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HIPOTESIS:

UN MODELO DE ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD PERMITIRA QUE EL
PRODUCTO DE UNA MEDIANA EMPRESA SE CONOZCA A NIVEL
NACIONAL.
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OBJETIVO GENERAL.:

DESARROLLAR UN MODELO DE ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD EN
UNA MEDIANA EMPRESA PRODUCTORA DE ACEITE DE COCO
COMESTIBLE.
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INTRODUCCION

Hoy en dia existen un sinnimero de pequeinas y medianas empresas en el
pais, sin embargo la mayoria de éstas no cuentan con el respaldo suficiente
como para abrirse un buen espacio en el mercado, al decir la palabra

“mercado” no solo se refiere al mercado potencial o real de la empresa, se

refiere también a la competencia que existe tanto a nivel micro como

macroecondmico que actualmente impera y a todos los recursos con los que
una empresa puede competir (humanos. técnicos, financieros. tecnolégicos,

de instalacion, etcétera) aqui bien se puede agregar el recurso

mercadologico, ¢ por qué nombrar a éste Gitimo?, sin lugar a dudas es un
concepto distinto a los demas, que tal vez en las empresas de México aun no

lo han adoptado como parte esencial de la misma, tal vez toda su

Administracion la basen en lo financiero y en lo humano, pero, (que hay de
mercado

la Publicidad del negocio?, ¢realmente se esta llegando al

potencial?, el punto esencial de la siguiente tesis es precisamente el

desarrolio de Estrategias de Publicidad, ya que éstas son el medio por el cual
se podra acercarse al mercado meta, es decir los clientes o consumidores,

stendo éstos ultimos la razén de existencia para ila cual se trabaja en

cualquier empresa.
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Para el caso particular de este proyecto, el punto de partida es una empresa
productora de un bien de consumo basico: El aceite de coco utilizado como

ingrediente base para la elaboracién de otros productos como hetados,

lacteos, palomitas, jabones, etcétera.

Muchas veces las ventas en una compafiia pueden reflejar excelentes
utilidades, sin embargo nunca se podra saber si s ta maxima eficiencia que
genera la empresa; el llevar a cabo una Investigacion de mercados, se puede
analizar detalladamente al mercado real y potencial y ver que caminos o

rutas conlievan al éxito para con el mismo.

Al estudiar el mercado real y potencial, integrario como parte de la empresa,
y conocer exactamente quién es éf, donde se encuentra, qué es lo que
realmente quiere, como lo quiere, por qué o quiere y cuanto esta dispuesto a

pagar ya sea por un producto o servicio, se podra descubrir ia Publicidad

exacta que el negocio requiere.

Fabricar una imagen &8 la organizacion y a su producto sin una investigacion
previa puede llevar a obtener resultados, con ios cuales no se podria
determinar si son los mejores o establecerfos como un estandard que a ia
larga se estanquen en lograr solo buenos rendimientos, por io tanto se tiene

que obtener el mejor medio publicitario acorde al mercado de ia empresa.
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1. LA MEDIANA EMPRESA

o FyY

1.1 Ant dentes de la Ad Y

La Administracion tuvo sus origenes a la par que el hombre aparecié en la
Tierra, asimismo éste busco i1a forma de organizarse para vivir en armonia y
lograr sus objetivos de subsistencia. Conforme el paso del tiempo ila
Administracion se ocupd no solo para las actividades basicas que realizaba
el hombre primitivo, sino también que llegé a ser transcendental en |as

diversas épocas de las que el hombre ha hecho historia.

Epoca Primitiva
Desde la Edad Primitiva en la que los miembros de la tribu trabajaban en

actividades como la caza, la pesca y la recoleccion. Cuando el hombre
comenzd a trabajar en grupo, surgié la Administracion como una asociacion

de esfuerzos para lograr un fin determinado que requeria de la participacion

de varias personas.

Periodo Agricola
Se caracterizo por la aparicion de la agricultura ia cuat suscité el comienzo de

la vida sedentaria, desarrollo de grandes civilizaciones, apoyandose en la

Administracion Empirica.
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Esclavismo
La Administracion fue efectuada a través de una estricta supervision del

trabajo, cabe destacar el castigo fisico hacia los hombres.

Feudalismo
Iniciaimente, la Administracion de los feudos se aplicaba de acuerdo al

criterio del Sefor Feudal. después los siervos se independizaron

apareciendo los talleres artesanales. En esta etapa también surgieron los

gremios que son los antecedentes de los sindicatos.

Revolucion Industrial

Esta época se caracterizd por
descubrimientos, desaparecieron ios talleres artesanales lo que dio origen a

la aparicion de diversos inventos y

la aparicién de fabricas; el empresario es duefio de los medios de produccion
y e! trabajador vendia su fuerza de trabajo. Habia también explotacion

humana hacia el trabajador haciéndole cubrir horarios excesivos, en un

ambiente laboral poco saludable, etc. Hasta este momento s

Administracion seguia careciendo de bases cientificas.

Siglo XX
A principios de este siglo surge ia Administracion Cientifica con Frederick

Winslow Taylor quien estudio a ésta ultima por la necesidad de aumentar Ila

productividad sustentada en el estudio de tiempos y movimientos; asimismo
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establecié un sistema de tarifas diferenciales que consistia en el incremento
de sueldos a trabajadores con mayor productividad, tomoé en cuenta las

relaciones humanas, gerentes y empleados.

Sin lugar a dudas hoy en dia la Administracion se torna indispensable en el
manejo de cualquier tipo de empresa, ya que a traves de esta se pueden

obtener la efectividad y maximizacion de los recursos materiales como del

factor humano.
1.1.1 Definicion de Administracién

“La palabra “Administraciéon”, se forma del prefijo “ad”, hacia, y de
“ministratio”. Esta ultima palabra viene a su vez de “minister”, vocabio

compuesto de “minus”, comparativo de inferioridad. y del sufijjo “ter”, que

sirve como término de comparaciéon.

La etimologia de minister, es pues diametralmente opuesta a la de

“magister”. comparativo de superioridad, y de “ter".

“Minister” expresa precisamente o contrario: Subordinacion u obediencia; el

que realiza una funcion bajo el mando de otro; el que presta un servicio a

otro™.!
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1.1.2 Concepto de Ad J

A continuacion se mencionan algunos de ios mas importantes conceptos

acerca de ia palabra Administracion.

Agustin Reyes Ponce: “Es el conjunto sistematico de reglas para ilograr la

maxima eficiencia en las formas de coordinar un organismo social”.?

José Antonio Fernandez Arena: “Es una ciencia social que persigue la
satisfaccion de objetivos institucionales por medio de una estructura y a

través del esfuerzo humano coordinado”.?

Henry Fayol (considerado por muchos como el verdadero padre de la

modema Administracion). “Administrar es prever, organizar, mandar,

coordinar y controlar~.*

La Administracion es una ciencia social encargada de dirigir todo un proceso
desde la prevision de circunstancias, como la planeacion de los elementos
necesarios para poder integrarios en un fin comun que lieve a la organizacion
al cumplimiento de sus metas y satisfacciones tanto de ella como del medio

extemo, pues al satisfacer al medio que la rodea estd cumpliendo también

Edmores Livama. Mpwce, 2002 Pag 14
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con sSus objetivos previamente establecidos, todo esto controlado por un

grupo de gente {lamados administradores.

1.2 Ant dentes de |a presa

De igual manera que nacié la Administracion, la empresa nace para
responder primeramente a las necesidades basicas de sobrevivencia del
hombre en sociedad, y el hombre por naturaleza ha vivido siempre de

cualquier modo en ella.

“Tres etapas pueden distinguirse en la evolucion histérica de las empresas a
partir del fin de las civilizaciones antiguas (ver Rodriguez V. El pensamiento

de la Administracion, Capitulo 2, Apartado 2.1., p. 22, Editorial ECASA)":>

1. El tiempo en que el concepto de capital estuvo restringido a objetos y

mercancias.

2. ElI tiempo en que el anterior concepto se amplié y se adiciond con la

existencia del dinero.

3. El tiempo en que a los elementos anteriores se sumaron los valores

fiduciarios.
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1.21 C pto de p

Para llegar a tener una clara vision y un buen estudio de la palabra empresa
es importante conocer algunos de los muchos conceptos que se han

establecido para el entendimiento de la misma:

José Antonio Fernéndez Arena. “Es la unidad productiva o de servicio que,
constituida seglin aspectos practicos o legales, se integra por recursos y se

vale de la Administracién para lograr sus objetivos”.®

isaac Guzmén Valdivia. "Es la unidad econémico — social en la que el

capital, el trabajo y la direccién se coordinan para lograr una produccion que
responda a los requerimientos del medio humano en que la propia empresa
actua®.’?

Petersen y Plowman. “Actividad en la cual varias personas cambian algo de

valor, bien se trate de mercancias o de servicios, para obtener una ganancia

o utilidad mutuas®.®

De lo anterior cabe agregar que una empresa es un sistema de elementos

que van desde los mas simples a los mas complejos como lo es el humano, y
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que apoyados en la Administracién y con ayuda de otro tipo de elementos
como lo son el capital y el trabajo se unen para lograr cubrir todas las

expectativas y satisfacciones tanto del mercado como de ella misma.

La Administracion alcanza una de sus maximas expresiones al aplicarse
dentro de una empresa la cual puede ser Publica o Privada, siendo ésta

ualtima elegida para el caso practico de esta investigacion.

Sin lugar a dudas dentro de una empresa el elemento humano es la parte
mas importante para el crecimiento y desarrollo de la misma, y con éste

mismo cumplir uno a uno el logro de sus objetivos.

“Al estar forrnada por hombres, la empresa alcanza la categoria de un ente
social con caracteristicas y vida propias, que favorece el progreso humano —
como finalidad principal — al permitir en su seno la autorrealizacién de sus
integrantes y al influir directamente en el avance econémico del medio social
en el que actua. En la vida toda empresa el factor humano es decisivo. La
Administracion establece los fundamentos para lograr armonizar los

numerosos y en ocasiones divergentes intereses de sus miembros:

accionistas, empleados, trabajadores y consumidores=.®
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1.2.2 Funci bési de la pres

La efectividad de la Administracion de una empresa no depende del éxito de

un area funcional especifica, sino del ejercicio de una coordinacion

balanceada entre las etapas del proceso administrativo y la adecuada

realizacion de las actividades de las principales areas funcionales.

A continuacion se mencionan las areas que comprenden a la empresa,
enfocandose principalmente en el area de Mercadotecnia que es en la que

se basa principalmente esta trabajo de tesis.

* MERCADOTECNIA

e PRODUCCION

o FINANZAS
e RECURSOS HUMANOS
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MERCADOTECNIA

“Es una funcién trascendental ya que a través de ella se cumplen aigunos de
los propdésitos institucionales de la empresa. Su finalidad es la de reunir ios
factores y hechos que influyen en el mercado, para crear lo que el
consumidor quiere, desea y necesita, distribuyéndolo en forma tal, que esté a
su disposicion en el momento oportuno, en el lugar preciso y al precio mas

adecuado™.'®

1.2.3 Clasifi i6n de la [

En la actualidad la tecnologia y la economia mundial globalizada, han hecho
que los sistemas de produccion permanezcan en constante cambio y

modernidad, dando como consecuencia una gran diversidad de empresas y

con distinto giro o actividad.

Por lo tanto llevar a cabo la Administracion mas adecuada a cada una de
ellas, aplicada a su realidad y a las necesidades especificas de éstas, ésta

es una de las funciones primordiales de! Administrador.

: rr— = - e Y v 208 .. TESIS CON
12 FALLA DE ORIGEN




' varios criterios de clasificacion para la empresa,

Cabe d ar que
sin embargo, sdlo se tomara en cuenta el criterio del Personal Ocupado que

establece la Institucion Nacional Financiera S. A..

CRITERIO DE NACIONAL FINANCIERA

Nacional Financiera posee uno de los criterios mas razonables para

determinar el tamafo de la empresa.

Empresas Micro, Pequoriss, Medianss y Grandes.

. Y

De rdo asu p P
ESTRATO INDUSTRIA COMERCIAL SERVICIOS |
MICRO De 1 hasta 30 De 1 hasta § De 1 hasta 20

De 31 a 100 De 6 a 20 De 21 a 50
S ————

De 21a 100 De 51 a 100

M3as de 100 Mas de 100

sFuente: Nuevos criterios autorizados por NAFINSA en la primera sesién
ordinaria de su Consejo Directivo, efectuada el 29 de Enero de

1999.
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1.2.3.1 La mediana empresa
1.2.3.1.1 Caracteristicas de la mediana empresa

Es quiza la mas dificil de definir, porque se deja para ella un amplio grupo de
empresas, que no tienen las caracteristicas ni los problemas de la pequefia y
la grande empresa.

Aqui solo se sefalaran sus principales caracteristicas asi como algunos de
los problemas que suele tener la mediana empresa, ya que el objeto de esta

iéN es preci e ésta dltima.

in
1. La mediana empresa representa el 0.83 % del total del universo
empresarial en México y absorbe el 18.48 % del total del personal

empleado en el pais.

No. EMPRESAS

100.00 100.00

2,726,366

— mee———
S Fuente: Censos economicos INEGI 1999.
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2. Una de las caracteristicas en la mediana empresa que orienta al estudio
de la misma. para el efecto de este trabajo de tesis, es el nivel de
escolaridad, ya que hablando de personas con profesional completa, este
tipo de empresa cuenta con un porcentaje mas alto en comparacion con
la micro y pequefia empresa, lo que hace mas conveniente y con mayor

aceptacion dentro de ella el desarrollar un Modelo de Estrategias de

Publicidad.
Nivel de escolaridad en la Micro, Pequefia y Mediana Empresa.
Escolaridad Micro | Pequefia Mediana

Ninguno 3.7 0.2 0.2
Primaria incompleta 15.5 1.0 0.5
Primaria completa 19.1 3.9 1.2
Secundaria incompleta 12.6 5.5 1.8
Secundarna completa 23 1.6 1.0
Técnica incompleta 5.9 6.5 4.1
Bachillerato incompieto 3.0 1.2 2.0
Bachilierato completo 6.6 7.8 5.1
Profesional incompleta 5.1 8.5 7.9
Profesional completa 18.3 55.4

Postgrado 23 6.9 11.6

s+ v SFuente: “La micro, pequefia y mediana empresa principales

caracteristicas”. INEG/I 1993.
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3. La duracion de vida de la mediana empresa alcanza un rango mas alto
cuando pasa de los 10 afios, afianzando con esto Mas su crecimiento y

desarrollo econémico en comparacién con la micro y pequefia empresa.

~ Edad de las empresas
Micro aoquoﬂ- Mediana
Menos de 1 afio 7.1 1.6 0.7
1-3 afios 23.6 6.7 3.8
4-5anos 17.56 9.5 a7
6 — 10 afios 20.8 19.5 18.0
Mas de 10 afios 30.8 62.7

S~ S wFuente:  La micro, pequefia y mediana empresa principales

caracteristicas INEGI, 1993.

4. Constituye el centro del sistema econdmico, suele ser una empresa en
ritmo de crecimiento mas impresionante que las otras dos (pequefia y
grande empresa). En efecto, la empresa pequedia suele dilatar mas para
pasar al rango medio; la grande mas bien tiene a asociarse con otras, a

crear o adquirir otras Nnuevas. La empresa mediana, por el contrario, sobre
sion de

todo en un pais en desarollo como lo es México, con
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mercados, crecimiento de poblacion, etc., si esta bien administrada suele
tender mas rapidamente a alcanzar la magnitud de ia gran empresa.
Consecuencia de lo anterior y llega a convertirse en problema es la
dificultad para determinar cual es la verdadera etapa en que se halla;
frecuentemente se le confunde con la pequefia, o a veces se le identifica
con la grande. Esto deriva de que en realidad suele presentar los

problemas de los dos extremos, y mas bien carecer de los beneficios que

son caracteristicos de ellos.

Otra caracteristica puede ser la necesidad de haber cambios, no
meramente cuantitativos sino verdaderamente cualitativos, esto es, no
solo se presenta la necesidad de afiadir mas personas a una operacion o
mas operaciones a una misma funcion, sino que van apareciendo otras

funciones distintas, que antes no habian sido necesarias.

Hablar de la mediana empresa en México, no es una tarea facil, pues implica
no séSlo cambios de tipo cuantitativos y cualitativos dentro de eila, como
anteriormente ya se mencionaron, se debe hablar también de los cambios
externos que sufre |a organizacion ante un mundo globalizado, por eso. la
competencia entre las empresas y el incremento del mercado de consumo

deben ser un gran estimulo para seguir innovando a la compafia.
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2. MERCADOTECNIA Y PUBLICIDAD

2.1 LQué es Mercadotecnia?

Phitip K&tier
“Un proceso social y administrativo por medio del cual los individuos y los

grupos obtienen 0 que nex itan y d ' mediante la creacion y el

intercambio de productos y valores con otros".'!

“El concepto de Mercadotecnia considera que el logro de las metas

organizacionales depende de determinar las necesidades y los deseos de los
isfaccion d da con mayor efectividad y

mercados meta y de facilitar la

eficiencia que los competidores™. '?

2.2 :Qué es mercado?

“Es el conjunto de compradores reales y potenciales de un producto. Estos
compradores comparten una necesidad o un deseco particular de satisfacer,
por medio de intercambios y relaciones. Por consiguiente, el volumen de
mercado depende del nimero de personas que exhiben la necesidad. que
tienen recursos para hacer un intercambio y que estan dispuestos a ofrecer

esos recursos a cambio de lo que quieren™.'>

- et s v ¢ TESIS CON
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2.3 . Qué es el mercado meta?

Es e! conjunto total de consumidores que poseen un perfil de caracteristicas,
necesidades y expectativas compatibles con el giro del negocio de la

empresa y se constituyen en el objetivo comercial de 1a misma.

2.3.1 Estructura de! mercado meta

2.3.1.1 Segmentaciéon

“Un proceso que consiste en fragmentar y reagrupar simuitaneamente a los

consumidores, clasificandolos en cuatro factores™: '*

a) Geogrificos: Continentes, Paises, Estados, Ciudades,

Regiones, etc..

b) Demogrificos: Sexo, edad, nivel de ingresos, educacion, etc..

c) Psicograficos: Clases sociales, estilos de vida, habitos,
consumo, etc..

d) Comportamiento: Beneficios que buscan comparaciones que

realizan sensibilidad al precio, etc. .

e et s o . TESIS CON
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23.1.2 Sel i6n del seg apr

Es el proceso mediante el cual se evaluaa el atractivo que ofrece cada uno de
los segmentos identificados por la empresa para seleccionar uno o mas en

los cuales podemos ser exitosos.

23.1.3 Posici iento del seg

El posicionamiento es el arte de disenar y llevar a cabo la realizacién de un
producto o un servicio, de tal manera que ocupe un lugar muy especial

dentro de la mente del consumidor en el mercado meta.

El “posicionamiento”, es sin lugar a dudas la tarea mas dificil para fa
Mercadotecnia, ya que lograr un buen posicionamiento del! producto o
servicio es el objetivo principal de todo Mercadélogo, de aqui se
desprenderan todos los éxitos o fracasos obtenidos del medio exterior que a
su vez mejoraran o dafiardn la imagen tanto del producto como de la
empresa misma, el posicionamiento es el lugar que el producto ocupa en la
mente del consumidor meta, por lo tanto debe existir preocupacion en toda la

organizacion por saber qué lugar se ocupa y también saberio mantener.

21 e
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Para continuar vigentes y de una forma especial en la mente del consumidor
y ser dificimente desplazados se tiene que seguir una “linea de
posicionamiento”, la cual permitira darle personalidad al producto, es el

conjunto de atributos que re(ne el producto y representa lo que realmente se

prometié al consumidor.
Seguan Kotier y Armstrong, los Mercadélogos pueden seguir varias

estrategias de posicionamiento:

A) Pueden posicionar su producto con base en atributos especificos
del producto.

8) Los productos se pueden posicionar a partir de las necesidades
que satisfacen o los beneficios que ofrecen.

C) Los productos se pueden posicionar de acuerdo con las ocasiones
de uso.

D) Otro enfoque seria posicionar el producto de acuerdo con ciertas
clases de usuarios.

E) EI producto también se puede posicionar comparandoio

directamente con uno de la competencia.

F) Un producto también se puede posicionar separandolo de los de la

competencia.
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G) Por ultimo, el producto se puede posicionar de acuerdo con

diferentes clases de producto.
24 Las “4 P's™ de Ia Mercadotecnia

“En su libro Basic Marketing Jerome McCarthy popularizé la clasificacion de
los diversos elementos de la Mercadotecnia dentro de cuatro categorias que

desde entonces se conocen, en la industria de la Mercadotecnia, como las “4

P's™* 15

» Producto

241 Producto

“Un producto es cualquier cosa que pueda ofrecerse a la atencion de un

mercado para su adquisicion, uso o consumo, y que ademas pueda

satisfacer un deseo 0 una necesidad. Abarca objetos fisicos, servicios,

personas, lugares, organizaciones e ideas."'®
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“Para tener un impacto practico sobre el consumidor, jos administradores
deben convertir las caracteristicas del producto en atributos concretos que

aportan beneficios comprobables, en otras palabras, deben desarroliar una

estrategia de mensajes.

Hacer énfasis en los atributos mas importantes es la clave para influir en las

decisiones de los consumidores y es el fundamento de la mayor parte de ia

Publicidad".'”

CLASIFICACION:
Duraderos. Bienes de consumo como su nombre lo indica

I.

se usan durante bastante tiempo (autos, muebles, etc.).

No Duraderos. Son bienes de consumo de como su hombre

lo indica se consumen en uno o varios usos (cigarros,

refrescos, etc.).

1. Uso comun: Son productos que se consumen con afta
frecuencia y se obtienen con un esfuerzo minimo en la
compra.

1.1 Basicos. Compra diaria (leche. huevo).

1.2 impulso. Se compran sin planearse (revistas, dulces).

1.3 Emergencia. Paraguas, impermeables, etc. .
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2. Comparacién: El consumidor compara calidad. precio,
contenido, presentacion, etc. entre dos o mas productos

antes de tomar una decisibn de compra como

electrodomésticos, autos.
3. Especiglidad: Son bienes excelentemente posicionados
en la mente del consumidor, y que no es necesario que
haya una comparacién con otros productos (tipos
especificos de autos, ropa de marca, etc.).
4. industriples: Los compran las organizaciones, ya que
forman parte del procesoc productivo como materia prima,

refacciones, etc.).

III. Servicios. Se ofrecen a los consumidores pero son

intangibles y no se poseen fisicamente.
2.4.1.1 Ciclo de vida del producto
Es el periodo en el que se logra el mayor volumen de ventas derivando una

mayor utilidad para la empresa y esta dividido en las siguientes etapas:
imiento, Mad y Declive.

Introduccién, C

ETAPA DE INTRODUCCION:

. TESIS CON
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Representa el lanzamiento de un nuevo producto al mercado. Un producto

puede nacer por tres vias:

© Desarrollo e investigacion.

© Compra de una patente e incluso a una compaiiia.

© Copiando al lider.

*Los costos de Mercadotecnia en la etapa de Introduccién normalmente son
elevados por varias razones. Los gastos de Publicidad son elevados por la
necesidad de educar a los consumidores sobre los beneficios del nuevo
producto. Los costos de produccion también son elevados en esta etapa, ya
que se identifican y se corrigen fallas en le producto y en su manufactura,

ademas de que se hacen esfuerzos para desamollar economias de

produccién masiva™.'®

ETAPA DE CRECIMIENTO:

Esta etapa se da una vez que el producto sobrevive a la etapa de
Introduccién, y el mercado ya lo acepto; en esta fase las ventas reflejan un
crecimiento acelerado, los altos costos de la etapa anterior se absorben por

este crecimiento en ventas, a la vez que nuevos competidores aparecen
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imitando al producto lider o desarrollando “conceptos nuevos” en los que

muchas veces soélo se les hacen innovaciones.

ETAPA DE MADUREZ:

Regularmente, esta etapa es la mas larga de! ciclo de vida del producto. En

esta etapa el producto deja de crecer., por lo regular su cobertura y

maximizacién de ventas y utilidades han sido alcanzadas ya:; en el mercado
se presenta una oferta total del producto lider y sus competidores. Los costos

se estabilizan y el mercado da sefales de requerir un substituto o bien, una

modificacién.

Aquellos productos que logran un posicionamiento en el consumidor meta

asumen la condicion denominada “*madurez petrificada™ enfocandose a la

empresa a desamrollar nuevos productos.

ETAPA DE DECLIVE:

En esta etapa las ventas descienden en muchos casos de manera acelerada,
el producto ya cumplio sus objetivos de rentabilidad y la compafiia ya erié

haber introducido un producto nuevo.
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Ventas ()

Publicity anterior  Fuerte publicidad

alaintroduccion; y relaciones

poca publicidad  piblicas para

cerca defa construir ia

‘mroduccion contiencia;
oromocion de
2Nlas para
nCu0t i3 prugha,
senlas personaies
pasa oblener l2
S:stribucion

PRODUCTO

Tiampo

Fuerte publicidad Ligera reduccion de Reduccién m
y relaciones ta publicidad (de de I publicided y
piblicas para naturalezs mis retaciones
construir lealtad a persuasiva y de publl_cas: se
la marca; menor recordacioni; mayor mantienen la
uso de promocion uso de 1 promocion promocion de
de ventas; ventas de vantas para ventasy las ventss
personales para aumentar fa personales e
mantener la participacion en e! niveles bajos
distnbucion mercado; ventas

personales para

mantener 13

drstribution
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2.4.1.2 Tecr i ibny Tecr 4 i6n del prod

Sisterna basado en la teoria del color, forma y perfil del mercado meta.

Gonzalez Nava, Gabriel. Apuntes de Mercadotecnia. FESC. UNAM.
Se dejan (levar por la léogica, la ejecucidén inmediata,

%personas con liderazgo, con gusto por Ios calorea como el

negro. el gris. el aru! marino. el gris Oxtord. etc En

ZUINA 1

sabores fuertes también. como lo es o amargo o lo agria

patses euwropeus de climas

Esta zona se asocia con los

:muy frios Ejemplo Alemania
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Estas zonas también se dividen a su vez en la subzona DURA y BLANDA,
es decir aunque ya pertenecen a una zona pueden irse a los extremos de

sus caracteristicas.
Ejemplo: ZONA 2 DURA (Es un artista por naturaleza, pero con arte

depresivo).
ZONA 2 BLANDA (Es un artista también, pero con arte alegre).

TECNOFPL ANE ACION OF L ¢ OL OR

Sugiere pureza, higiene y limpieza, este color
profundamente ligado al origen, por lo que en Oriente, se)
relaciona con el luto No de mueste sino do regreso al

restaurantes de comida rapida.
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Sugiere firmeza, seriedad, fuerza, elegancia, status, se
utiliza para marcar de manera contundente un objeto.
Es el color universal de la Tecnoplaneacion en Zona 1 se|
utiliza para sefialar de manera contundente informacion al

cliente meta, 0 bien para definir status.

Se le relaciona con la luz solar, es el segundo color que,
capta el cerebro derivado de la percepcion de la luz al

compra, por ello, es un color universalmente consi
como detonador de ventas por impuiso.

Es ol color natural de la tecnoplanescién utiizado en la
Zona 2, sefializador universal para cuaiquier tipo de
producto o servicio.

Se le conooe como el color de ia salud y frescura,
ecolégico por natursleza, ya que en ésta predomina e
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Sugiere madurez, equilibrio, sobriedad, bien manejado]
puede sugerir status, mal manejado sugiere mediocridad

y falta de autoridad. Color exitoso en productos maduros
y de corte tradicional, como perfumaes, cigamos, etcétera.

Combinado con el dorado sugiere status.

Es el color natural de la mujer, de lo femenino y de lo
romantico; en fusion con el blanco sugiere pureza y con el

rojo erotismo e impulsividad que genera un balance y/o

., TESIS CON
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Es un estimulante directo del apetito. ampliamente

oy F) PR

utilizado por imientos de c
color idéneo para promover alimentos, ropa casual, se|

COLOR

NARANJA dice que es un estimulante natural para facilitar relaciones|

humanas; en combinacion con el color blanco detona

consumo temporal principalmente de alimentos.

Es el color de la vida, comunica limpieza, solidez,
confiabilidad, sugiere calidad; combinado con el blanco,
sugiere higiene, muy exitoso para todo tipo de productos

un matiz diferencisdor y sugiere exciusividad, seo utiize
pera cierto tipo de perfumes, ciesto tipo de ropa,

Es un color purificador, de ahi que esté presente en ia

simbologia de la Iglesia Catdlica.
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Es un color reactivo al cersbro. ya que se le relaciona con
ia sangre, es decir el primer color que percibe el
humano a través de todos los sentidos. Es un color que la
mente humana no puede omitir bajo ningun concepto, es|

do hasta por la vista periférica. Se le conocs O
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PSICOLOGIADEL TRAZO

Pretende o trata de comunicar energia, firmeza, fuerza,
empresas

solidez. Se usa para: Campafas politicas,

cementeras, compaiiias de seguros, etcétera.

Trata de comunicar sensibilidad, estética, afecto Y|
ternura. Se usa en Mercadotecnia Social (Campaiias|
cia familiar, etc. ) fortha parte de|
para el bebé,

ecologist de
los disefios de productos de belleza,

etcétera.
La direccion revela la intencidn particular que queremaos!

Indica superacion, sugiere que el producto compiementa
la busqueda de éxito, triunfo y/o superacin en el
consumidor.

Se usa en articulos deportivos, productos de nutricién con

aito rendimiento, escuelas y en general articulos que

simbolizan status.
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TRAZO HACIA ABAJO
Pretende comunicar profundidad y decision en un sentido)

introspectivo.
Se usa en Mercadotecnia  Social (Campafias

antialcohdlicas, antiaborto, etcétera).

TRAZO HACIA LA DERECHA

Direcciona o pretende direccionar al consumidor hacia el
avance, el esfuerzo positivo, suma de voluntades,
direccion correcta.

Psicoanaliticamente sugiere fijacidon afectiva hacia el
padre.

TRAZO HACIA LA IZQUIERDA
Pretende rechazo, fijacion radical. Ejempilo: Propaganda)

politica de staque a otro partido.
Psicoanaliticamente sugiere fijacion afectiva hacia Ia
madre.

VERTICAL ASCENDENTE

Sugiere éxito, superacién, ascenso, logro, honestidad. Se
usa en articulos de status, empresas de seguridad

privada, casas de bolsa, empresas aseguradoras.
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VERTICAL DESCENDENTE
Sugiere profundidad, busqueda e investigacion. Ejemplio:

Organizaciones retigiosas, agencias de investigacion y,

empresas extractivas.

HORIZONTAL
Sugiere equilibrio, solidez, confianza, paz, estabilidad y

seguridad. Su uso se sugiere en bancos, casas de boisa,

empresas funerarias.
NEA INCLINADA HACIA LA DERECHA

indica superacion, fe, optimismo e irmmupcion.

INEA INCLINADA HACIA LA IZQUIERDA

indica melancolia y cuando es firme el trazo indical

y abundancia.
Se usa para todo lo que quiera comunicar belleza,

sensualidad e incluso erotismo.
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2.4.2 Precio

“No se vende mediante el precio.
Se vende el precio”.

Kéder.

“Es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio. En

términos mas amplios, el precio es la suma de los valores que los

consumidores intercambian por el beneficio de poseer o usar el producto o
servicio™."?
En la fijacion de un precio la empresa tiene que considerar factores muy
importantes, tales como:

a) Costoygasto.

b) Demanda.

c) Competencia.

d) Aspecto legal.

“Es importante que la Publicidad refieje, en forma clara y consistente, la

estrategia de determinacion de precios que se utiliza en el producto. Para
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muchos consumidores, este conjunto que forman el anuncio y el precio

representa la decision inicial de realizar una compra”. 0

243 Plaza
CANALES DE DISTRIBUCION

“Los les se deb ger

con base en su eficiencia,
controlabilidad y adaptabilidad”.

Ké&der.

“Un canal de distribucién lleva los bienes de los productores a los

lugar y p i6n de

consumidores. Supera las principales brechas de tiemp
los bienes y servicios individuales de quienes los usaran®.?'

“Un canal de distribuciéon esta formado por intermediarios que hacen que los
productos lieguen del fabricante al consumidor. Estos intermediarios
formados por personas o instituciones crean una amplia red de conductos

que cada empresa escoge para la distribucion mas completa, eficiente y

econémica de sus articulos®. %%
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“Los intermediarios comerciales estan agrupados en las siguientes

categorias™: %

a) Mayoristas: Persona fisica o moral que trabaja con capital propio, que
se situa geograficamente cerca del productor y no de los mercados de
consumo, compra grandes volumenes de mercancia pero especializado
en una linea de productos.

b) Medio Mayoristas: Cierto grupo de intermediarios con recursos
suficientes que adquieren medianos volimenes de mercancia bastante
diversificada y de regular calidad; su situacién geogrifica es intermedia
entre productor y consumidor, normalmente operan en mercados rurales
y suburbanos.

€) Minoristas: Instituciones con capital mixto (propio y cnédito), su situacidn
geografica es cercana a mercados de consumidores, compran pequefias
cantidades con gran diversidad de productos.

d) Detallistas: Trabajan preponderantemente con mercados muy
pequefios, su situacion esta ubicada muy cerca del mercado de
consumo; compra en regulares cantidades en una sola linea de
productos con una diversidad de marcas.

“Entre las principales actividades que resalizan los intermediarios se

encuentran las siguientes™:?*

a) Fi ] de inter bio de pr

de et .

Camgnem o Ubanaa.

B atutgn Arvems. Cartes. AGrass.
> mn——
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b)

<)

d)

Vender, lo cual es crear una demanda para un producto, y encontrar el

segmento de mercado apropiado.
Comprar, es procurar la variedad, calidad y cantidad de bienes que el

consumidor di para isfacer sus necesidades., por lo tanto, es

necesario teneros listos para su compra en el lugar, tiempo oportuno y

precio satisfactorio.
F . de transportacion:

Bajo este aspecto, el intermediario se responsabiliza, en la mayoria de

los casos por el traslado fisico de los productos tanto del fabricante a sus

bodegas como de sus bodegas hacia ios clientes.
Almacenamiento:
Consiste en guardar y preservar volimenes de mercancia para facilitar

sSu congregacion en cuanto a la calidad y cantidad homogénea y permitir
dan venderse durante todo el

que bienes producidos estaci ] e pL
afio, como también el facilitar al fabricante su guarda hasta encontrar una
demanda adecuada para ellos.

Financiamiento:

La Mercadotecnia actual requiere vastos recursos econdmicos para
comercializar productos en grandes cantidades, los intermediarios
facilitan esta funcién aportando su capital por medio de créditos a sus
clientes y pagos anticipados a sus proveedores. Sin embargo hoy en dia
esta funcién ha ido decreciendo en virtud de la proliferacion de tarnetas
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de crédito bancarias, las cuales absorben el crédito que anteriormente

era otorgado por el intermediarnio.
Servicios de informacion:

E1 intermediario al ser el eslabon de enlace entre fabricante y consumidor
tiene la ventaja de captar informacion de prmera mano para ambos. Tal
informacioén incluye aspectos de precios que rigen en el mercado,
disponibilidad de productos, caracteristicas socioBconémicas de

consumidores, tales como su ubicacion, poder de compra, motivaciones,

etc. .
Pr i6én y Publicidad.
Los intermediarios colaboran estrechamente en la realizacion de

campafias publicitarias para elevar las ventas de los productos, como
también apoyan la realizaci6n de demostraciones en el punto de venta,
distribucion de muestras del producto y difusitn personalizada de los
atributos det producto por medio de su fuerza de ventas.

= Py

ck facilita del proceso de

incluye todas aquellas activi
compraventa como son ias siguientes:
© Entrega de mercancias a domicilio.
© Servicio de reparacion y mantenimiento de productos.
© Gestor de cambios de mercancia defectuosa.
© Facilitador de la tramitacion de garantias y seguros.
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© Aponacidon de servicios técnicos de mantenimiento y de operacion

del producto, etc. .
244 Promocion

“La mejor Publicidad es la

2, Py -

que h los clii A

Kétler.

La Promocioén es la voz de la Mercadotecnia, es la variable encargada de

comunicar eficientemente a la empresa con su mercado meta, es la
encargada de comunicar la linea de posicionamiento al consumidor para

persuadirto hacia el proceso de compra mas aun para buscar un espacio de

preferencia en su mente.

Estn de la Pr :

1. Publicidad:
Forma pagada de comunicacion imp | de id [~ P y
simbolos enfocados a un determinado publico objetivo (medios impresos,

masivos, radio, televisibn, periodico, revistas, catalogo, folietos,

espectaculares etc.).
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v per
Contacto directo con el encargado de tomar la decision de compra

{ejecutivo de ventas de la empresa, demovendedores, etcétera).

Promocion de ventas:
Incentivos de corto plazo, enfocados a incrementar la venta. Ejemplos:

Concursos, cupones, ferias, expos, stands, demaostraciones en punto de

venta, etcétera.

Relaciones Publicas:

Trabajo de imagen corporativa con los diversos publicos que tiene la
empresa. La empresa crea una linea de posicionamiento, desarmrolla un
producto en funcidn de éste, le fija un precio competitivo, lo hace legar
en tiempo y lugar al consumidor y por lo tanto tiene que comunicarse con
é1. El producto, su disefilo, su forma y color, su precio, su punto de venta,
es decir, todo, debe comunicarse dentro de una I6gica congruente, un
concepto congruente que el consumidor almacene en su mente de la

misma manera, esto es comunicacion, y esto es Promocion.

Las Reilaciones Publicas abarcan un conjunto de actividades que
pretenden fortatecer la imagen del Mercadélogo con el objeto de generar
buena voluntad. Las Relaciones Publicas incluyen Publicidad (articulos o
notas en los medios de comunicacion con un valor noticioso significativo).
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conferencias de prensa, eventos patrocinados por la compaiiia,
donativos y otros eventos especiales. En lugar de tratar de vender el

producto, las Relaciones Publicas buscan influir en las actitudes de la

gente respecto a la compafiia o al producto.

La Publicidad interactia con las Reilaciones Publicas de maneras

diferentes. Un mensaje o suceso de Relaciones Publicas puede servir

como parte de una campafia publicitana.

Mer t ia Di :
Segun Williarn Wells autor del libro “Publicidad. Principios y Précticas”. :

La Mercadotecnia Directa es un campo que cambia con rapidez y su

definicion esta evolucionando.

Sin embargo, tiene aigunas caracteristicas basicas: (1) es un sistema
interactivo que permite la comunicacién en dos sentidos; (2) ofrece un
mecanismo para que el prospecto responda; (3) puede surgir en
cualquier lugar; (4) proporciona una respuesta susceptible de ser medida,
y (5) se requiere de una base de informacién de datos acerca de los
consumidores. La Mercadotecnia Directa es el elemento de la

Mercadotecnia que crece con mas rapidez porque le proporciona al
. ia. efich iay

consumidor las tres cosas que mas d co

para tomar una decisian

redd i6n del tiempo que necesi
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Los mensajes de productos por comercializacion directa reciben et
nombre de Publicidad de Respuesta Directa. Esta diseflada para motivar
a los clientes a que clasifiquen de alguna manera su respuesta, hacer un
pedido o pedir informacién. La Publicidad de Respuesta Directa se dirige

a grupos objeto, se efectue mediante comreo, ventas por teléfono,

volantes, catalogos y lugares de venta directa.

Hoy en dia la Mercadotecnia Directa es mejor conocida como
Telemarketing, asimismo puede ser e-commerce (via PC); en fin a todo
lo que sueien ser las ventas electronicas. Puesto que al tomar el teléfono

y pedir que nos lleven un producto o servicio hasta la puerta del hogar se

esta utilizando un medio electronico.

Punto de Venta y Empaque:
El Punto de Venta o “POS” por sus siglas en inglés (Point of sale) y el

Empaque, y €s el conjunto de recursos de comunicacion y mensajes de
de el prod esth a ia

Mercadotecnia que acompafian al lugar
venta. Los materiales pueden ser carteles, sefiales, exhibidores, etc. , y

todo aquello que influya en la decision de compra en el punto donde se

realiza la compra.

Proceso de Comunicacie TESIS CON J
FALLA DE ORIGEN
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“Los Mercaddlogos son al mismo tiempo emisores y receptores de mensajes.
Como emisores tratan de informar, persuadir y recordar al mercado meta
con objeto de que adopte cursos de accion compatibles con la necesidad de
promover la compra de bienes y servicios. Como receptores, prestan
atencion al mercado meta para desarrollar los mensajes apropiados, adaptar
los mensajes existentes y descubrir nuevas oportunidades de comunicacion.
Asi la comunicacidn en Mercadotecnia constituye un proceso en dos

direcciones, en lugar de solo una®.>®

Se compone de 10s siguientes elementos:

EMI R
Es el generador del mensaje, en el caso de la Publicidad, el emisor es la

compafiia misma.

C FICAC!

La Agencia de Publicidad es el responsable de entender la linea de
posicionamiento por la empresa y realiza la transcripcién de dicho objetivo.
Mixtura de palabras, frases, simbolos, colores y objetos que traducen dicho

concepto.

MEN E
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Es el concepto a posicionar integrado por o antes mencionado, estos es,

simbologia. frases, colores en un concepto integrado.

CANAL DEL MENSAJE

La transmision del mensaje requiere de un canal que puede ser la propia

voz, radio, periodico, revistas, Intemet, etcétera .

DECODIFICACION D ME!
Es el proceso de traduccién que lleva acabo el consumidor meta respecto al

mensaije recibido.
RECEPTOR
Es el que recibe el mensaje; el destinatario de la linea de posicionamiento

(consumidor meta).

RESPUESTA

Reacciéon del consumidor meta después de haberse expuesto al mensaje.

RETROALIMENTACION

Es la calificacion que otorga et consumidor al mensaje, la medicion se realiza

en funcion de las ventas o no ventas.

TESISCON |
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26 AIDA y la Jerarquia de Efectos

El concepto AIDA significa por sus siglas:

A ATENCION

Este modelo propone que los consumidores respondan a los mensajes de
Mercadotecnia en una secuencia coghitiva (pensamiento), afectiva

(sentimiento) y conductual (accion).

En primer lugar se tiene que llamar la ATENCION del de una persona que
puede ser en las Ventas Personales con un saludo como ya se sefiald
anteriormente, o bien, en la Publicidad y la Promocion de Ventas con el uso
de colores, contrastes, textos publicitarios, etc. . En seguida una buena
presentacion de ventas, demostracién o anuncio despertara un INTERES en
el producto, asimismo al presentar las caracteristicas del producto y la forma
en qué cubriran las necesidades del consumidor, esto provocara un DESEO
sobre él. Por ultimo ofrecer al consumidor cupones de descuento, ofertas
especiales, una estrategia de introduccién del producto, etc. , ayudara a

ejercer la ACCION en la compra.

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN
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“Una version ampliada del concepto AIDA es el Modelo de la Jerarquia de
Efectos. Este modeio de Publicidad también propone que los consumidores

sigan una secuencia coghitiva — afectiva — conductual at responder a los

mensajes promocionales”. 2°
Supone que ila Promocion impuilsa a los consumidores a recofrer (os
siguientes seis pasos en el proceso de decisioén de compra:

1. CONCIENCIA
£l anunciante primero debe lograr conciencia del mercado meta. Una

compafiia no vende nada si el mercado no sabe que existe el bien o servicio.

2. CONOCIMIENTO
La simple conciencia de una marca rara vez conduce a una venta. El

siguiente paso consiste en informar al mercado meta acerca de las

caracteristicas del producto. En anuncios impresos por ejemplo.

3. ACEPTACION
Después de que e! mercado meta sabe del producto, el anunciante generars

una actitud favorable. Un anuncio impreso o en television muchas veces no

T a2 WL+ . T o s, e P, 475 TESIS CON
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convence al consumidor, en este caso enviarie muestras de! producto

produciria la aceptacion.

4. PREFERENCIA

Tal vez el consumidor no vea ninguna ventaja sobre las otras marcas
competidoras, en especial si son leales a una marca. En este caso el
producto debe convencer que es mucho mejor en algunos otros aspectos, de

igual manera ofrecer un cierto "plus”.

s, CONVICCION
Quiza el consumidor no haya desarrollado la conviccion (intencidn) de

comprar la marca nueva. En este caso el producto debera ofrecer al
consumidor razones adicionales para comprario, es decir caracteristicas

realmente sobresalientes.

6. COMPRA
Las exhibiciones en tienda, cupones, premios y muestras suelen impulsar at

consumidor a efectuar la compra.

“El Modelo de Jerarquia de Efectos no explica la forma en la que todas las
promociones influyen en las decisiones de compra; propone que es posible
medir la efectividad de la Promocion de acuerdo con el numero de

consumidores que pasan de una etapa a la siguiente. Sin embargo, se ha

* TESIS CON
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debatido mucho en et orden de las etapas en el modeilo, lo mismo que el
hecho de que los consumidores recorran todos los pasos. Por ejemplo, la
compra quiza tenga lugar sin que exista gusto o preferencia, como cuando
se compra en forma impulsiva un producto que requiere poca participacion.
independientemente del orden de las etapas o el paso de los consumidores a
través de ellas, el Modelo de Jerarquia de Efectos ayuda a los Mercadologos

a sugerir cual estrategia de Promocion sera la mas efectiva®.?’

AIDA Y LA JERARQUIADE EFE L TOS

Chacer-s

ey Coueters)
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! t ial de la variable Promocién

2.7 La Publicidad >
2.7.1 ¢Qué es Publicidad?

“La Publicidad es un esfuerzo pagado, transmitido por medios masivos de

informacion con objeto de persuadir.

La Publicidad es una forma de comunicaciéon pagada por una compaiiia que

desea difundir su informacion acerca del producto o servicios que vende™.2®

“La Publicidad es cualquier forma de comunicacion pagada, en la que se
identifica el patrocinador o la empresa. Los medios de comunicacion masiva
tradicionales como television, radio, peridGdicos, revistas, libros, commeo
directo, espectaculares y publicidad en autobuses urbanos y taxis son los
que mas se utilizan para trasmitir la Publicidad a los consumidores. Sin
embargo, los Mercadélogos encuentran muchas formas nuevas para dirigir
sSus anuncios, y entre las mas notables se hallan los medios electronicos

como internet, médems de computadoras y faxes”.?®

© Sila comunicacion no se paga, entonces no es Publicidad, esto es puede

existir Promocion pero sin llegar a ser Publicidad.
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© La Publicidad se transmite a través de medios masivos de comunicacion

(como io es la television, la radio, los periddicos, la internet, las revistas,
etc.) a una gran masa de personas. La Publicidad incluye el propdsito de

persuadir para que alguien compre algo. Sin ia ausencia de éste

propdsito persuasivo la comunicacion seria noticia.

En el lenguaje de la Publicidad, un publico es un grupo de individuos que
recibe e interpreta los mensajes de los anunciantes transmitidos en los

medios masivos de comunicacion.

Un pablico meta es un grupo de particular de consumidcres a!l que se dirige
un anuncio o una campafia de Publicidad. El publico meta puede ser
potencial, porque los patrocinadores nunca estardan seguros de que el

mensaje enviado se recibira de la misma forma en que se pretendio.

2.7.2 Objetivo de la Publicidad

El objetivo de la Publicidad es persuadir al consumidor para que tome una
& t ducto. Por lo tanto en

. e b
r O P

decisiéon de P
primer lugar se tiene que definir quien es e! receptor (mercado meta) y / o
publico objetivo o bien pablico meta.

Necesariamente se deben sabér factores, tales como: Su forma de pensar,

sus motivaciones, el entorno en que vive, etcétera.
TESIS CON
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2.7.3 Evolucién de la Publicidad

La antigiiedad
La comunicacion persuasiva existe desde épocas muy remotas. Las

inscripciones en tablas, paredes y papiros de ila antigua Babilonia, Egipto y
Grecia contenian mensajes que enumeraban listas de productos disponibles,

los proximos sucesos o anuncios en los que se ofrecian recompensas por la

entrega de los esclavos que huian.

La Era de I1a Imprenta
Con Joannes Gutenberg alrededor de 1440 la sociedad se condujo a un

nuevo nivel de comunicacion, la comunicacion de masas. La facultad de los
medios impresos de Hegar a mayor nimero de personas incremento el nivel

de alfabetismo, que animod a los negociantes a anuncisrse.

“La palabra Publicidad aparecié por primera vez en 1655. Fue usada en la

8iblia para advertir o prevenir algo™.>°

Los aft de for i6
La parte media del siglo XiX marca el inicio del desammollo de la industria

publicitaria. El surgimiento y la cada vez mayor importancia de la Publicidad
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durante este periodo fueron el resultado del desamollo social y tecnologico

que acarreod ia Revolucion industrial.

“La Revolucion Industrial constituyé una fuerza basica detras del rapido
incremento en la oferta para proveer de manera masiva los bienes que
exigian estimulacion de la demanda, algo para lo que la Publicidad resulta
muy Otil. Al crear la necesidad de recurrir a ella, la Revoluciébn Industrial

constituyd una influencia basica para la aparicion de la Publicidad™. n

Publicidad moderna
Hasta principios del siglo XX, la industria se convirtid en una fuerza

fundamental en la Mercadotecnia, se gand un nivel sustancial de estima y

respeto.

“La Pubdlicidad también esta ligada al surgimiento de la comunicacion a
escala masiva. Con el invento del telégrafo en 1844, se puso una revolucion
en las comunicaciones. La gente comenzé a conocer y a preocuparse por lo
que pasaba a miles de kildmetros de distancia. Tal vez, incluso mas

importante para la Publicidad, fue la aparcion de la revistas de gran

circulacion®.3?
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2.7.4 Geografia de la Publicidad

Seglin el autor Chris Allen del libro PUBLICIDAD, ésta se divide en:

PUBLICIDAD GLOBAL:
El posicionamiento global sélo es posible cuando las marcas y los mensajes

correspondientes contienen atractivo comun suficiente para penetrar diversas

culturas.

PUBLICIDAD INTERNACIONAL:
Cada mercado internacional necesita una Publicidad exclusiva u original, se

hacen adaptaciones al producto para ajustarse de manera especifica a ese

mercado y de esa forma penetrar varias cufturas.

PUBLICIDAD NACIONAL:
Alcanza a todas las dreas geogréficas de un pais.

PUBLICIDAD REGIONAL:
Se dirige a una sola érea de negocios, ya sea en una Ciudad o en un Estado.

TESIS CON
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2.7.5 Andlisis FODA en la misma Publicidad

egun el autor C. Allen, del libro PUBLICIDAD.
FUFRZAS OPORTUNIDADES

CAPUBLC I LAD i ORMNS
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Autorreauzacion
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2.7.6 Marco legal de la Publicidad

Constitucién Politica de los Estados Unidos Mexicanos. Libertad de

expresion y de Prensa (Art. 6y 7).
Ley Federal de Radio y Televisién y su Reglamento.

Reglamento de la Ley General de Salud en Materia de Control

Sanitario de la Publicidad (Usos, previsiones, sefialamientos

importantes principaimente en alimentos, alcoholes, cigarros,

cosmaeticos, aerosoles, etc. , etc.).
Cédigo de Etica Publicitaria de la Asociacion Mexicana de Agencias de
Publicidad (Toda la Publicidad debe ser legal, decente, honesta y

veraz).
Ley Federal de Proteccion al Consumidor (Supervision de concursos,

etc.).
Leyes Generales y Regiamentos de ia Secretaria de Comercio.
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2.7.7 Planeacién Publicitaria

1. AUDIENCIA (MERCADO META) Y / O PUBLICO OBJETIVO.

2. SEGMENTACION
2.1 GEOGRAFICA
a) Regién: Centro, norte, sur, este, oeste.
b) Tamafio: Menos de S mil habitantes, de 5 mil a 20 mil, de 20 mil a 50
mil, etc. .
c) Densidad: Urbana, suburbana y rural.

d) Clima: Templado, frio, caliente.

2.2 DEMOGRAFICOS

a) Edad: Menores de 6 afios; de6a 11, de 12 a 19; etc. .
b) Sexo: Masculino y femenino.

c) Tamafio de la familia: 1-2, 24, etc. . (Numero de mujeres y hombres).
d) Cido familiar: Soltero, casado, con o sin hijos, sexos y edades.

e) Ingreso: Menos de 10 mil; entre 10 y 15 mil; entre 15 mil y 20 mil.

f) Ocupacion: Profesional, técnico, etc. .

9) Educacion: Primaria, secundaria, preparatoria, etc. .

h) Religién: Catolico, judio, etc. .

i) Raza: Negra, blanca, caucasica.
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2.3 PSICOGRAFICOS
a) Clase Social: Baja, media baja, media, media alta, alta.
b) Estilos de vida: Personalistas, realizadores, integrados, etc. .

c) Personalidad: Arbitraria, ambiciosa, compulsiva, etc. .

2.4 CONDUCTUAL
a) Frecuencia de compra.
b) Beneficios tangibles e intangibles que busca en el producto.

c) Nivel de lealtad que tiene hacia el producto.

NECESIDADES DEL CONSUMIDOR

a) Realizacion: Logro, esto es, aplicacion exitosa de conocimientos y

habilidades, “demostrar a otros que valgo®.

b) Exhibicion: Hacerse visible ante los demas, principaimente al sexo

opuesto.
c) Dominio: Tener poder, dirigir o infie iar a los demé
d) Diversion: Relajamiento, rompimiento con horarios, rutinas, etc. .

Entendimiento: Aprender y comprender para desarrollar.
Nutricion: Conciencia relativamente consciente en el consumidor por la

e)
0
sedentarizacion de la vida modema.

g) Sexualidad: Reafirmacion, atraccion, éxito.

h) Seguridad: Cobertura de necesidades basicas como base para la

roatzesen o TESIS CON
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independencia: Relativamente (consciencia) reciente enfocadas a la
diversificacidn del ingreso.

Reconocimiento: Necesidad de que otros me tomen en cuenta.

k) Estimulo: Pasar de la participacion pasiva a la activa psicologicos.

1) Novedad: Imitacion de estratos socioecondmicos superior al mio;

moda.
m) Afiliaciéon: Necesidad de pertenencia; clubes, circulos de amigos, etc. .

4. IMPLEMENTACION
ar AUDIENLIA META
Publico objetivo definido en jos pasos 1-3.

Y

b1 ANALISIS Srtira, o,

Basqueda de algun tipo de problema de comunicacion que esté afectando el
éxito en la comercializacién del producto, o bien encontrar el nicho o drea
que en materia de comunicacidn refuerce la transmision de la linea de

posicionamiento al mercado meta.
0 OB JFE TIVO S
Es la parte conceptual del mensaje en apego estricto a la linea de

posicionamiento, en base a sus puntos definidos Que se desea generar en el

consumidor meta.

© POSICI!N DE PRODUCTO EN EL MERCADO.

© ANALISIS DE VARIABLES.
TESIS CON
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© VENTAJA COMPARATIVA — COMPETITIVA DEL PRODUCTO.
© IMAGEN Y PERSONALIDAD DEL PRODUCTO.

fLAN T R
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¢ PLANCR \
la linea de posicionamiento traducida a

Es la recreacién artistica de
conceptaos, frases, imagenes, colores y simbolos. Se dice que un plan
creativo trabaja por asociacion libre y pensamiento divergente. Esto es;
Segunda Zona Blanda en Tecnocomunicacion; easto es conceptualizacion
la l6gica de comportamiento y

artistica del mundo, por lo regular, a

aprendizaje.

Caracteristicas genéricas:
Un creativo en Publicidad es independiente, autosuficiente, poco adaptabile a

medios formailes de trabajo, imaginativo, immeverente, fantasioso. disperso y

muy original para generar ideas, imagenes o contextos artisticos.

Técni del je publicitario:

LLA DE QRICE”
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1) Catedra:
Es una instruccidn seria, perfectamente estructurada dirigida de manera

especifica a dar informacién que la audiencia quiere saber.

2) Drama:
Es una representacién teatral de hechos cotidianos, efectuados para llamar

la atencion, divertir o sensibilizar a la audiencia.

3) Formato:

a) Mensaje directo y real:
Es racional; se planean en Tercera Zona, va dirigido a una comparacién

exacta y precisa.

L

b) D, idny/ P

Otra forma légica y racional.

c) Humor:

Pretende sensibilizar a partir de captar la audiencia via gracia o ridiculizacion
d) Solucién:

Aqui el mensaje es el problema y el producto la solucién.

e) Hechos cotidianos:

Recrea la vida diaria, pretendiendo influir en la audiencia.

4) TYono:
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Es la voz del anuncio; el anuncio puede: Mostrar enojo, puede presionar,

puede ser amigable; puede ser calido, puede ser emocionante.
El tono refleja la emocion o actitud que esta detras del anuncio y define el

estado de animo que se pretende transmitir a la audiencia meta.

5) Palabras e imégenes:
Es el contexto mas creativo. El responsable de este proceso se le conoce

como redactor de texto copywriting. Su responsabilidad es el lenguaje y la
imagen, estudia detalladamente a la audiencia en su desempefio natural y
cotidiano, esto es como habla la gente del! segmento, qué habitos y

costumbres tiene. qué revistas lee, cuiales con sus sitios de reunion, etc. .

Con esta informacion se crea la historieta.

6) Musicalizacion:
Muasica clasica para tecnoplanear en Primera y Tercera Zonas. Segunda

Zona en misica tropical, rock o cuaiquier otro formato ritmico.
t Bt AN OF AME DO S
El Plan de Medios es la designacion de medios publicaciones o programas

especificos, asi como las fechas de insercion de los anuncios.

Asimismo intervienen algunos conceptos, que resultan conveniente analizar:
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ALCANCE de la audiencia:
“El término alcance designa el namero total de personas o familias diferente
expuestas, por lo menos una vez, aun medio durante cierto periodo,

normaimente cuatro semanas”.>?

FRECUENCIA de la exposicion:
“Mide la intensidad de un programa de medios basé&ndose para ello en las

exposiciones repetidas al medio o al programa. La frecuencia es importante

porque la repeticién es la clave de la retencién en la memoria®.>*

CONTINUIDAD:
La duracidn de un mensaje o campaiia publicitaria durante cierto periodo.

Estos elementos conjugados sin lugar a dudas son una heramienta

poderosa en el desamoilo de una estrategia publicitaria, ya Que miontras la
frecuencia de un mensaje ayuda a la retencién en la mente de a audiencia

meta, la continuidad sostendré el mensaje vigente.

Una estrategia de medios describe como, qué medios, donde, con qué
frecuencia y cuando el Publicista logrard los objetivos previamente

establecidos por su empresa para realmente ser conocGido por su mercado

meta.
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MENT DE MEZCLA MEDIOS
Segun el autor Wiiliam . Arens dei libro PUBLICIDAD.

Asi como para al Mercadotecnia existen las “4 £’s” para crear, desamollar o
innovar un producto, y son sus herramientas basicas, de la misma manera en
Publicidad existen las “5 M’'s” que intervienen en el proceso de elaboracion

de una estrategia publicitaria y que a continuacion se mencionan:

» MERCADOS
» MONEDA
» MEDIOS
» MECANISMO
» METODOLOGIA
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MERCADOS
Son los blancos de un plan de medios: Audiencias profesionales y de

consumidores, audiencias globales, nacionales o regionales; grupos étnicos

y socioeconomicos, etc..

MONEDA
Cuanto presupuestar y donde asignar el presupuesto. ¢Cuanto se destinara

a los medios impresos, cuanto a la televisién, cuanto a los medios

suplementarios o no tradicionales, cuénto a cada zona geogréfica, etc. ?.
MEDIOS

Son todos los vehiculos de comunicacidn como radio, televisién, periodicos,
revistas, publicidad externa, correo directo, Internet, ademas de Promocion
de Ventas, Marketing Directo, actividades de Relaciones Publicas, eventos
especiales y materiales secundarios.

MECANISMO
De los medios y mensajes publicitarios. Los comerciailes electronicos vienen

en varias unidades temporales y los anuncios impresos se realizan en varios
tamarios y estilos. La muititud de opciones de medios actuales ofrecen
formas interesantes y creativas de aumentar la aceptacion del mensaje
publicitario por parte del publico y le proporcionan un incentivo de compra.
METODOLOGIA

Designa la estrategia global para seleccionar y programar los vehiculos de

fos medios con el fin de cumplir los objetivos de peso, alcance, frecuencia y
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Consideraciones sobre el tamafio, la extension y la posicion del mensaje:

© En ilas revistas se prefieren la portada y la contraportada.

© En la television, e patrocinio de los programas de horario estelar.

© Las posiciones y patrocinios especiales cuestan mas, por lo tanto se debe
decidir si le aumento del alcance y de la frecuencia justifican costos mas

elevados.

En la radio existen algunas estaciones que dan amplia cobertura a las
noticias y a los deportes; otras transmiten mausica de jazz, masica rock,
musica cdasica, masica modema, etc. . Cada tipo de programacion atrae a

una audiencia en particular.

Sobre los patrones de compra de los consumidores:

© Llos productos con un breve ciclo de vida (alimentos de consumo)

requieren niveles mas constantes de Publicidad que los que se compran

con menos frecuencia (muebles).
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Plan de medios continuo
“Estrategia de programaciéon de medios que se utiliza para productos en las

ultimas etapas de su cicio de vida, en la que {a Publicidad se pasa de manera

sostenida durante determinado periodo™.>®

1 s

Plan de it
“Estrategia de programacion de medios en la que se aumenta la frecuencia

de los anuncios que se pasan constantemente cada tercer mes o cada tercer
quincena u otro periodo, con objeto de lograr mayor impacto mediante mayor

frecuencia y el alcance en dichos periodos”.>®

Plan de medios intermitente
“Estrategia de programacion de medios que utiliza una programacion
continua durante el afio, la cual se intensifica durante los mejores periodos

de ventas=~.”

Pilan de medios temporal
“Estrategia de programacién de medios qQue pasa los anuncios sélo durante

las épocas del aiio en que es mas probable que el producto se use®.>®
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VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LOS MEDIOS DE COMUNICACION
TRADICIONALES

75
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G PLAN BPROMO 10 A
Segun los autores LAMB, HAIR y McDANIEL del libro MARKETING.

El plan de promocién incluye diferentes pasos:

1) Andlisis de mercado: Cudles son sus necesid y d s, datos de
ventas.

2) ldentificacion del mercado meta: Por ejemplo: Las amas de casa.

3) Establecimiento de objetivos de Promocion: Generacion de consciencia,
del cambio de comportamiento de actitud o el mejoramiento respecto del
producto, recordar el producto, etc. .

“‘Los objetivos de Promocién deben centrarse en la etapa del consumidor
en la jerarquia de los efectos o la etapa actual del comprador potencial en

el proceso de compras™.>®

= Lot Crartes W 5 Mirkatirus, 4°. Edsn. Thomesn Eatmes. """:,:"'"' TESIS CON
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Para ser efectivos, ios objetivos de Promocion tiene que cumplir con estos
cuatro criterios:
© Deben ser medibles y redactados en términos concretos.
© Deben basarse en una investigacion sélida y sefialar un publico meta
bien identificado.
© Deben reforzar el plan global de Mercadotecnia y relacionarse con ios
objetivos especificos de Mercadotecnia.
© Deben ser realistas.
4) Seleccion de ia mezcia de Promociéon: Es la combinacion de los
elementos de la Promocion (Publicidad, Promociéon de Ventas, Ventas

Personailes, Relaciones Puablicas, Mercadotecnia Directa y Punto de

Venta).
o ORESUEGE ST
El desarrolio de un presupuesto de Promocion, en teoria, debe fijarse a tal
grado que lieve al maximo la rentabilidad y la recuperacion de la invecsién.
Sin embargo, no es facil aplicar esta teoria porque exige el conocimiento del
beneficio actual en dinero que resulta del esfuerzo de Promocion.

IS TR IRAE Py T A 10 by v

Es llevar a cabo toda la planeacidn estratégica que se hizo para la Publicidad

del producto. Dicho de otra manera es también implementar paso a paso
Ptlan

cada uno de los instrumentos o herramientas que componen al

Publicitario, es tener bajo control cada una de las variables de la

Mercadotecria. . _TESISCON
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3. EXPORTACION EN MEXICO

En el siguiente capitulo se explicara de forma breve pero objetiva el
“Proceso General de Exportacion en México” basado directamente del

libro "La Mentalidad Exportadora”™ 9° Edicidn que emitid la Editorial de

BANCOMEXT.

3.1 Recepciétn del Pedido

trato de C pra — Venta

3.1.1 Firma del C.

Este contrato debe incluir los compromisos de ambas partes, las cantidades,
precios, lugares de entrega, descripciones técnicas detalladas, empaque,
presentacion, forma, lugar y condiciones generales de pago, base legal de!
contrato, nombre de las compafias y de sus representantes legales,

duracion del contrato, nombre y direccion de los testigos, etc. .

3.1.2 Recepcién de la Certificacién del Pago

Carta de crédito preferentemente. Es comun dentro de las operaciones de

comercio exterior que No se inicie la produccidn del pedido hasta que la carta

se haya recibido y aceptado.
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La Carta de Crédito es el documento mediante el cual el comprador —
importador de sus mercancias, le garantizara el pago en las condiciones
generales establecidas en el contexto de compra — venta, si usted cumple su
compromiso, y avala dicha certificacion a través de la intervencion de un

banco en donde seguramente el tiene una linea de crédito o ha depositado el

dinero para su pago.

[ INTER CION.

CARTAS DE CREDITO

6. PAGA O GARANTIZA PAGO
2. CERTIFICA PAGO

5. PRESENTA DOCUMENTOS

4. EMBARQUE

82




3.1.3 Revision de la Carta de Crédito

La revision tiene por objeto checar que se va a poder cumplir con todos y
cada uno de los requisitos que se han estipulado. Entre los requisitos mas
comunes destacan: Fecha de entrega, lugar de entrega., precios unitarios,
documentacion, fecha de vencimiento de la Carta de Crédito, forma de pago,
aseguramiento de la mercancia, medio de transporte, empaques especiales,

etcétera. Entre la documentacion qQue regularmente se solicita se encuentran:

Factura Comercial y 3 copias.

-

Lista de empaque.
Conocimiento de Embarque “Limpio a Bordo”.
Certificado de Origen.

Certificado de Inspeccion.

Otros.

LI S

3.1.4 Solicite el Crédito a la Pre ~ Exportacién

Es el crédito que ha sido destinado para financiar producciones de

exportaciéon en tasa preferenciales y en moneda nacional administrando los

fondos BANCOMEXT.
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3.1.5 Tramitacién de Pontﬁsos o Licencias Previos

En el remoto caso de que sus productos requieran permisos o licencias
previas ante instituciones oficiales como la Secretaria de Economia
(anteriormente Secretaria de Comercio), Sailud, de Recursos Hidraulicos,
etcétera, o bien ante los Gobiernos de los mercados meta como son Cuotas
Textiles, Registros de Salud, Aprobaciones Electrénicas, etcétera. Tramitelas

antes de que su produccion este lista para ser exportada.

3.1.6 Produccién

Cuide al maximo fa calidad de sus productos, recuerde que el éxito de su
comprador dependeré de su mercancia y servicio. Entre mas negocio le de a
su comprador, éste necesitaréd mas de usted y se mantendrd en el negocio

de la Exportacion.

i6n de la ist ia en los empaques

3.1.7 Investig:

Una buena forma de saber si los empaques son los apropiados, es la de
pensar si una persona liegaria viva de ir adentro de ese empaque, se debe
considerar con mucho interés la importancia de que los productos lleguen

completos, si no es asi, aunque usted {os haya cobrado y la responsabilidad
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sea de un tercero, el que pierde es usted pues sus productos no podréan estar

en el mercado.
3.1.8 Registro de marcas en el extranjero

Si la marca con la que se introducira el producto es de su pertenencia y
usted considera que tendra algun impacto en el mercado meta, se sugiere

registraria evitando asi que se la roben y le traiga problemas.

3.1.9 Facturaciéon

Tan pronto esté lista la mercancia para ser embarcada, la facturacion debera
hacerse en divisas extranjeras sin cargar el impuesto al Valor Agregado,
indicando el nombre del cliente, la direccion del consignatarno, nombre del
Agente Aduanal y la descripcidn y composicion de los productos y de ser
posible la fraccién arancelaria de Exportacion que es el cddigo numérico con

el que se clasifican las mercancias en la aduana.

3.2 La Exportacion

Para toda Exportacion es necesario utilizar los servicios de un Agente

Aduanal (previamente registrado)., quien fungird como su representante legal
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ante las Autoridades Aduanales. El Agente Aduanal debera recibir la

siguiente documentacion para poder realizar el despacho:

1. Factura.
Lista de Empaque.

Registro Federal de Contribuyentes.

5w N

Carta de Instrucciones, en donde Se indique el nombre y direccion a
donde se deba enviar la mercancia asi como la ruta y medios de
transportes que deberan contratarse y la forma de pago de los fletes,

(pagados o por cobrar).
5. Catalogos o folletos descriptivos.

Una vez realizada la Exportacion, notifique a su comprador el numero de
guia o conocimiento de embarque y la fecha y el nimero de vueio o nombre
del barco a fin de que éste notifique a su Represantante Aduanat y asi esté
preparado para cuando llegue el embarque y la kberacion sea mas égil v

oportuna.

El Agente Aduanal le entregard ademés de la Cuenta de Gastos, un
pedimento aduanal que certifique que la mercancia abandond el pais y ha
sido oficialmente exportada, éste deberd contener todos los datos de la
mercancia, del exportador y del comprador, descripciones, cantidades,

valores, aduanas, etc. . Revise este documento detenidamente, si encuentra




emores pidale al Agente que los corrija, hagalo preferentemente antes de tres

meses posteriores a la Exportacidon. Asimismo le entregara copia de la

factura de Exportacion y de los papeles que usted entreg® previamente.

Libre su Carta de Crédito

El Banco fungira como el representante de su comprador, el revisara la
documentacion que usted le entregue exhaustivamente, la que indique la
Carta de Crédito y mismos dan posesion a la mercancia. El Banco no le
pagara mientras no se hayan cumplido todas las condiciones, pero a su vez
el Banco no entregara la documentacién al comprador mientras no se le haya
pagado a usted, y obviamente el importador no podra liberar el embamnque de
{ia aduana si no cuenta con la documentacion correspondiente.

3.3 La Importacién

El comprador debera contratar a un Agente Aduanal en la aduana de destino
para liberar su embarque, ahi se debera presentar la factura comercial, lista
se empaque, permiso o autorizaciones previas y el pago de impuestos y

derechos (en su caso) para poder asi liberar el embarque.

a7




Si el comprador optéd por utilizar el crédito para las importaciones de

productos mexicanos (si es aplicable), deberd solicitario antes de la
importacién, a fin de que cuando {a Carta de Crédito deba pagarse se utilicen
los fondos de esta linea de crédito, que se pagaran a su vencimiento,

regularmente los intereses son cubiertas por el impornador.

Para México la operacién aduanera esta regulada por la Ley y Reglamento

Aduaneros.
3.4 E! Exportador

“Toda actividad merece una mentalidad especial pero por muy diferente que
ésta sea, siempre debe ser positiva y efectiva, siempre debe ser responsable

y consciente de sus defectos y aptitudes.

La Exportacién no es la excepcion, como toda nueva empresa requiere
positivismo para alcanzar buenos resultados; entre mas problemas se
presenten mas positivismo se requiere; el exportar no es sencillo pero

tampoco es imposible, muchos io han logrado a pesar de la imagen que aun

tienen los productos mexicanos”.*®
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3.4.1 Los errores més comunes de la Exportacién

1.

De Eduardo Reyes Diaz Leal "La Mentalidad Exportadora™:

Falla para obtener calidad de Exportacion. La calidad debe ser la que el

mercado requiera y ésta no podra ser inferior.

Falla en marcar las estrategias de penetracién antes de promover el
producto. Uno de los grandes errores que se cometen es el de promover
las ventas antes de saber los mecanismos a los que habran de sujetarse,

esto impide contestar comrecta y oportunamente al mercado potencial. El

mercado que su empresa debid elegir.

Fallar en lo prometido. Si usted no cumple su palabra, el comprador no io
va a olvidar, es mas dificil regresar a un mercado, que iniciario. Ningun
importador Qquiere trabajar con pocas garantias, no pueden arriesgar su
negocio, dejandolo en manos de proveedores que son incumplidos, por
ello cuando alguien les falla, aunque sea en algo qQue nosotros
supongamos es pequefio, les deja de comprar; pero las consecuencias
no se quedan ahi, gracias a la gran comunicacion que se tienen en los
paises desarrollados por el gran sistema de Asociaciones. Camaras e
Instituciones de agrupacién, las fallas se conocen en el medio, asi que

cuando le falla a alguien, e esta fallando a toda la comunidad.
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4. No otorgar garantias, ni servicios post - venta, o simplemente no

aclararlos o traducirios. Aunque parezca inconcebible, existen compafias
que nNo mencionaron las garantias o servicios de venta al intentar
comercializar sus productos, eso les hizo fracasar, en otras ocasiones no
se ofrecen; en ambos casos éste les quita una posibilidad de venta. La
garantia del producto, se ha convertido en la actualidad la diferencia entre

un producto y otro, vivimos la época del servicio de venta.

S. Desconocimiento generalizado de estrategias y Sistemas de Comercio
Exterior. El desconocer las reglas de la Exportacion, ha hecho perder
muchas ventas, no deje que eso le pase a su empresa. Recuerde que las

exportaciones son algo mas que una venta en inglkés o cualquier otro

idioma.

6. No considerar a los agentes del extranjero en iguales circunstancias que
a los del pais. Los agentes en el extranjero, sus agentes de ventas son el
contacto con ios compradores, el no pagaries hace que se rompa el

contacto.

7. Evitar dar concesiones territoriales y temporales. Es un mecanismo
normal que los agentes y distribuidores trabajen por un tiempo limitado
concesionados en exclusividad, eso les da mayor poder de venta al no

tener competencia mayor. Aunque ellos le acepten la representacion
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10.

cuando no sea exclusiva, el esfuerzo que ellos haran sera muy limitado,
sino es que ridiculo, siempre viviran con el temor de encontrarse con
competencia que maneje el o los mismos productos; si usted cree en el

representante, apdyelo dandole concesiones exclusivas.

Rechazar contratos a corto o mediano plazo por cumplir con érdenes
eventuales de mayor precio unitario. Seria normal que las ventas a mayor
precio nos llamen mas la atencién que las ventas a menor precio, pero
cuando estas segundas, prometen continuidad, se sugiere ser aceptadas

aunque esto sacrifique la produccion de pedido eventual que se vende a

un mayor precio marginal. Recuerde que usted solamente tiene una

oferta exportable, no la desperdicie en pedidos aislados.

Falta de preparacién de la Alta Gerencia para sobrepasar los primeros
obstaculos de la exportacion. La Exportacidn tiene sus mayores
contratiempos y problemédtica cuando se esta iniciando, no tire la toalla.
No crea que esto es un negocio sencillo, requiere de toda su capacidad y
la de su gente, encontrar un negocio facil le seréa muy dificil; sin embrago,

este negocio le traerd una buena remuneracion si logra llegar a la meta.

No adaptar el producto a las preferencias culturales de idiosincrasia o de
regulacion intemacional. E! pablico regularmente exige que el producto

esté de acuerdo a su necesidad, el gran problema es que nunca lo
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comunica, hay que identificartas y aplicarlas a la produccidon, estas
modificaciones en muchas ocasiones le complicaran la produccion, en
otras pudieran ir en contra de la historia de la empresa, y otras mas le
pareceran inconcebibles, sin embargo, y usted lo sabe bien, el publico

manda, no le niegue la posibilidad de ventas a sus productos.

11.No apoyarse en servicios externos de Exportacion. La existencia de
despachos y comercializacion tiene por objetivo facilitar las ventas at
extranjero, su desaprovechamiento le costara o mercado o dinero. En
todas partes del mundo se utilizan servicios extermnos, ya que esto les
facilita su operacidon, no requieren de preparar a personal durante mucho

tiempo, y a costos muy elevadas.

3.4.2 Aigunos Consejos de Exportacion
De Eduardo Reyes Diaz Leal * La Mentalidad Exportadora™:

1. No comience a exportar si no esta decidido a reservar una parte de su
produccién para el mercado externo. Si el gran esfuerzo que se debe
realizar para poder exportar no esta aparejado con volumen de venta, va
a terminar en una pérdida de tiempo y dinero, afectando su imagen

considerablemente.
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2. Esté dispuesto a invertir en la organizacién y desarrolio de su mercado

extemmo. Como todo negocio la Exportacién también amerita una
inversién, que sin lugar a dudas le traera mayores beneficios. Ahosrar

gastos no significa no invertir, y el invertir en desarrollar mercados de

venta, nunca se pueden considerar gastos.

No trabaje con aficionados. Es claro que la Exportacion requiere mucha
atencién, esfuerzo y profesionalismo, se necesita conocimiento profundo
del mercado, de las estrategias, del producto y del mercado, el dejar el
negocio en manos de aficionados le repercutird graves consecuencias,

realizarad mucho esfuerzo y los resuitados seréan seguramente patéticos.

No designe como representantes en el extranjero a familiares, parientes o
amigos que no entiendan del negocio. El desconocer el producto y el
mercado hard que el negocio fracase, y deberd destinar méas esfuerzos
en proteger su imagen y ensefiarles a vender, que en desarroliar su

mercado de Exportacion.

Una vez escogidos a los representantes, deles exclusividad en el territorio
por un periodo a mediano plazo. Los resultados en las exportaciones
toman tiempo, es el tiempo que necesitan sus representantes para poder

desarrollar el mercado y traerle ventas. Los compradores no le van a

comprar si ellos no estan seguros de que lo que usted vende les hara
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tener un buen negocio, elios van a investigario a través de su tenacidad,

paciencia y constancia.

Determine con cuidado el precio de Exportacion. Como se dijo antes e!
precio no es el unico factor importante en las exportaciones, pero si es un
factor determinante del negocio, puede ser la columna vertebral en el
mecanismo global, se debe determinar de acuerdo a las condiciones del
mercado y a la parte de la estructura comercial que se va a atacar. No

pierda su tiempo creyendo que el comprador le dira el precio real al que

usted debe vender.

No espere resultados cuantiosos inmediatos. La Exportacion toma tiempo
antes de dar sus mejores frutos, s6lo pocos proyectos de Exportacion han
brotado al inicio y mucho menos han tenido resultados cuantiosos de

inmediato.

Concientice a todos los departamentos de su empresa de la importancia
de ia Exportacion. La Exportacién no es un negocio individual, exige la
participacion de todas las areas de su empresa. Ademas es un elemento

de motivacion. que lo han apiicado gran cantidad de empresas.
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3.5 Documentos y tramites para exportar
De acuerdo al Banco Nacional de Comercio Exterior. “"GUIA BASICA DEL

EXPORTADOR". 9*. Edicion. Editorial BANCOMEXT, México 2002.

1. R.F. C. Las personas fisicas y morales que realicen actividades

lucrativas estan obligadas a pagar impuestos.

2. Registro de Los exportadores Qque participen en el comercio

intermmacional necesitan proteger derechos de propiedad

Marcas y
Propiedad industrial: invenciones, marcas y disefios comerciales,
industrial ya que son susceptibles de plagio y afectar la imagen

del producto y la empresa.

3. Registro ante No es obligatorio ni requisito para exportaciones, pero

pueda acceder a algunos apoyos que promuevan la
actividad empresarial e intercambiar informacion.

Camaras
Empresariales

Marcar los envases, etiquetas y productos con la

4. Marcado de
"HECHO EN MEXICO™ tiene como fin

pais de origen leyenda
identificar el origen y la identidad de una mercancia

(NMX-Z-009-1976) caracter voluntario.
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5. Despacho

6.

Aduanal

Documentos

Aduaneros

Un conjunto de actos y formalidades relativas a ia salida
de mercancias del territorio nacional a través de ia
aduana. Los exportadores deben exhibir las mercancias
para ser revisadas por un Agente Aduanal, documentos

que garantizan la propiedad de los bienes y pagar los

impuestos respectivos.

Pedimento de Exportaciéon con:
a) La factura o cualquier documento que exprese el
valor comercial de las mercancias.
b) Documentos que prueben el cumplimiento de las
regulaciones no arancelarias.
¢) Indicar los niumeros de serie, parte, marca y modelo.
d) Especificaciones técnicas y comerciales que faciliten
la identificacion de mercancias.
Ademas la carta de encomienda:
Quien confiere el encargo.
A que Agente Aduanal se le confiere.

Valor y cantidad.

Fecha, lugar.

°o
o

o

© Régimen aduanero de Exportacion.
o

© Tipo de mercancia.
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© Bultos.
Sugerencias o recomendaciones del embarque.

7. Factura Este documento se presenta en original y seis copias,

con finma autégrafa en esparfiol o inglés.

Comercial
© Aduana de salida del pais origen y entrada al pais
destino, nombre y direccion del vendedor, nombre y
direccion del comprador.
© Descripcion detallada de la mercancia (Nombre,
marca, etc. ., cantidades, peso y medidas de
embarque).
© Precio de cada mercancia e indicar el tipo de Lo
moneda. '
© Tipo de divisa utilizada.
© Condiciones de venta. (iIncoterms).
© Lugar y fecha de expedicion.
© A partir de 2 hojas se enumeran consecutivamente.
8. Lista de Es un documento que permite al exportador, al
empaque transportista, a la compafia de seguros, a la aduana y al

comprador, identificar las mercancias y saber que

contiene cada bulto o caja.
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Para reducir los riesgos inherentes a las operaciones de
pueda acudirse a empresas

9. Certificacion
de Calidady Comercio Exterior
Cuantificacion internacionales que vigilan e inspeccionan la carga:
de © Supervision de calidad, cantidad y peso.

Mercancias Supervision de embarque, estiba o descarga.

(-]
© Supervision de fumigaciones.
© Control de calidad.

-]

Cantidad de cargas y descargas en buques e
inspeccion previa para asegurar su limpieza.

Supervision e inspecciéon de embalaje.
Inspeccién y evaluacion de productos conforme a

normas internacionales.

Es el titulo de consignacion expedido por la compafiia de
transporte, en el se indica que la mercancia se ha

barcado a un destino determinado. A partir de ese
momento el transportista es responsable del envio y la

10.

Documentos de

T porte

custodia de la mercancia hasta su destino.
Guia aérea.

Conocimiento de embarque.

Carta de porte.

Talén de embarque.
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11. Seguros de €1 seguro incluye una serie de coberturas para resarcir

Transporte de el asegurado por las pérdidas o danos materiales que

Carga sufran los bienes muebles o semovientes durante e

transporte por cualquier medio.

3.1 Algunos tips para exportar

© “Elija el medio de transporte mas adecuado.

© Revise la congruencia entre los documentos con respecto a lo

embarcado.

© Identifique y separe commectamente los buitos con marcas para que sean
identificados inmediatamente.

© Programe los tiempos de entrega con suficiente tiempo considerando
eventualidades (P. ej. Cierres carreteros, demora en obtencion de
documentos necesarios para la Exportacion, etcétera).

© En trafico maritimo aparte con anticipacion un lugar en el barco o en el
contenedor.

©o Evalue los servicios de transportistas y verifique sus alcances y

responsabilidades.

-] Evalie la posibilidad de contratar un seguro intemacional de

transporte™.*'
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4. CASO PRACTICO
HIDROGENADORA NACIONAL, S. A. DE C. V. PERTENECIENTE

AL GRUPO INDUSTRIAL XACUR

4.1 Breve historia del Grupo Industrial Xacur

En Grupo Industrial Xacur, nos dedicamos a la elaboracion de Aceites

Vegetales y Grasas Comestibles para la industria atimenticia y consumo para

el hogar.

El esmero y dedicacion qQue ponemos en la fabricacion de nuestros

productos, nos ha permitido colocamos como uno de los lideres en el

mercado de la Industria Aceitera del Pais, asi como exportar a vanos paises.

Los inicios del Grupo Industrial Xacur se remontan al afio 1952, fecha en que
Don Angel Xacur Slaimen adquiere la mayoria de las acciones de

Hidrogenadora Yucateca, empresa fundada en 15948 por un grupo de

inversionistas yucatecos.

Hidrogenadora Yucateca, contaba en aquel entonces con una planta de
extraccion mecanica de aceites comestibles y sus cormrespondientes procesos

de refinacion y molienda, aunque por supuesto, con capacidades de
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En 1975, motivados por el crecimiento del mercado y la necesidad de

modemizar las instalaciones se adquiere un iote de terrenos en la naciente
Ciudad Industrial de Mérida, para en ellos erigir una nueva planta mas

modema y de mayor capacidad, la cual empieza a funcionar en 1978.

Conscientes de que las mayores oportunidades dentro del mercado de los
aceites las tienen quienes cuentan con procesos de extraccion de aceites
crudos a gran escala, se constituye una nueva empresa, Oleoproteinas del
Sureste, dedicada principalmente a |la obtencién de aceites vegetales crudos

a través de solventes e inicia sus actividades productivas en 1980.

Ante el crecimiento de! mercado y sobre todo debido a la construccién del
puerto de altura de Progreso, Yucatdn, y a la privilegiada ubicacion de las

plantas justo enfrente de las costas de América del Norte en el Goffo de
d de crecimiento y

México, se abren en esos afios nuevas oportunid
desarrollo para las empresas de la Peninsula, para lo cual se realizan
ampliaciones de importancia en Hidrogenadora Yucateca y se crea Aceitera
del Goflfo, la cual tiene por giro la extraccion de aceites vegetales por

solventes, pero que practicamente cuadriplica la capacidad instalada de su

similar Oleoproteinas del Sureste.
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Logicamente este crecimiento conlleva la creacion de empresas adicionales
para darle servicio a las ya existentes y es asi como surgen Licuoenvases,

fabricante de envases a partir del P.E.T. y Transportes Kaa’lak 'mul.

Es evidente que con la integracion de Jlas empresas, se mejora muy

ampliamente el abastecimiento de nuestros productos a nivel nacional.

Oleoproteinas del Sureste. Extraccion de Aceite Crudo Desgomado

-
de Soya y Harinas Oleaginosas.

Aceitera del Golfo. Extraccion de Aceite Crudo Desgomado de Soya
y Harinas Oleaginosas

Licuocenvases. Empresa dedicada a la elaboracion de envases PET,
empleados en todas las marcas de Hidrogenadora Yucateca. Los
cuales por el material por el que son elaborados son reciclables.
Tenemos presentaciones de un litro, S00mi. y 500ml.
Licuoenvases esta situada dentro de las instalaciones de

Hidrogenadora Yucateca, area destinada iguaimente al llenado y

etiquetado de los productos.

4.2 Desarrolio de un Modelo de Estrategias de Publicidad para

HIDROPAL.

4.2.1 2£Qué es HIDROPAL?
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HIDROPAL es un Aceite Comestible puro de coco elaborado por la empresa

HINSA (HIDROGENADORA NACIONAL, S. A. DE C. V.).

4.2.2 Audiencia (mercado meta) o puablico meta

Empresas nacionales dedicadas a ia elaboracién de productos comestibles

en los cuales el ingrediente empleado es el aceite de coco comestible.

104
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4.2.3 Segmentacion Geogrifica

Empresas localizadas a lo largo y ancho de la Republica Mexicana, pues los
centros de distribucion de la empresa se encuentran en el Norte en las
Cd. Obregon, Culiacan y

ciudades de Mexicali, Hermosillo, Chihuahua,

Nuevo Ledn. En el Centro en las ciudades de Celaya, México, D.F. y

Puebla. Al Sur en las ciudades de Veracruz, Villahermosa, Tuxtla Gutiérrez,
Campeche, Mérida, Chetumal y Cancun.

4.2.4 Objetivos del Modelo de Estrategias de Publicidad

© Por medio de |la Estrategia de Publicidad lograr una excelente imagen y
concepcion del producto en la mente del publico meta, tal y como fue
concebida por el patrocinador del producto (HIDROGENADORA
NACIONAL, S. A. DE C. V.). Asimismo dar conocer el aceite comestible
puro de coco “HIDROPAL " a los productores nacionales de alimentos que

incluyen este aceite de coco comestible como ingrediente en sus

alimentos.

Invertir el presupuesto destinado de tal manera que se alcance la maxima
efectividad de la Estrategia Publicitaria y que ésta uitima coadyuve para

obtener optimas utilidades para la empresa.
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4.25

Posicién de HIDROPAL en el mercado

4.2.6 Andlisis de Variables Mercadolbégicas

RO

{ ANAL DL DISTRIBUCION

Yoo b feededlC AN 2 P ABRICANTE
FEL RS b0 NS RO NAC ITDNAL RV EN Y S v HINSA
s AN mlraresAaS ac Gadles goe etatiran productos
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4.2.7 FODA: Ventaja C ativa—-C petitiva para HIDROPAL

DEBILIDADES
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4.28 Iimagen y Personalidad de HIDROPAL

La IMAGEN y PERSONALIDAD que reviste al producto en un concepto
nacional, nacional porque la materia prima y mas importante para la

elaboracion de este producto es precisamente el coco, el coco mexicano

traido directamente de las costas mexicanas.

s iNEA ICIONAMIENTO:

NO SE VENDE HIDROPAL (ACEITE DE COCO COMESTIBLE), SE ESTA
EN EL NEGOCIO DE: “EL SABOR DEL COCO MEXICANO™

El ACEITE COMESTIBLE PURO DE COCO "HIDROPAL" es un producto
base como materia prima, este producto es transporiado de un lugar a otro y
para llegar a los centros de distribucién son largos recorridos, por lo tanto su
envase es resistente (lata de 17 litros o bidones de plastico de 20 litros), los
colores que han sido empleados por la empresa para comercializar el
producto es que las letras sean de color verde oscuro, acomparnado de una
palmera también del mismo color, la lata es dorada pero muy ciara, para el

bidon el plastico es transparente; en ambas presentaciones estan impresas

el nombre del producto (HIDROPAL), o que contiene (ACEITE

COMESTIBLE PURO DE COCO). por quien es elaborado

(HIDROGENADORA NACIONAL, S. A. DE C. V. “HINSA"), su direccion, el
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contenido neto, el registro sanitario y la mencion de que es HECHO EN

MEXICO.
4.2.9 Plan Creativo

Linea de posicionamiento “EL SABOR DEL COCO MEXICANO" en stands de

expoferias, exhibidores de las oficinas, plantas y centros de distribucion de la

Republica Mexicana.

La técnica empleada en el texto del mensaje publicitario sera de FQRMATO
explicada en el Capitulo 2, pues se utilizaran folletos, algunas revistas
especializadas para este tipo de mercado y catilogos elaborados por la
empresa en donde se haga hincapié a HIDROPAL.

Ei Formato es de mensaje directo y real, ya que va dirigido a ejecutivos
que toman decisiones de seleccionar al mejor proveedor, por lo tanto puede
ser una persona en Zona 3, aunque no se descarta una Zona 1 Dura.

En el Formato se puede lievar a cabo una breve comparacién con la

competencia demostrando con esto porque es supenor HIDROPAL de una

forma légica y racional.

4.2.10 Plan de Medios
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MERCADO:

Empresas nacionales dedicadas a {a elaboraciéon de productos comestibles
en los cuales el ingrediente empleado es el aceite de coco comestible. Es
una audiencia profesional, ya que el mensaje va dirigido a los ejecutivos de

estas empresas, los cuales son los encargados de seleccionar a sus

proveedores de su materia prima.

MONEDA:

Anteriormente se tenia el presupuesto de $ 64,000 mensuales para

Publicidad, se espera que se pueda incrementar en un S0% mas sobre esta

cantidad.

MEDI <
Como PUBLICIDAD se emplearéin lo siguiente:
© Revistas las cuales van dirigidas al mercado potencial (Empresas

productoras de alimentos que utilizan el aceite de coco comestible como
base para helados, productos lacteos, palomitas, jabones, etc.).

© Folletos informativos (triptico).
© Catalogos. De la propia empresa donde se muestren sus productos, en

este caso HIDROPAL.
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En MEDIOS EXTERIORES se utilizara ta PUBLICIDAD EN TRANSITO: los
trailers transportadores del producto estaran revestidos con la imagen del

aceite de coco en su presentacion bidén y lata acompariados del slogan.

L.as VENTAS PERSONALES seran una herramienta poderosa, pues de
éstas dependen un 90% 6 mas del éxito de la campafia publicitaria. E!

contacto directo entre los ejecutivos de ventas de HIDROGENADORA

NACIONAL y los ejecutivos que toman las decisiones de compra.

Las PROMOCIONES DE VENTAS se aplicaran en las EXPOFERIAS sdlo

cuando se relacionen directamente con el mercado potencial.

RELACIONES PUBLICAS
Eventos patrocinados por la compailia, se pueden buscar asociaciones por

ejemplo deportivas que estén interesados en que el producto los patrocine.

MERCADOTECNIA DIRECTA

Se enfocara de una manera especial en esta variable, pues es la mas
conveniente por el tipo de producto Que se exhibe ante el pablico objetivo;
con la Publicidad de Respuesta Directa vista en él Capitulo 2 se utilizaran el
comreo directo, ventas por teléfono y personales, los catalogos y folletos

informativos logrando que el mercado meta tome una decision de Respuesta

Directa, hacer el pedido o solicitar informacion.
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POINT OF SALE

Se utilizaran exhibidores dentro de las oficinas y plantas, asi como también
en los centros de distribucién, pues una buena Publicidad no solo es exterior,
ésta comienza realmente desde el interior de ta compafiia.

El objetivo de esto uitimo es dar tanto a clientes intemos como externos una
imagen de esfuerzo constante en mejoramiento de la calidad y excelente
ia linea de

presentacién del producto, conservando siempre de esta manera

posicionamiento que caracteriza a la compafiia.

MECANISMO:

La pagina de la revista, el estilo del folleto, y de la presentacion en el
catalogo, se pueden observar en los anexos.

ET! iAa:
La revista especiglizada (de preferencia mensual) enviada a los
consumidores y posibles consumidores, es decir (mercado real y potencial),
en donde se muestre de forma breve pero clara y especifica acerca de los
atributos de HIDROPAL, asi como una resefia histérica de la compaiiia. los
centros de distribucion, etc. .
Se escogera una pagina del lado derecho para mayor impacto.
El folleto (triptico) con las caracteristicas mas importantes de HIDROPAL y el

catalogo de productos de la empresa, estaran a la vista tanto en oficinas
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como en los centros de distribucion y podran ser obsequiados al publico en

general.

E! Plan de medios sera intermitente, es decir durante todo el afio, pues es
un producto de consumo que requiere niveles constantes de Publicidad y se

puede intensificar con el objetivo de obtener la atencion del mercado

potencial.
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CONCLUSIONES

Con la realizacion de este trabajo de investigacion, se han observado varios

puntos importantes de ios cuales caben destacar los siguientes:

En primer lugar la Publicidad ha tenido una larga evolucién a través de los

tiempos, desde las primeras civilizaciones que quisieron dar a conocef

“algo” hasta hoy en dia.

Actualmente la tecnologia cambia dia con dia, o mismo hace la Publicidad,
entonces las empresas, las personas, las sociedades, etcétera, buscan la
forma de tlamar la atencién de su pablico meta de una manera cada vez mas

objetiva, Hlevada al blanco o al punto exacto y sin correr tantos riesgos.

En segundo lugar es que el objetivo primordial de la Publicidad es persuadir
a un publico meta de adquirir el bien o servicio que se ofrece, para el caso de
HINSA, ésta ya tenia definido a su mercado meta a lo largo y ancho del pais,
ahora no soéio tiene también a su publico meta definido, sino que se le ha
desarrollado un Modelo de Estrategias de Publicidad para que HIDROPAL,

su producto, al ser mayormente conocido en México tenga la oportunidad y el

orgullo de ser exportado.
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Se puede concluir que una Estrategia de Publicidad es parte integrat dentro
de la empresa. Sin la Publicidad como forma de revelar la disponibilidad de!

producto, la capacidad de una compafiia para dar satisfaccion al cliente se

veria limitada.

Por lo tanto la hipotesis de esta tesis que menciona que UN MODELO DE
ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD PERMITIRA QUE EL PRODUCTO DE
UNA MEDIANA EMPRESA SE CONOZCA A NIVEL NACIONAL: QUEDO

COMPROBADA.
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GLOSARIO

ADUANA:

Unidad administrativa encargada de aplicar la legisiacion relativa a la

importacién y exportacion de mercancias y otros tratamientos aduaneros asi

o de recaudar y hacer percibir los gravamenes que le sean aplicados.

AGENTE ADUANAL:
Es un profesional en |la materia que esta legalmente autorizado para actuar a

nombre del exportador, la tarifa que suele caobrar por sus servicios es de 0.18
% dei valor de la Exportacion. Debe pagar el Derecho de Tramite Aduanero

(DTA). Este no se aplica en los paises que México tiene firmado Tratados de

Libre Comercio.

AUDIENCIA META:
La gente que puede ser alcanzada a través de un medio publicitario en.

particular y un mensaje determinado.

CAMPANA PUBLICITARIA:
Serie de anuncios relacionados entre si que se centran en un tema, slogan y

conjunto de mensajes publicitarios comunes.
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CERTIFICADO DE ORIGEN:
Documento que garantiza y certifica que una mercancia cumpie con ias

reglas de origen al ser considerado como originaro o que fue producido en

un pais 0 en una region.

ESTRATEGIA:
Planteamiento de lineas de accién para llevar a cabo objetivos.

ESTRATEGIA DE MEDIOS:

Describe como, qué medios, donde, con qué frecuencia y cuiando el

Publicista lograra los objetivos previamente establecidos por su empresa

para realmente ser conocido por su mercado meta.

ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO:
Consiste en la seleccion de temas o conceptos clave en las que la compafiia
hara hincapié para comunicar la distincién de! segmento objetivo.

INCOTERMS:
“TERMINOS DE COMERCIO INTERNACIONAL*

Es el conjunto de términos, codigos y reglas que permiten acordar los
derechos y obligaciones tanto de importaciones como de exportadores que

efectian negocios de comercio intemacional, por lo que deberan ser
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sefalados en los contratos de compra- venta. Debe ser sencillo y en

lenguaje universal.

MEDIO :
Canal utilizado para transmitir un mensaje a un mercado meta

MENSAJE PUBLICITARIO:

Razdén para que una persona compre un producto.

MEZCLA DE MEDIOS DE COMUNICACION:
Combinacién de medios de comunicacién para ser usados en una campafia

promocional.

PUBLICITY:
Se le ilama asi cuando se unen varios productores de un mismo producto y

por medio de un acuerdo buscan una frase de comun entre ellos mismos

pero sin nombrar ia marca. Por ejemplo: Los productores de huevo crearon la

frase de "Consuma huevo-".
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HIDROPAL EN LATA Y BIDON
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HIDROPAL EN OFICINAS Y CENTROS DE DISTRIBUCION
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HIDROPAL EN REVISTA

GRUPO INDUSTRIAL

2q ~ TESIS CON
FALLA DE ORIGEN




HIDROPAL EN EL CATALOGO

Aceite Hidropal

Aceite Yegeta! Purs de Coto
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HIDROPAL EN TRIPTICO
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CENTROS DE DISTRIBUCION /
OFICINAS Y PLANTAS
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