, es la cuestion publictdad, ya que sin ella

un nifto no podria conocer un juguete.
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* Este es un medlo perfecte para dar a conocer un bien palpable (fisico), y ¢l

nine necesita comprar la idea por la vista.

* La publicidad que recibe Batman (pelicula, serle animada, comics, etc.) es
lo que ha hecho que Batman sea lo que es, por que existen otros personajes
con historlas muy Interesantes, pero que al no contar con un apoyo como
Batman, solo son conocidos por pocos, mlentras que Batman estd
posicionado en la mente de los nifios perfectamente graclas a todo este

apoyo recibido.

* En sintesis quiero declr que el posiclonamient ae los juguetes de Batman
viene dado por una mezcla Idonea de las varlables (4P's) de
mercadotecnia, logrando entre ellas tener muy buenos productos de
excelente calidad y appeal hacla el consumidor, logrando preclos en
diferentes escalas para poder alcanzar a todos los nlveles
socioeconomicos y no clasificarnos en un solo nivel, asf como también
logrando colocar el producto en todos. aquellos lugares donde el
consumidor sabe que los va a poder encontrar y cuando los quiere
encontrar, y por ultimo, comunicando al consumidor de una marera
clara y sencilla los juguetes de la linea Batman que puede consegﬁlr.
Ademas este posicionamiento estd apoyado por el trabajo que a lo largo
de los afios Time Warner y DC Comics han hecho colocandolo en un

lugar especial en la mente de chicos y grandes.
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