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INTRODUCCION:

La publicidad es tan antigua como la raza humana, desde que se comenzaron
a anunciar los primeros productos, para lograr venderlos, utilizando métodos
rudimentarios para su propagacion y distribucion, sin contar con el ventajoso

alcance de los diferentes medios de comunicacion que hay en la actualidad.

Hoy en dia, toda campafia publicitaria que tiene elementos bien
integrados los cuales tiene como uno de sus principales componentes la
publicidad impresa en donde los mensajes se lanzan de manera grafica hacia
los receptores, tratando de persuadir la atencion del puablico, creando asi una
necesidad, que mas adelante tiene que convertirse en algo tan fuerte, que lo

impulse a adquirirlo.

Los medios de comunicacion hoy en dia han llegado a alcanzar un poder
impresionante dentro de la sociedad. Llamaremos medio a aquella técnica o
manera que hace posible el envié de mensajes de un emisor a un receptor.
Cuando se ocupan medios graficos para lograr enviar los mensajes se les
llama medios impresos, dentro de esos medios impresos encontraremos a la
publicidad, la cual logrardA que esos mensajes a través de diversas

herramientas y técnicas logren llamar la atencion del individuo o lector.

La publicidad basada en diversos tipos de impresos ha logrado acaparar
un terreno inmenso dentro de todo el mundo, permitiendo conocer todos los
productos que dia a dia salen al mercado. Desde hace muchos afos, los
productos que salen al mercado se han vuelto ya una necesidad para todas las
personas, sin importar su raza, clase social, edad, sexo, preferencia sexual,

etc.

Se han ido adentrando poco a poco en todas los rincones del mundo,
hasta el grado de adquirirlo solo por gusto, son tantas las campafas

publicitarias que se lanzan a diario que la informacion es demasiada, es un



exceso, la publicidad tiene como base los gréficos, las imagenes que llamen la
atencién del publico.

Es por eso que se analizara a la publicidad, en el capitulo 1 se hablara
de todos sus antecedentes, desde la manera en que se inicio, quienes fueron
los primos en ocupar la publicidad, cual fue el primer letrero al que se le

considera como anuncio publicitario.

Llevaremos el camino de la publicidad, a través de sus diversas etapas,
la etapa antigua, la etapa moderna, y la etapa contemporanea, viendo la

evolucion que ha tenido la publicidad con los afios.

A su vez, en ese mismo capitulo se integrara una definicion basica de
publicidad, para asi tener una mejor comprension de la investigacién. Ademas
de que se mencionaran los tipos de publicidad comunes, tratando de hacer

esta investigacion mas profunda.

Poco a poco el individuo ha ido modificando, sus gustos y su manera de
elegir las cosas, es por eso que el capitulo dos de esta investigacion, se
mencionaran las diferentes maneras en las que la publicidad influye para lograr

captar la atencion del consumidor.

Con teorias como la semioética, que se encarga de analizar los signos y
sefales que se utilizan a diario, la teoria AIDA, que forma una base para lograr
vender un producto, a través de sus 4 componentes, atencion, interés, deseo y
accion. Se analizaran las diversas etapas por las que pasa un producto, dentro
de la espiral publicitaria, se tratard de explicar, el proceso de venta que
conlleva a un producto, desde el momento en que sale a la venta hasta su

permanencia en el mercado.

La publicidad se encarga de analizar todos esos detalles para que el producto
llegue a alcanzar las metas establecidas. Es por eso que en esta tesis se
analizaran todas las herramientas que ocupa la publicidad impresa para lograr

vender un producto.



Los medios de comunicacion dia a dia, bombardean a los lectores con
miles de anuncios publicitarios, tratando de persuadirlos, usando diversas
tacticas para lograr su cometido, es por eso que en el tercer capitulo de esta
investigacién se explican diversas técnicas de influencia social, en donde los

consumidores seran una especie de presa para la publicidad.

Se comprendera paso a paso todo aquello que interviene para lograr
llamar la atencion del lector, los mensajes que se envian, los medios que se
ocupan, todo lo que se lleva acabo, los tipos de consumidores y su

comportamiento.

Dia a dia el hombre y la tecnologia van avanzando, debido a eso las
diversas herramientas y técnicas que la publicidad ocupa de igual manera se
van modificando, para que asi el lector este cada vez mas convencido de que
el producto en venta es lo que el necesita, es por eso que también se

presentaran esquemas para una mayor explicacion.

Es necesario darse cuenta coOmo se va desarrollando este proceso,
desde la seleccion de la imagen del producto, su slogan, sus colores, los
lugares en donde se publicara, hasta la manera en que se llevara a cabo todo
el lanzamiento, es por eso que el cuarto y ultimo capitulo se analizaran los
componentes del anuncio, y su colocacién adecuada para tener un mayor

efecto positivo.

A su ves se hablara de los diferentes medios impresos, que ocupan la
publicidad para vender un producto o servicio, dando una breve explicacion de
cada uno de ellos. Mostrando asi las diversas herramientas que la publicidad

impresa ocupa para vender un producto,

Esperando que con esta investigacion realizada, las personas tengan un
conocimiento un poco mas amplio de todo lo que implica la palabra publicidad,

y analicen como ha ido influyendo en la toma de decisiones, para poder adquirir



un producto, demostrando que la publicidad crea la necesidad de adquirirlo
ocupando una diversidad de herramientas para lograr su objetivo.

CAPITULO | ANTECEDENTES
1.1 La Publicidad en la Edad Antigua

Se podria decir que la publicidad tiene sus origenes desde los tiempos
remotos en el que el hombre primitivo empez6 a comunicarse, con gestos y
sonidos guturales, o desde que comenzd a grabar imagenes en las cuevas,
como simbolo de un acontecimiento relevante. Conforme el hombre iba
avanzando la publicidad iba de la mano con él, cuando los primeros cultivos
comenzaron a dar fructiferas ganancias y decidieron intercambiar sus

productos, de manera que poco a poco se empezaron a dar a conocer.

La publicidad, desde sus inicios ha posicionado a las jerarquias de la
religion y de la politica, al igual que las inscripciones de los comerciantes, las
muestras pictoricas egipcias lograban comunicar que los faraones y los
miembros de sus familias, no eran de igual nivel que los demas, y se

representaban en figuras de mayor grandeza.

Los fenicios en cambio fueron los precursores del comercio y del
alfabeto, y utilizaron el fuego, como medio de comunicacion para avisar que

sus navios habian llegado al puerto destinado.

Fue hacia 1821, en Pompeya, en donde se encontrd0 una serie de
anuncios, en donde se destacaban vendedores de vino, joyeros, panaderos,
etc. Al poco tiempo la publicidad se fue asociando con el comercio y los
intercambios mercantiles. Los vendedores ideaban nuevas maneras de
persuasion, destacando los beneficios del producto, para asi lograr convencer
a sus compradores. Realizaban inscripciones pequefas en cortezas de arbol y

grababan signos en lienzos de algodon.



Poco a poco la publicidad fue evolucionando, y los vendedores
necesitaban dar a conocer a mayor numero de personas su producto, fue
entonces cuando en Roma surgieron los llamados pregoneros o praeco,
quienes eran hombres que poseian voz potente, de articulacion clara que
anunciaban los productos, utilizando matices y acentuaciones necesarias, en el

México virreinal, los pregoneros iban acompafiados de tambores.

Sin embargo existe un documento con antigiiedad de mas de 3000 afios
gue fue encontrado en una antigua ciudad de Egipto, llamado Tebas, el cual
decia:

El tejedor Hapu, propietario de la tienda donde se tejen las mas bellas
telas, entregara una pieza de oro a quien le de informacién alguna sobre el
esclavo huido. Se ofrece una pieza de oro a quien lo devuelva a la tienda

de Hapu donde se tejen las mas bellas telas al gusto de cada uno.*

Aunque para muchos el inicio de la publicidad se dio con G. Gutenberg
en el afo de 1453 con la impresion del primer libro, que era la Biblia,

consolidando asi el origen de la imprenta.

“Fue hasta 1722 cuando naci6é la Gaceta de México, publicada por el
criollo Juan Ignacio Maria de Castorena Ursua y Goyeneche, considerado
como el primer periodista mexicano.” Y el 14 de Enero de 1874 Juan
Francisco Sahun, continto con el trabajo de Juan Ignacio, iniciando la segunda

época de la publicacion, la cual contenia una seccién de anuncios clasificados.

En otros lugares como Europa, la publicidad comenzé a ser parte de la
vida cotidiana de sus habitantes; Inglaterra, Alemania, Italia y Francia, fueron
lugares en donde se vivié el desarrollo de la prensa y la publicidad. Y en 1611
se establecid la Public Register for General Comerse, una oficina que estaba

! Como hacer publicidad, un enfoque tedrico-practico, Figueroa Romero, México, 1999 en
Eulalio Ferrer, La publicidad. Textos y Conceptos, Trillas, México, 1992, p. 36

2| Como hacer publicidad, un enfoque tedrico-practico en Introduccion a la publicidad, Ochoa
Campos, Moisés, Resefia historica del periodismo mexicano, Porrlia, México, 1968, pp. 25, 26
y 39 .



destinada a la venta, compra y préstamos. Y los dos primeros periddicos
dedicados a la publicidad tuvieron origen en el famoso Mercurios Britannicus en

Londres.

Dando paso a la publicidad moderna, la cual coincide con el surgimiento
de la prensa econdémica y con la necesidad de satisfacer las demandas de

consumo y la ampliacion y consolidacién de los mercados.

1.2 La Publicidad en la Edad Moderna

Para 1612 aparece el Journal General de Affiches, una hoja con
anuncios los cuales eran repartidos a domicilio, todo esto sucedi6é en Francia.
Algunos inconvenientes de la publicidad fueron el tamafio de los letreros, los
cuales estaban prohibidos si sobresalian de los dos metros y medio de un
edificio, y pedian que los anuncios, fueran lo suficientemente altos, para que
pudiera pasar un hombre con armadura montando a caballo, esto sucedioé en
1614.

Al llegar el nuevo invento que era la imprenta, la publicidad revoluciona y
a pesar de que en un principio la calidad era muy baja, poco a poco, la mejora
de los materiales y los productos, logro que la calidad de los impresos fuera
mejor. Las publicaciones de trabajo, inmobiliarias e informacién, trajeron un
gran éxito, que en 1622 continuaron en Inglaterra con el Weekly News, que

seguia la misma linea de las publicaciones francesas.

“En 1635 un francés de nombre Renaudot edita Le Mercure Francais,
para dar soporte al mercado publicitario y de noticias, cada vez mas en alza.”
Para lograr una publicacién se requerian seis semanas, las cuales contenian

hasta dieciséis paginas Yy oficinas en Londres.

Para 1658 los anuncios se habian vuelto parte de la vida cotidiana y en

1660 se publica el primer anuncio dentifrico. “En 1690 se publica el que es

3 Guijarro, José Marfa. Técnico en publicidad. México, Ed. Cultural, S.A. 2003, p. 15



considerado el primer periédico de América, el Publick Ocurrentes Both Foreing

and Domestick.”™

Iniciando el siglo XVII, la gente se estaba acostumbrando a la publicidad
y ya lograban identificarla. Para 1702 se logra la publicacién del primer
periddico diario que se llamo, Daily Courant, debido a su publicacién diaria, se

hacia cada vez mas necesaria, logrando un alce en la publicidad.

Fue entonces en 1712 la Reina de Inglaterra, establece que los anuncios
que se publicaran en un periddico ingles, tendrian que pagar impuestos.
Provocando una baja de las inversiones publicitarias, dando lugar a que sus
competidores que eran en mayoria americanos sacaran un provecho de todo
esto, consiguiendo nuevos compradores y recuperando ganancias. 143 afos
después en 1855 en Inglaterra quita el impuesto establecido, pero
lamentablemente. Era demasiado tarde, ya que los norteamericanos, eran

lideres mundiales en la publicidad.

Afios atréds “en 1737 Elizabeth Timothy, se convirtié en la primera editora
de la historia, al hacerse cargo, tras la muerte de su esposo, del semanario

South Carolina Gazzete de Charles Tone.”™

A medida que pasaba el tiempo el
sentimiento en contra de los britanicos de las colonias, se fue convirtiendo en

una herramienta la cual estimulé la independencia de Inglaterra.

La oposicion en los periédicos por el uso del sello britanico inicio el
periodo revolucionario en 1765, el uso del sello establecia que los editores
deberian pagar un impuesto, por cada media 0 una pagina en que se usara. La
mayoria de los peridédicos se opusieron a esta incluso los que le eran leal ala
corona. Debido al paro de la publicacion de algunos periodicos esta ley es
derrocada el 18 de marzo de 1766. Un afio después comienzan a circular hojas
de anuncios que se convierten en periddicos, las cuales tenian como fin criticar
al gobierno. John Walter en 1785 fundé el que seria el futuro Times, que en ese

entonces llamo Daily Universal Register. En ese mismo afio pero Francia se

* idem
> Ibidem P&g.16



inserto una ilustracidon en un anuncio. Las hojas de Renaudot se continuaron
publicando pero sin tarifas, habia una distincion entre prensa publicitaria y
prensa de simple informacion.

A finales del siglo XVIII en E.U. hubo un crecimiento de la inversion
publicitaria, sobre todo después de la Guerra de Independencia Americana. Ya
para ese entonces se encontraban hasta 300 anuncios por periédico. En 1796
surge un nuevo invento, la litografia, que viene a levantar la publicidad

grafiada.

Inglaterra tiene la fortuna de ser el lugar en donde surgen las primeras
agencias publicitarias, y William Tayler es considerado el primer agente
publicitario, y su trabajo consistia en investigar cuales eran todos los periodicos
gue se editaban en Inglaterra, y todos los de Londres los canalizaba a las
provincias, para 1829 habian ya dos agencias de publicidad, la Newton &
Company y la Baker & Company. Cuatro afios mas tarde se disminuye el
impuesto que Inglaterra habia otorgado al puesto de publicidad que surgié en el
siglo XVII.

Al igual en EU llegan los cambios y la publicidad va prosperando de ser
anuncios con simples textos a formas mas modernas. En 1836 Emilie de
Girardin en Francia, lanza el periodico La Presse, un diario en el que mas de
las tres cuartas partes pertenecian a avisos comerciales, lo cual logra que las

tiradas sean abundantes:

De ahi surge la primera teoria publicitaria; esta consistié en que: Los lectores
debian pagar el minimo, por la publicacién, para asi lograr una mayor difusion, y por lo
tanto un mayor nimero de anunciantes, por lo que las tarifas publicitarias eran mas

altas.®

En 1841 la profesion publicitaria en E.U. surge con Volney B. Palmer,
quien fuera el fundador de un comercio como agente publicitario. Su trabajo era

contratar el mayor nimero de espacio publicitario en los grandes periodicos,

® \bidem Pag. 17
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obteniendo los mayores descuentos posibles, y luego vendérselo a otros
anunciantes a un precio mucho mayor, y la creacion del anuncio era trabajo del
anunciante.

“En 1851 Henry J. Raymond publica la primera edicion del New York

Times bajo el nombre de New York Daily Times.”

Diez afios después se
publica la primera edicion del periddico pero en manera dominical y se
convierte en lider, ofreciéndoles la informacién de la Guerra Civil Americana a
todos sus lectores. Pero como todo, se necesitaba ganar audiencia es por eso
qgue en 1857, el Diario de Madrid, en Espafia se convierte en el primer periédico
en dar regalos como medio de promocion, para todos los que fueran sus

lectores.

Veintiocho afios después de la primera edicién del New York Times, en
1877 nace con una difusién de 10.000 ejemplares el Washington Post, el cual
tenia un precio de 3 centavos. Ya en la segunda parte del siglo XIX surgen las
revistas mensuales las cuales alcanzarian mayor importancia en el siglo XX.
Surgiendo varias revistas las cuales segun un estudio de Nathan Fowler, los
cuales sugerian que las mujeres eran las que tomaban las decisiones de

compre en la familia.

Fue entonces cuando Frank A. Munsley decide reducir el precio de su
revista a 10 centavos obteniendo ganancias impresionantes, y los editores de
las demas revistas comenzaron a copiar esa idea. En ese entonces surge en
Argentina la primera agencia de publicidad, fundada por Johan Ravenscroft en
1898, este logro se debe a la venta de espacios publicitarios en los vagones y

estaciones de una ferroviaria.

A finales del siglo XIX muchas empresas empezaron a vender sus
productos con la marca impresa, lo cual solo lo habian hecho los vendedores
de jabones y detergentes. El 28 de diciembre de 1895 surge el cine, pocos

afos antes habia surgido la fotografia. Para los primeros afios del siglo XX, los

7 Ibidem Pag. 17
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publicistas eran mas capaces de llegar a mayor niumero de gente, en ese
entonces ya la radio habia marcado la era de la radiodifusion mientras que la

publicidad llegaba de manera gratuita a todos los hogares.

1.3 La Publicidad en la Edad Contemporanea

Se podria tomar a la edad contemporanea de la publicidad a partir del
siglo XX en donde las agencias comienzan a seleccionar con mayor rigor en
donde colocaran el anuncio publicitario. Comenzaba entonces a ser importante
la creatividad en un anuncio, Lord and Thomas una empresa que controlaba las
publicaciones religiosas de Estados Unidos, logra racionalizar los anuncios y
adaptarlos a la publicidad, logrando para 1924 facturar 14 millones de dolares,

actualmente siguen presentes, bajo el nombre de F.C.B.

Para este entonces las marcas comienzan a tratar de abarcar mayor
segmento de la poblacién, un ejemplo de eso es la Coca-Cola que en 1901
llega a gastar 100.000 délares en publicidad, y no fue la Unica empresa,
Uniliver contrata a la agencia de J. Walter Thompson para anunciar el jabén
Lifebuoy. Hacia 1905, un grupo de publicistas cree que el futuro de la
publicidad esta en anunciar de manera legitima los productos, para lograr
obtener la confianza del pablico. Es asi como surge la ahora American

Advertising Federation.

En 1910 el gasto anual que se producia en Estados Unidos era el cuatro
por ciento de los ingresos anuales, el gasto ascendia a 600 millones de
dolares. En el mismo afio surgen los estudios de mercado, y las campafias que
se comienzan a realizar tienen como objetivo un publico mas especifico. Pero
en 1911 el periddico especializado en publicidad de mayor importancia Printer’s
Lnk, prepara un modelo de reglamentacion en la que castiga a la publicidad
engafnosa o truculenta, este estatuto aun sigue vigente en los cuarenta y cuatro
estados de los EEUU.

Podria llamarse a esta época de la publicidad como la era de la
investigacién, ya que los publicistas iban mejorando el modo de obtener
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beneficios y abordar a las audiencias. En 1912 Coca-Cola, logra posicionarse
como el producto estadounidense que goza de la mejor publicidad.

En 1917 en la primera guerra mundial, es en donde se ocupaba la
publicidad como instrumento de accion directa, las agencias ya no se
preocupaban por vender, si ho ahora estimulaban sentimientos de patriotismo
debido a la guerra, la venta de titulos y actividades relacionadas con lo que se
vivia. El diario N.W Ayer & Sonsee, prepar0 y repartié anuncios, para avisar de
la salida de las primeras tres expediciones que se realizarian y parte de sus

ganancias las destin6 para esta misma causa.

La Division de Publicidad del Comité de Informacion Publica, fue la
encargada de coordinar todos los esfuerzos de las distintas agencias, logrando
asi convencer a la gente, de que la publicidad, servia para comunicar todas sus

ideas y al igual se utilizaba para la venta de los productos.

Tras la primera guerra mundial, el mercado estadounidense se coloco
como la marca registrada del pais, lo que logré que las industrias crecieran y se
realizaran nuevos inventos, y todo esto también beneficiaria a nuevas
industrias. Los avances no se dejaban esperar, las investigaciones acerca de
los productos que eran alimentados por medio de la electricidad, contribuy6
para que se crearan los anuncios luminosos, y técnicas como el fotomontaje y
nuevas técnicas de impresion trajeron beneficios para los publicistas, y editores

de las revistas y periédicos.

La radio no se podia quedar atras en los avances, fue entonces cuando
en 1920 la emisora KDKA obtiene la primera licencia para emitir radio y en ese
mismo afio transmitidé resultados de unas elecciones. Con esto, poco a poco
mas emisoras se fueron uniendo. Para el 28 de agosto de 1922 la WEAF, (que
actualmente es WNBC) logra transmitir el primer programa radiofénico

comercial.

Los avances en la television en los EE.UU. surgieron gracias a John

Loige Baird quien realiza los primeros experimentos en 1923. Y en 1935 en
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Estados Unidos y en 1939 en Inglaterra surge la television, pero debido a que
los aparatos eran demasiados caros y habia escasez de programas, la

televisién no se consolidd.

“El primer anuncio televisado corresponde a Gilette y se emitié durante

un combate de boxeo de Joe Louis.”

Pasada la segunda guerra mundial el
boom econdmico hizo que se vendieran mas televisiones, debido a esto se
produjeron mayor numero de programas, no pasé mucho tiempo para que la

radio pasara a un segundo plano.

Hacia 1950 la publicidad alcanza el gran boom y el lugar fue Estados
Unidos, y sus iniciadores fueron: Leo Burnett, David Ogilby, Hill Bernbach y
George Gribbing, creadores de la llamada Revolucion Creativa, la cual
comenzaba a crear la imagen de una marca, la publicidad no era solamente

anunciar productos y sus beneficios.

En sus inicios la publicidad era meramente persuasiva e informativa,
dando a conocer las cualidades del producto, su utilidad y uso, y no tardo en
volverse imagen institucional, ya que se le agregaron elementos de moda,
disefios y nuevas técnicas de produccion. El objetivo de la publicidad era llegar

al consumidor de cualquier modo posible.

Asi como la sociedad va evolucionando, la publicidad también lo hace y
experimenta cambios, gracias a eso podria dividirse la historia de la publicidad
en tres maneras: fotogréafica, televisiva y en el cine, a la par de la prensa y la

publicidad grafica.

Para 1980 la television a color era ya una realidad, pero la publicidad se
volvio en algo inestable, ya que las tecnologias, la evolucion de la sociedad y
de la cultura iban en marcha hacia la globalizacion. Y muchos de estos
cambios afectaron la publicidad estadounidense, a esto los expertos “lo

8 Ibidem Pag. 20
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llamaron como el fin del mercado tradicional de masas™

a los publicistas ya no
les importaba el tamafio del mercado al que se enfrentaban ahora se valian de

la cantidad de personas que adquirian un producto.

Pronto el desarrollo tecnolégico llegaria, ya habia surgido la television a
color, la radio habia emitido, la evolucion de las nuevas técnicas era mas que
evidente, antes de 1990 la televisibn que en su momento solo ofrecia tres
canales, llego a ofrecer mas de 50, los periddicos que estaban dirigidos a un
grupo homogéneo, comenzaron a publicar una infinidad de material, lo que hizo
que la gente escogiera lo que queria y lo que no queria leer, los medios de
comunicacién ya eran controlados por las computadoras portatiles y los
grabadoras de video. Los que antes eran pequefias agencias, se unieron a

grandes empresas.

Para 1990 el uso de reproductores de video obligo a los publicistas a
crear una manera en la que los anuncios tuvieran que entretener al publico
constantemente, porque si no, facilmente ellos borrarian los anuncios cuando
grababan sus programas favoritos. Las redes internacionales como el Internet
vinieron a dificultar a la publicidad, ya que ofrecian una nueva manera de
publicar y difundir los anuncios, los diarios, se vieron en la necesidad de

trasladarse a la red creando nueva maneras de publicidad.

El siglo XX con la multiplicacién de los diferentes medios, tanto eléctricos
como electrénicos y digitales, marcaron no solo la explosion de la publicidad, si
no una sofisticacion. Se volvid una ambicién, el hecho de manipular las mentes
de las personas, ya no era simplemente informacion, ahora se ocupaban las
técnicas de persuasién, las cuales tenian como objetivo sobrepasar los miles
de mensajes publicitarios que dia a dia se iban mostrando, y poder colocar en

la mente del publico un mensaje preciso.

Ahora la publicidad, tiene una manera de investigacion muchisimo mas
detallada, acerca del estilo de vida de los consumidores, la publicidad ahora

estudia los motivos por los cuales el publico adquiere el producto, entre mas

% Idem
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logre entender el publicista el consumidor, mayor es la oportunidad de colocar
la informacién que desea. La publicidad ahora se ha convertido en una fuerza
econdmica, los publicistas estan convencidos de que ganarse la confianza del

publico implica que la publicidad que ofrece sea exitosa.

“En afios recientes, los publicistas son cada vez mas capaces de
identificar segmentos de audiencia estrechamente definidos valiéndose de

métodos de investigacién muy sofisticados.”*°

1.4 En busca de una Definiciéon de Publicidad

Se ha visto ya en los temas anteriores, todo por lo que ha pasado la
publicidad, desde los primeros medios rudimentarios como las pinturas en
piedra, papiros, lienzos de algodon, tablas, los primeros periédicos, las
primeras agencias de publicidad, los primeros publicistas, la evolucién que
tuvieron cada uno de de los medios electrénicos, digitales y eléctricos, y la
manera en que perjudicaron y sirvieron de apoyo para los distintos anuncios

publicitarios que se realizaban.

Ahora se define el significado de lo que es publicidad. Si bien se ha
dicho que la publicidad es una profesion muy antigua que ha pasado por
manos de numerosas personas, muchos piensan que solo se necesita un poco
de imaginacion y suerte para ejercerla. Al igual que las demas actividades que

el hombre realiza, la publicidad tiene sus secretos.

Al que desempeiia la labor de publicista se le ha catalogado como
agentes de ventas, director creativo, vendedor, ejecutivo de cuenta, productor,
redactor, etc. Pero de todos los sobrenombres que se tiene, el mas acorde para
todo lo que realiza es el de vendedor, puesto que esa es su meta, vender un

producto, posicionarlo en la mente del publico.

10 Rusell, Thomas. Ronald Lane. Manual de Publicidad de Kleppner tomo I. 12 ed. México, Ed.
Prentice Hall- PHH, p. 4.
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Pero ¢,Qué es la Publicidad?, se puede definir como:

Instrumento eficaz para acortar la distancia entre los deseos y las cosas. O
mas especificamente: que es el medio econdmico por excelencia para informar
simultdneamente a un publico cada vez mas extenso y lejano, relacionando sus

gustos y necesidades con las mercancias y servicios que un mercado ofrece.™

Pero la publicidad méas alla de cortar distancias entre deseos de las
personas “es un dialogo, entre los publicos y el publicista, para saber sus
necesidades, sus gustos, aunque el objetivo principal sea hacer publico un
producto, despertar la necesidad del mismo y lograr su venta.”*? Pero mucho se
ha dicho que la publicidad no es mas que propaganda sofisticada. Fue los
tiempos de Adolfo Hitler en la Alemania Nazi, cuando Joseph P. Goebbels
organizé toda una campafia publicitaria gigantesca, haciendo creer que los
alemanes pertenecian a una raza superior. Es por eso que a los que hacen

propaganda se les acusa de perversos, tramposos y timadores.

Sin embargo entre publicidad y propaganda hay una diferencia, que
aunque es minima, sirve para darse cuenta de los objetivos que tiene cada una
y de los medios que ocupa. Cuando se habla de propaganda, se puede decir
que utiliza la persuasiéon para lograr vender un producto, y la publicidad utiliza
talvez la misma técnica, pero la diferencia entre estas dos actividades es que:
la propaganda es una disciplina que vende, que convence a la gente, tratando
de cambiar su opinion, y la publicidad aunque es persuasiva también, lo que
busca es concientizar al cliente, mas no cambiar drasticamente la decisién de

la persona.

1 Eerrer Eulalio. La Publicidad, textos y conceptos. 4ta ed. México, Ed. Trillas, 1990 p.69

12 Testimonio del autor de la tesis
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La publicidad no es una disciplina en la que el anunciante solo se base
en dar a conocer su producto sin importarle el medio que use, y no tomar en
cuenta a los demas. Ya que se sabe que los porcentajes de que el mensaje
sea efectivo usando solo un medio son muy diferentes, a cuando se considera

a todo el sistema publicitario.

1.5 Tipos de Publicidad

Si bien nos damos cuenta, la publicidad es todo un fenédmeno, en el cual
el objetivo principal, es dar a conocer un producto o servicio, valiéndose de los
diversos medios que existen, pero al igual que las profesiones, la publicidad
también puede especializarse, es por eso que existen diversos tipos de
publicidad, dependiendo al publico al que se dirige, ya que todos los
anunciantes o compradores de un servicio, lo que buscan es llegar a una
audiencia cada vez mayor, asi que las estrategias de la publicidad seran

diferentes.

1.5.1 La publicidad Nacional o Publicidad de Marca

Esta publicidad se refiere a la publicidad de un producto o marca, en
este tipo de publicidad lo que se busca es colocar la imagen y que el producto
se venda en diferentes tiendas, sin importar si el producto es adquirido fuera
del pais, ya que puede ser a nivel, regional o nacional su lanzamiento, este tipo
de publicidad, lo que busca es atraer al consumidor al autoservicio y buscar el
producto por su nombre, es por eso que la publicidad nacional o de marca, no
presenta precios 0 promociones en sus anuncios, ademas de que va dirigida

aun publico mas especifico.

1.5.2 Publicidad al Detalle o Publicidad de Minoria s

A diferencia de la publicidad Nacional, la publicidad al detalle o de

minorias, se encarga de la imagen de la tienda, ya que la competencia en el
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ramo empresarial es sumamente complicada, la publicidad de minorias se
encargara de dar a conocer la variedad de productos que se pueden adquirir en
la tienda, los servicios que ofrece y la disponibilidad, algunas veces también se
anuncian los precios, los horario de la tienda y sus politicas de servicio. Este

tipo de publicidad también es identificada como publicidad local.

1.5.3 Publicidad Politica

Como su nombre lo dice la Publicidad Politica es utilizada con el fin de
persuadir a la gente para que emitan su voto por uno de los politicos en
cuestion. Esta publicidad se caracteriza porque los candidatos se promocionan
durante la camparia politica, debido a esto se dice que este tipo de publicidad

se enfoca en la imagen del candidato mas que en los objetivos de este.

1.5.4 Publicidad de Respuesta Directa

Esta publicidad tiene sus origenes en la publicacion de un catalogo de
ventas directas llamado Montgomery Ward en 1872, pero afios atras Benjamin
Franklin publico en 1744, un catalogo en donde vendia libros cientificos y
académicos. Es asi como la publicidad de respuesta directa se vuelve un
método popular para llegar a los consumidores, ya que este tipo de publicidad
utiliza cualquier medio, ya sea telefébnico o por correo electrénico, en esta
publicidad se busca que el consumidor adquiera el producto de manera directa,
muchas veces las compafiias utilizan nameros telefénicos gratuitos, en donde
los consumidores pueden llamar y adquirir el producto, y a su vez les dan
informacion mas especifica, como la ubicacion de la tienda y los demas
servicios que ofrece, también existen canales de television en donde ofrecen la
marca o el producto, y asi el publico puede ve si el producto es de su agrado
antes de comprarlo.

1.5.5 Publicidad Institucional o Corporativa
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Esta publicidad tiene como fin mejorar o conservar la imagen de una
empresa o0 institucion, canalizando sus mensajes hacia los publicos
especificos, ademas de vender los servicios y productos que ofrece, la finalidad
es mantener la empresa en gusto del publico, muchas veces esta publicidad se
ocupa en ventas de temporada, cuando la competencia con las demas

empresas o instituciones es cada vez mayor.

1.5.6 Publicidad de Servicios

Este tipo de publicidad es mas complicada que las demas, ya que esta
no se anuncia un producto, si no un servicio, cuando se anuncia una instituciéon
o marca el publico decide si es 0 no buena, sin embargo cuando anunciamos
un servicio medico o un hospital, no podemos decir cual tiene mejor marca, es
por eso que este tipo de publicidad vende la experiencia de una compafiia. La
mayoria de los servicios, son personales, y siempre tienen una referencia
institucional, las cuales conservan el mismo eslogan, la imagen o marca
distintiva, buscando la concientizacion del publico. Este tipo de publicidad
maneja algunos principios basicos tratdndose debido a que no puede

promocionar un producto, los cuales son:

Presenta elementos tangibles: Como esta publicidad no presenta ningun

producto, o algo tangible, lo que hace es presentar testimoniales de personas
gue han adquirido el servicio, mostrando los beneficios y ventajas que ofrece
adquirirlo.

Presentar a los empleados: La productividad y eficiencia de una

empresa o institucion depende de sus empleados, es por eso que la publicidad
deservicios presenta en los anuncios a los empleados reales, dandoles asi
seguridad, para que se sientan parte de ella, y a su vez mejora la

personalizacion con el consumidor.

Acentuar la calidad: A diferencia de los productos, los servicios no

pueden llevar un control de calidad, es por eso que los anuncios deben
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presentar la consistencia del servicio, la superioridad, usando términos como,
atento, conveniencia o profesional, personalizando asi el servicio y

distinguiéndolo del de los demas.
Cada publico, serd cautivado de acuerdo a la estrategia realizada,

tomando en cuenta los tipos de publicidad antes mencionados, tomando en

cuenta que no importa si la empresa o la marca son de prestigio.

1.6 Funciones de la publicidad

En términos generales la finalidad de la publicidad es colocar, mantener
y aumentar la distribucion de un producto o servicio, y mediante diversas
formas la publicidad lograra la realizacion de su objetivo, dividiendo sus

funciones en externas o internas.

1.6.1 Funciones externas

1.- Aumentar las ventas: Como principal funcion de la publicidad, es

aumentar la venta de un producto o0 servicio, procurar sSu consumo o
adquisicién, cada vez son mas los negocios que estan seguros del poder de
sus ventas, sin embargo, no se puede lograr esto, si no se cumple con todos
los regimenes de calidad establecidos, debido a esto muchas veces, el efecto
que causa en los consumidores sea malo, provocando asi que los mismos
consumidores, pasen la voz y contribuyan a eliminar el producto del mercado,

logrando asi un efecto bumeran.

2.-_Genera nuevos distribuidores: El lugar del distribuidor por lo regular

siempre estara en la recta final que hay entre el fabricante y el consumidor, ya
qgue dependera si el producto es adquirido por la mayor parte del publico, esto
hace que mas distribuidores se interesen en aquellos productos los cuales su
ganancia es mayor, debido a su apoyo publicitario, logrando asi lo que se ha

llamado demanda de consumidor.
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3.-Prestigiar_al distribuidor: la publicidad produce muchisimos cambios,

tanto en pequefios comercios o en aquellos los cuales sus anaqueles son
tantos que te confunden. Debido a esto se puede leer los anuncios en
periodicos, verlos por la television, escucharlos en la radio, hasta verlos en
gigantescos anuncios espectaculares, provocando, la llamada demanda del
consumidor, que poco a poco logra que los productos adquieran una posicion o
prestigio, tanto a las que las personas que lo adquieren, como a sus

distribuidores o fabricantes.

4 -Aumenta el uso por persona: Diariamente las caracteristicas de un

producto se repiten un sin fin de veces, aumentando el uso por persona, las
combinaciones de uso de los diversos articulos que se anuncian diariamente
buscan nuevos usuarios, nuevos consumidores, muchas empresas invierten
una cantidad importante en investigaciones para encontrar nuevos usos a los

productos, y asi el publicista lograra anuncios mas sugerentes.

5.-Relacionar a la familia con nuevos productos: Otra de las funciones de

la publicidad es relacionar un nuevo producto con los consumidores, muchas
marcas de productos que cuentan con un prestigio 0 con una posicion en el
mercado, se aprovechan de eso y lanzan al mercado nuevos productos que
son apadrinados por las marcas ya reconocidas, logrando asi una aceptaciéon

rapida del nuevo articulo.

6.- Crear proteccion: Mediante la Publicidad de las diversas marcas que

dia a dia se van colocando en el amplio mercado de las ventas la publicidad
ofrece una proteccién, asegurando el reconocimiento y aceptacion del publico.
Ya que los consumidores adquieren los productos de una marca reconocida o
posicionada en el mercado, como sucede con productos de aseo personal,
equipos de computo hasta instituciones escolares. La publicidad protegera la

marca de otras similares y combatiendo la competencia desleal.

7.-Crear _confianza en la calidad: Antes de que las marcas reconocidas

llegaran al mercado para facilitar la adquisicion de calidad, las personas

dependian de su habilidad para identificar los productos. Actualmente la calidad
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y el prestigio de los productos dependen mucho de la publicidad que se haga
de este y del tiempo que se mantenga en el mercado, marcas reconocidas
como Sony, Compaq, Bimbo, Coca Cola, son ejemplos de que el tiempo hace
que estas se posicionen en el gusto del publico, logrando asi confianza al

adquirirlo.

8.-Mantiene el consumo constante de productos de temporada: Sin

importar la época o la estacion del afo, la publicidad logra que los productos
sean adquiridos, alimentos como las frutas ya sea o0 no de temporada son
comprados ya sin necesidad de que haya un anuncio constante, las marcas
reconocidas de electrodomésticos aliadas con revistas, han logrado que las

amas de casa compren refrigeradores para conservar sus alimentos.

9.-Conservar_al cliente: Los consumidores, al adquirir una marca

reconocida de ropa, de zapatos, de articulos personales o domésticos, crean
una cierta necesidad o dependencia, lo que hace que presten cierta atencion a
los anuncios que se realizan de esa marca, y transmitiendo su testimonio a las
demas personas, para que adquieran el producto, logrando confianza, calidad y
posicionamiento de la marca, producto o servicio. Gracias a eso el consumidor
tiene mayor facilidad para comprar un producto ya que no querra comprar otra

marca de la cual no esta seguro de su calidad y prestigio.

10.-Fomenta las fuentes de trabajo vy propicia mas negocios: La

publicidad de los productos y servicios que dia a dia sale al mercado propicia la
competencia en el mercado, logrando asi que las empresas contraten mayor
numero de empleados, mas capacitados, para lograr cumplir con las metas de
distribucion y calidad, debido a esto las profesionales se especializan en una
rama de la carrera, logrando asi satisfacer sus necesidades y expectativas
laborales. EI nacimiento de nuevas empresas lideres en el mercado, fomenta

mayores fuentes de trabajo y propicia mas negocios.

11.-Eleva la calidad, la productividad, la competitividad v el nivel de vida:

En la actualidad la competitividad y la productividad, son cosas que van de la

mano, y la publicidad contribuye a elevar el nivel de vida de un producto o
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servicio, en afios pasados cosas, como el automdévil, la television o las
computadoras eran productos de lujo, los cuales solo podian ser adquiridos por
la clase alta. La publicidad masiva ha contribuido a que estos tipos de
productos hayan pasado a ser parte de la vida cotidiana, logrando que las
clases populares también puedan adquirirlos. Obteniendo asi que el nivel de
vida de los productos sea cada vez mayor.

1.6.2 Funciones Internas

Las funciones internas que presta la publicidad, se refiere a la imagen
que tiene la empresa internamente, sus servicios y la organizacion, las

funciones internas representa un apoyo para el desarrollo de la empresa.

1.-Estimula la comunicacion interna y externa: Durante la segunda mitad

del siglo xx, se determino que se gasto muchisimo dinero debido a que se
intentaba resolver los problemas de comunicacion dentro de una empresa. Una
empresa que esta en boca de todos y que se anuncia tiene negocios mas
prosperos, los trabajadores de una empresa reconocida al leer o escuchar
publicidad de su centro de trabajo, los hace sentirse parte de ese
posicionamiento, cuando los comentarios son positivos, causa en ellos un
sentimiento de satisfaccion y una necesidad de comunicarlos a los que estan a
su alrededor, logrando asi mayores lazos entre empleados, evallan su
desempefio y se hacen preguntas, propiciando un ciclo de comunicacién

interna que les ayuda para aprender a trabajar en equipo.

2.-Estimula a los ejecutivos vy funcionarios: En el mercado tan

competitivo que hay actualmente, el miedo, el desaliento, la confusion y la
angustia son problemas que aquejan a los ejecutivos de publicidad, al ver que
el competidor abarca mayor numero de compradores, y eso es muy comun
cuando un publicista anuncia un producto o0 marca nuevo, que aun no ha sido
reconocido en el mercado, ya que los productos con mas tiempo en el, han

logrado prestigio y posicionamiento, por la calidad y confianza que han ganado
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con el paso del tiempo, provocando una accion estimulante en los ejecutivos.
La publicidad hace que el vendedor que pertenece a una empresa lider sienta

confianza de trabajar en ella.

3.-Genera informacién, materia prima en el proceso de ventas: La

informacion es la materia prima de la publicidad, de eso depende la decision de
todos los organismos tanto de ventas, como la de los compradores. Medios de
comunicacion, las empresas anunciantes y las agencias necesitan estar llenas
de informaciéon. Un programa de publicidad adecuando se basa en la
investigacién que genera la informacion. Un empresario que no dedica tiempo
para hablar de lo que esta pasando en el mercado, esta a obscuras o en

tinieblas, ya que no esta informado de lo que acontece a su alrededor.

4.-Estimula _a funcionarios y ejecutivos de primera linea: La publicidad

conlleva una importancia muy grande en los ejecutivos de linea, en los
integrantes de los distintos niveles de una empresa, ya que puede determinar a
gue tomen una decisién que cambie radicalmente la actividad comercial. Cada
gue los publicistas y los ejecutivos, escuchan sus anuncios por la radio, ven la
television o los reciben via Internet, les sirve de estimulo para mejorar el

producto.

5.-Alienta a empleados y obreros: Muchas veces los empleados, sufren

de ciertos problemas personales que son causados por el ambiente del lugar
donde laboran, la frustracion, la desesperacion, depresion, son algunos,
cuando en la empresa donde laboras no se les da atencion a sus necesidades
humanas, como empleados, merecen trabajar en un ambiente arménico, en
donde se sientan parte de la organizacion, parte del logro que obtiene, en
donde la comunicacion y el trato formal provoquen una buena productividad,
sin embargo hay muchas ejecutivos que en lugar de procurar a sus empleados,
alardean de los ultimos viajes que han hecho, cada vez son menos los

trabajadores que aguantan un clima laboral inadecuado.

6.-Crea un clima de productividad mas eficaz en la empresa: La

publicidad facilita la labor del empresario ya que si su empresa es reconocida el
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reclutamiento de los mejores recursos humanos sera un poco mas sencillo que
en otras empresas, a todos les agrada pertenecer a una empresa de renombre
y con prestigio ya que permiten que los trabajadores se integren con mayor
afinidad y la productividad sea mas optima, al ver los empleados de ventas, los
anuncios de su compafia les proporciona seguridad y mejor desarrollo

personal.

7.- Es un factor de calidad humana: La publicidad promueve una funcion

integradora que logra relaciones interpersonales. Propicia un mejor trabajo en
equipo, y una sana competencia entre los trabajadores, ayuda a mejorar la
moral de la empresa para lograr una maxima calidad, las empresas saben que
si buscan un liderazgo en el mercado va depender de los resultados internos,
ya que estos se ven reflejados en el posicionamiento de la empresa, aunado

con la regularidad con la que se anuncie en el mercado.

Es de importancia tomar en cuenta como la publicidad se maneja tanto
interna como externamente, no es simplemente lanzar un producto, si no que
va ir de la mano con las diversas actividades y estrategias que lo llevaran a
mantenerlo en el gusto del puablico y asi lograr el posicionamiento y el prestigio

tanto de la empresa como del producto o servicio que se ofrece.
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CAPITULO I TEORIA DE PUBLICIDAD Y MEDIOS IMPRESO S
2.1 Semidtica

La semidtica, se define con el significado de estudio de los signos y
estructura de los sistemas signicos, los procesos comunicativos, es decir la
semidtica se ocupa tanto del lenguaje como de la manera en que se desarrolla
ese ejercicio, por lo tanto se le encuentra en variadas cosas, como la
arquitectura, en el arte, en la publicidad, en las senales de transito, en los

gestos, siendo asi la materia prima de la comunicacion.

Otro término que podemos encontrar dentro de la semidtica, es el de
semiologia, siendo la Unica diferencia, que el término semidtica es usado por
Pierce en Estados Unidos, mientras que Ferdinand de Saussure prefiere el

término de semiologia en Europa, ambos, pioneros del estudio de la semidtica.

Y al hablar de semiética, hablamos de signos que establecen relaciones,
formando asi sistemas semidticos, los cuales se integran de sefales de
transito, lenguajes, imagenes, musica, etc. Para Charles Sanders Pierce,
considerado el padre de la semidtica moderna, la metafisica'®, parte del
concepto de lo que representa y no de lo que es, es decir que la metafisica
parte del signo, al igual que los sistemas semigticos, tales como los sistemas
de representacion, del cual el lenguaje es un ejemplo de ello, los sistemas de

comunicacion, donde intervienen las sefiales de trafico, gestos.

Dentro de los sistemas de signos humanos, llamados también cddigos,
se identifican tres grupos:
1. Sistemas de signos logicos : los cuales tienen que ofrecer una

descripcion, explicacion y pronostico del entorno, la mayoria

'3 Metafisica (Lat. "metaphysica”, del gr. "metd" = “tras, mas alla” y "physis" = “naturaleza”, es

decir, “lo que viene después de la naturaleza”, “mas alla de lo fisico")
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procedentes del campo cientifico, pero también estéan los llamados pre-
cientificos, los cuales integran la astrologia y la fisonomia.

2. Sistemas de signos estéticos : los cuales integran la semiologia del
arte, este sistema, es poco explorado debido a que su estudio se basa
en la definicion de acuerdos convencionales (convenios), uno de ellos y
gue es bastante explicito es el de las sefiales de trafico internacionales,
el cual puede ser de dominio publico, por otra parte existen también las
llamadas simbolizaciones, las cuales son en grupos reducidos, casi

individuales.

3. Sistemas de signos sociales : estos tienen limitado el terreno al cual
llegaran, ya que este tipo de sistema esta muy clasificado y soélo lo
ocupan, grupos, clases o naciones, lo que hace Ilimitado su
entendimiento. Dentro de este grupo se encuentra algunos modelos
dindmicos como la fotografia, el cine, y la televisién, reduciendo esto a
situaciones en donde se encuentra la persona fisica del emisor vy del

receptor.

La semidtica como se habia mencionado antes, analiza todos los signos

e iconos que intervienen en el lenguaje, dentro de esos signos se encuentran
las im&genes, las cuales de acuerdo a su denominacion se generan tres tipos:

1. Cualisignos icénicos : los cuales son aquellos signos que solo

transmiten cualidades visuales, provocan sensaciones subjetivas,

llamados también como signos plasticos.

2. Sinsignos icénicos : estas imagenes proponen el reconocimiento del
objeto a través de una representacion, dando lugar a la iconicidad, lo
cual quiere decir que se relaciona el objeto o la imagen, con la imagen

de un objeto real.

3. Legisignos iconicos : estas imdgenes muestran un material con forma
determinada, lo que el productor en su caso hace, es como emisor dar
una percepcion visual, para que el receptor interprete una propuesta

visual, para asi lograr definir los rasgos, para la mejor comunicacion.
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Pero dentro de todo esto ¢ Cual es la importancia de la semidtica dentro

de la publicidad?

Finalmente tanto la publicidad, como la semidtica van de la mano, ya
gue ambas aportan ciertos caracteres para que una campafa publicitaria, cartel
y toda publicidad en la que intervengan imagenes tenga el efecto que se desea,
la semidtica se ocupara de los signos que se utilizaran, su significado y el
efecto que provocara en los individuos al presentarla, y la publicidad como tal
se encargara del mantenimiento de la campafia, de despertar la curiosidad, el

interés y el deseo de adquirir lo que se presenta.

2.2 Teoria De Publicidad A.I.D.A.

“Mientras que las bases del arte de la ingenieria se derivan de la fisica,
escribe en 1911 Walter D. Scott, catedratico de Psicologia de
la Universidad de Chicago, y las de la medicina proceden de la quimica

y la biologia, las Unicas bases cientificas de la publicidad residen en la

psicologia.”™*

Aungue existen varias teorias de la publicidad, una de las mas antiguas
es la teoria o regla AIDA (1895). Es preciso tomar en cuenta todas las
condiciones necesarias, para que un anuncio llegue a tener toda la fuerza

deseada, y AIDA es ya conocida como un recurso de ventas.

AIDA, esquema que en su nombre lleva la formula para lograr éxito en

un anuncio publicitario sus siglas significan: Atencion, Interés, Deseo y Accion.

 David Victoro H. La publicidad y la imagen, Barcelona, Ed. Gustavo Gill S.A. 1980, 137 Pag.
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La primera sigla, muestra la primera cualidad que debe contener un
anuncio publicitario, y es llamar la Atencion del publico, el mensaje debe ser
expuesto al o los clientes, de otra manera nadie sabria de la existencia del
anuncio.

La segunda sigla, o cualidad es la de lograr despertar el Interés del
publico o del lector, destacando las principales cualidades del producto en
cuestion, logrando asi que el anuncio despierte su atencién, y se interesen por

saber mas.

La tercera cualidad de esta formula es la de Deseo, el anuncio
publicitario debe ser tan llamativo, atractivo, bonito, interesante, que logre

despertar la curiosidad y el deseo de adquirirlo.

Por ultimo la virtud de accién, después de haber recibido toda la
informacion, después de haber llamado su atencién, habiendo logrado ya
despertar el deseo de poseer el producto, llegara el punto culminante que es el

de lograra su compra, cubriendo una necesidad.

Pero para lograr el objetivo de esta teoria, se deben tomar en cuenta los
elementos esenciales de un anuncio, como lo son, la composicién, el texto y la

ilustracion.

Muchos otros autores han propuesto modelos, como C.H Sandage y
Vernon Fryburger, los cuales dividen en 4 partes la accion del mensaje
publicitario, como lo son: la exposicidon, la percepcion, la integracion y la

accion. Las tres ultimas acciones, muy similares a las del modelo AIDA.

Otro autor como Russel H. Colley, conocido por las siglas D.A.G.M.A.R.
(defining advertising goals for mesured advertising resultats), establecidé este
modelo que para muchos publicitarios es una innovacion del modelo AIDA, al
igual que AIDA vy los otros modelos, el mensaje publicitario debe cubrir cuatro

etapas: el conocimiento, la comprension, la conviccion y la accion.
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Pero hay que tomar en cuenta, que muchos modelos se crearan, pero
para que un anuncio realmente venda, se necesita, ponerlo en el idioma del
publico o consumidor, que se identifique con el estilo de vida que tiene y este

dentro de sus deseos personales.

La manera de vender los productos ha variado con el paso de los afos,
antes no era necesario tanta publicidad, ya que era una tarea sencilla, los
anuncios eran extravagantes, no se requeria, de todos los recursos que en la

actualidad se utilizan para lograr este proposito.

Pero no solo en el anuncio se tiene que ser exigente, también el
publicista exige, tener conocimiento de la naturaleza humana y un sustento

bésico de la psicologia social, necesita ser un vendedor, creativo y productor.

Dependiendo del medio por cual sea dirigido el anuncio creativo,
empleara las manera de llamar la atencion, es el primer paso de este proceso,
si el anuncio no logra captar la atencién del publico, estara destinado al
fracaso, ya que el mensaje que llama la atencion, pasa a la siguiente etapa,
que es la de despertar el interés, el cual debe despertarse de inmediato, lo que

por lo regular va de la mano con el lamamiento de la atencion.

Ya despertado el interés, de modo casi natural el deseo de tener el
producto se generara, en una actitud favorable, hacia el consumidor. El cual
reacciona a imagenes que crea en su mente, debido al mecanismo de
retroalimentacion, que hace que tome decisiones o actitudes, de acuerdo al
entorno que lo rodea, logrando asi que se efectué la compra del servicio o
producto, concluyendo la ultima etapa del proceso, que es la de accion.

Al final de cuentas, el modelo AIDA ha servido de inspiracion para la

mayoria de los test de anuncio, que hoy en dia sirven para la eficacia de las
publicidades.

2.3 Espiral de la Publicidad
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Como todo, al igual que los seres humanos, los productos pasan por una
serie de etapas, desde el momento de su nacimiento, hasta su colocacion de

por vida en el mercado si es necesario.

Es entonces que el ciclo de vida de un producto o servicio se dividira en

tres etapas:
» Etapa pionera.
» Etapa competitiva

» Etapa retentiva

Modelo de espiral publicitaria®

retentiva

E:Pir.:l de la Ful:llicil:':l:'

Llamado asi como espiral publicitaria, “la etapa de un producto depende
del grado de aceptacién que le asignan aquellas personas a las cuales va

»16

dirigida la publicidad™™.

Etapa Pionera.- los fabricantes, empezaran a crear productos
revolucionarios, los esperan que la respuesta del publico sea de manera
favorable, deseando que al momento del lanzamiento, las avalanchas de
compradores vacien los anaqueles en donde se encuentra, sin embargo los

consumidores jamas, pensarian que este producto les sera necesario.

'*> Russell Thomas, “Otto Kleppner’s Publicidad”, 9na ed. México. Ed. Prentice Hall, 1988, Pag.
706.
' Ibidem
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“La publicidad de los productores en la etapa pionera, debe demostrarle
al consumidor que sus necesidades pueden satisfacerse en una forma nueva y
mas eficiente”.!’ La publicidad que se generard en esta etapa, buscara
convencer al publico al que se dirige que este nuevo producto, resolvera una
necesidad que tal vez ni siquiera existe, pero que al conocerlo se creara, esta
etapa resulta costosa para el productor, ya que tiene que invertirse en
publicidad y promocion del producto, asi que entre menos tiempo este un

producto en esta etapa mejor.

Esta etapa tiene como base, educar al consumidor, sobre el producto
nuevo, que se acostumbre y tenga familiaridad, darse cuenta de la necesidad
gue puede satisfacer el nuevo producto, necesidad que tal vez aun no se
conocia, pero que ahora que ya se tiene conciencia de eso puede satisfacerla,
la publicidad de la etapa pionera buscara destacar las cualidades del producto,
lo que hace, o lo que ofrece, demostrando que ningun otro producto se le

asemeja.

Etapa competitiva.- Ya que la etapa pionera se encargo de dar a
conocer el producto y crear una necesidad en el consumidor, se presenta esta
etapa, llamada también etapa de competencia. En donde el consumidor tomara

la decision de adquirir o no el producto, preguntandose ¢Qué marca comprare?

Después de haber logrado en la etapa pionera, un liderazgo en el

mercado, el producto o servicio sera mucho mas facil de adquirir.

Pero aun asi, en esta etapa de competencia se debe seguir
demostrando que el producto es mejor que sus competidores, muchos
productos se quedan en esta etapa de competencia, entre los muchos
productos que se encuentran en esta etapa, estan, los jabones, detergentes,
pastas dentales, televisores, automoviles, shampoo, antitranspirantes, etc. “El

propésito de la publicidad de la etapa de competencia, es comunicar la posicion

7 idem
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del producto o diferenciarlo a ojos del consumidor; la publicidad representa la

diferencia del producto.”®

Etapa de Retencion.- una vez que los productos han pasado por estas
dos etapas de reconocimiento, entran a esta nueva que es la de retencion,
donde el producto ha alcanzado su madurez, y su aceptacion ante el
consumidor es buena. Pero no obstante su mantenimiento puede llegar a ser a
un mas dificil tal y como lo dice este dicho “Es mas duro permanecer en la

cuspide que llegar ahi”.*®

Esta etapa es también llamada etapa de recordatorio, ya que al
consumidor se le recuerda la existencia de la marca. La publicidad que se
manejara en esta etapa sera basicamente visual, su publicidad regularmente se
basa en la imagen del producto y poca letra, ya que no es necesario que el
cuerpo del texto sea excesivo, ya que la imagen del producto remontara al

consumidor a la etapa pionera donde se dio a conocer.

El objetivo principal de esta etapa de retencién sera, conservar el
producto en el gusto del publico, mantenerlo como favorito para su adquisicion,

y desanimar a los consumidores de no adquirir ni probar ningun otro producto.

En esta etapa las utilidades son muchas, ya que tienen los canales de
venta abiertos y lo que se invirtid en su inicio muchas veces ya ha sido
recuperado, es por eso que los productores tratan de mantener su producto el
mayor tiempo posible en esta etapa, ademas de que la publicidad que se ocupa

es casi como rutina, ya que la marca habla por si sola.

Al hacer una comparacion de las etapas nos damos cuenta de que la
mayoria de los productos se encuentran en la etapa de competencia, ya que la
mayor parte del tiempo no es que los productos sean nuevos, si no que se le

han agregado nuevas caracteristicas a un producto ya existente.

'® Russell Thomas J., W. Ronald Lane, Karen Whitehill King, “Kleppner Publicidad”, 16 ed.
México, Ed. Pearson Educacién, 2005, Pag. 784.

!9 Russell Thomas, “Otto Kleppner's Publicidad”, 9na ed. México. Ed. Prentice Hall, 1988, pag.
706.
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El producto en la segunda etapa, la etapa de compe tencia, mejoras
en la etapa pionera.- es comun ver a muchos productos que entran a la espiral
publicitaria como nuevos productos revolucionarios del mercado, pero muchas
veces son tipos o mercancia familiar de un producto que ya tiene una posicion
reconocida dentro de este ambito, en este caso el producto debera entrar a
competencia, bien plantado, y con una capacidad de distincion entre los
demas. En casos como este, debera hacerse publicidad pionera para explicar

las nuevas caracteristicas de este producto, sus ventajas y su mejoramiento.

El cambio es un continuo: mientras la operacion de un producto en la
etapa de competencia, no cambie, seguira estando en esta etapa. Pero si el
principio de esta operacion se modifica, el producto se mueve a la etapa
pionera. Los productos con mejoras, tienen la necesidad de hacer publicidad
pionera, para dar a conocer su nueva caracteristica, sin embargo hay marcas,
tan establecidas en el mercado, eso ayuda a que el posicionamiento de un
producto de su familia tenga mayor aceptacién, por ejemplo: si Mccormick
lanza al mercado un producto nuevo de mermeladas, su aceptacién sera
mucho mas facil en los consumidores, saltandose la etapa pionera del
producto, sin embargo si la marca que lanza la nueva mermelada no tiene
mucho reconocimiento, el producto tendrd que comenzar con su publicidad

pionera para darse a conocer ante los consumidores.

Después de la etapa retentiva.- cuando el producto alcanza su mayor
punto de popularidad se cree que este por si solo seguird vendiendo, es cierto
gue su aceptacion es mucha y que se vende a gran medida, pero no toda la
vida este producto hablara por si solo. Es cierto que esta etapa es la que deja
mayor remuneracion al productor, también es cierto que esta es la ultima etapa

del ciclo de vida un producto.

Durante este periodo, los productores pueden elegir entre las dos
estrategias basicas: una es que se acepte el fin de vida del producto, el cual ya
ha durado el tiempo necesario dentro del mercado o en su caso mas de lo

esperado, en ese momento es cuando los productores, retiraran la publicad del
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producto y parte del apoyo que le ofrecian, de esta manera el producto ira
perdiendo parte del mercado, aunque seguira vendiendo pero ahora de manera

gradual, asi hasta que llegue a si fin.

Modelo tipico de vida de un producto®

I

Yentas

introdueciin erecimiento madurez declinaciin
Tiempo

Este modelo muestra muy explicitamente la manera en la que el
producto llega a su declinacion, pero muchas veces los productores no toman
este modelo como mejor opcién, si no que deciden aferrarse a que su producto
no puede morir, creando asi una mejora en el, tratando de expandir su
producto a nuevos mercados, entrando de nuevo a la etapa pionera, creando

asi la espiral publicitaria.

Modelo de Espiral Publicitaria de un producto.?

Competitiva

Pionera Retentiva

\ Retentiva J
R nueva Pionera nmeva /
A
\ /
%% Ibidem N . s
2L jdem Competitiva
\ nueva /

"h....,_‘___‘__'__,....-
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2.4 Publicidad en medios impresos

Dentro de los medios basicos de publicidad, esta la prensa, todos los
mensajes publicitarios que se encuentran en periodicos, revistas, folletos o que
ocupan una técnica grafica, se les llama publicidad impresa, o medios

Impresos.

En la mayoria de las actividades del ser humana aparece la publicidad
impresa; desde el momento en que se levanta y toma el diario de circulacion de
la localidad, esta presente la publicidad impresa, la envoltura del frasco de café
esta impresa, los envases de jugos, desodorantes o shampoo también llevan
medios impresos, con técnicas mas sofisticadas, al salir a la calle y ver un
anuncio espectacular publicitario esta viendo publicidad impresa, la mayor
parte de la publicidad que distinguimos sera publicidad impresa.

Pero este tipo de publicidad varia de acuerdo a lo que se quiere realizar,
teniendo asi diversos materiales para impresion, dependiendo lo que se
necesita, dentro de los materiales mas comunes esta obviamente el papel,

plasticos, madera, cartén, vidrio, barro, hule, diversidad de telas, etc.

Para especificar un poco mas, se detallara un ejemplo de impresién de
acuerdo en los materiales mas usados:

» En papel, se imprimen folletos, periédicos, revistas, etiquetas.

* En vidrio, se imprimen vasos, espejos, articulos de promocion como
ceniceros.

* En madera, se imprimen chapas para muebles, empaques, lapices.

» En telas plasticas, anuncios publicitarios, lonas, cortinas, banderas.

* En telas de algoddén, se imprimen prendas de vestir, bolsas, mantas

publicitarias.
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“No existe un medio impreso cuya difusion sea tan rapida e inmediata

como la prensa.”?

Las personas leen los medios impresos, como revistas,
periodicos, etc., por muchas razones, un empleado que sale muy temprano de
Su casa y no ve las noticias, compra un periédico y se informa de esa manera,
una ama de casa que no le da tiempo de ver su programa de espectaculos

favorito, compra una revista y se entera de lo que desea.

Hay variedad de medios impresos, los cuales pueden ser masivos o
directos, los medios impresos de caracter masivo llegan de manera general a
toda clase de publicos, en cambio los medios impresos directos, llegan de

manera seleccionada, que generalmente el consumidor desea.

“Los medios impresos son: prensa, folleto, catélogo, tarjeta, carta circular,

telegrama, revista interna, literatura anexa al producto, cartel, pancarta, cartulina,

calcomania y espectacular.”

Se le llama prensa a todas las publicaciones periddicas impresas que
llegan a diversos publicos con un precio determinado o de manera gratuita. En
Estados Unidos existen alrededor de 1700 periodicos, en México, sdélo en el
Distrito Federal existen alrededor de 25 diarios en circulacion, no existe aun un
medio impreso tan rapido para difundir algo como el periédico, una nota se
puede preparar durante el transcurso de la noche y para primera hora del dia

esta ya esta publicada.

La prensa reconoce dos lineas de publicacién: el periédico y las revistas.

2.4.1 El Periodico

Es el medio tradicional del género prensa, y es el medio que se produce

de formas mas rapida y econémica.

?2 Raul Ernesto Beltran y Cruces, “Publicidad en medios impresos,” 3era ed. México, Ed. Trillas,
1997, P4g. 181
% |bidem
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Para su elaboracion se ocupan maquinas rotativas y un papel especial y
tiene dos medidas especificas: tabloide y estandar. El periédico se conforma de
8 columnas cuya altura se mide en centimetros, y el ancho en cuadratines. La
impresion de los periédicos por lo regular era en blanco y negro, pero se han
implantado nuevas tecnologias de impresion como el Offset y se ha
perfeccionado el rotograbado, logrando asi la utilizacién del uso del color.
Gracias a estas modernas técnicas de impresion se logran publicar diariamente

fotografias a color, debido a estos las tarifas varian un poco.

Las tarifas que cada periddico tiene se establecen de maneras variadas,
algunas son de acuerdo con el periddico. La mayor diferencia se encuentra
ente las tarifas locales y nacionales, por lo regular las tarifas locales son un
poco menor a las de los anunciadores nacionales. Cuando se compra un
espacio en el periédico, sin ordenar su posicion, esta queda a libertad del
periodico, lo que quiere decir que el editor puede colocarlo donde lo crea mas

conveniente.

Los diarios que incluyen secciones especificas como entretenimiento o
econdémico, tiene un precio superior debido a ese espacio. Los anunciadores

que tienen una continuidad en el periodico llegan a tener descuentos.

Debido a estas caracteristicas, la prensa es considerada como fuerza
publicitaria.?* Esta capacidad para ser destacarse, es debido a sus lectores, el

periodico, tiene dos tipos: los lectores primarios y los lectores secundarios.

Los lectores primarios, son aquellos que adquieren el periddico
diariamente, para ellos el periédico forma parte de su rutina de vida diaria, y le

es indispensable.

Y los lectores secundarios, que son aquellos que no compran el
periodico pero lo consultan gracias a que los lectores primarios lo adquieren,

como en una oficina, talvez una sola persona es aquella que saliendo de casa

4 Vrd. Supra. Cap. 2, Pag. 36.
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compra el periédico y lo lee al llegar al trabajo y sus compafieros lo leen al

terminar el.

El nimero de ejemplares que se venden de un periédico, se toman como
lectores primarios, y si se toma en cuenta que por cada periddico que se
adquiere cinco personas lo leen, el numero de lectores secundarios se hace
mayor, lo que hace que la posibilidad de que un anuncio que se publica en el

periodico tenga éxito.

La permanencia del periddico, también es variable, aunque la mayoria
de estos son casi diarios, muchas personas suelen coleccionarlos, otros los
colocan en salas de espera, de este modo los lectores siguen teniendo a la

vista las diferentes publicaciones, logrando que su permanencia sea mayor.

2.4.2 Las Revistas

Tanto las revistas como los peridédicos son medios impresos de
comunicaciéon masiva, muchas veces en ambos se publica una misma noticia,
pero esto no quiere decir que sean iguales, ya que su composicion y su manera
de publicacién es diferente, cada uno tiene un medio diferente para sus

publicaciones, dependiendo del producto o del publico al que se quiera dirigir.

Y a diferencia del periédico, los lectores primarios en su mayoria, leeran
las revistas y las dejaran aun lado, mientras que los lectores secundarios, las
conservaran. Muchas de estas revistan se escriben para un determinado

publico, lo que ayuda a la publicidad para dirigirse a un publico ya especifico.

En muchas bibliotecas, hay un area especifica, donde se encuentran
nameros de revistas atrasadas, las cuales pueden ser consultadas por los
lectores, aunque el mensaje que se emite al lector esta fuera de tiempo, sigue
siendo valido. Lo que hace que la informacién llegue a un mayor nimero de

lectores y a su vez sea de manera repetida.
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Ademas de que las revistas son impresas en un papel con mayor calidad
que el periddico, logrando que la publicacion de las fotos tenga mejor
reproduccion. Otra caracteristica de las revistas, es que su contenido es tiene
profundidad, sus temas son completos debido a la profundidad de la
investigacion, debido a esto los lectores las consultan en un momento de

tranquilidad y le dedican mayor tiempo, a diferencia de otros medios impresos.

Gracias a estos, los anuncios que se publican en las revistas tienen un
mayor contenido de texto, son mas largos y con mayor capacidad para
despertar el interés del publico debido a los colores que ocupe, es por eso que
los publicistas tienen mayor seguridad de que el producto sera visto con mas

tiempo e interés.

Dentro de las publicaciones de las revistas que existen en Estados
Unidos, se encuentra la clasificacion, de acuerdo a sus lectores, existen

entonces las revistas para consumidores, de negocios o del campo.

Y asi como el periédico se compone de 8 columnas, con publicaciones
en blanco y negro, tamafio tabloide o estandar, etc. La revista se clasifica por
su manera agradable de presentacion, impresa en un papel de mejor calidad,
gue obtiene medios tonos y colores originales, y en su mayoria las revistas se

imprimen en papeles recubiertos o satinados, que dan mayor vistosidad.

“Su formato es usualmente submultiplo de un pliego; esto es, carta,
media carta y cuarto de carta”. *° La mayoria de los disefiadores de revista,
cuidan que el tamafio que se hara de revista sea el adecuado para el lector,
gue la pueda leer de manera sencilla y la pueda llevar al lugar que desee.

Dentro del ambito de la comunicacion, las revistas juegan un papel
importante, ya que estan elaboradas para todo tipo de publicos, ya sea general
0 un publico especifico.

5 |bidem
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La revista puede dividir su estructura en: editorial, el cual esta dedicado
a difundir la idea filosoéfica, social o politica de sus editores, los articulos de
fondo que por lo regular son mas extensos que en otros medios, ya que el
publico tiene mayor tiempo para leerlos, con mayor cuidado, los reportajes, los
cuales en su mayoria estan cargados de imagenes, fotografias e ilustraciones
gue hacen mas interesante leerlo, ademas de que se pueden publicar en varios

ndmeros.

La mayoria de las revistas tiene establecidas secciones, que facilitan la
localizacion de informacion a los lectores, regularmente tiene un numero
determinado de paginas, que son destinadas a publicidad, sin embargo muchas

intercalan la publicidad entre los articulos que publican.

La circulacién de las revistas es de suma importancia para el publicista y
editor, ya que necesita saber el nUumero de publicaciones que realizaran y el
namero de lectores que tiene, esto es confirmado a través de “asociaciones sin
animos de lucro auditoras de la circulacion, tal como el Audit Bureau of
Circulations (ABC)."?®

Es de suma importancia que el publicista sepa 0 conozca que tipo de
publico es el que adquiere la revista, su edad promedio, sexo, nivel de empleo,
etc. Para asi tener un mayor control de lo que publica, y también de esta

manera ser mas especifico al colocar los anuncios publicitarios.

%% Herbert. F. Holtje. “Teoria y problemas de publicidad”. Bogota, Colombia. Ed. Mcgraw-hill.
1980. P4g. 181.
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CAPITULO Il LA PUBLICIDAD, SU INFLUENCIA Y LOS
CONSUMIDORES

3.1 Influencia de la Publicidad

Para comenzar a hablar de influencia, hay que saber que “es la habilidad
para ejercer poder sobre alguien, de parte de otra persona, grupo social, etc.”?’
Es mas que ldégico y evidente que la influencia se realiza como una actividad
del ser humano que lleva de por medio muchos intereses. Y al hablar de la
influencia de la publicidad sobre la sociedad o el publico en general, es algo
dificil de evaluar, ya que los mensajes que a diario se envian son miles y medir
el impacto que causan en la poblacion es dificil. Hay que tomar en cuenta que

al dia una persona recibe mas de 300 impactos publicitarios?®.

Y a la vez, muchos de ellos son contradictorios, como un anuncio de
algun banco de ahorro y a los cinco minutos una casa de empefio, al igual, se
lanza miles de anuncios sobre un mismo producto variando Unicamente la
marca, como los pafales desechables. Estos anuncios pueden llegar a
confundir al consumidor que no tiene experiencia o que jamas ha utilizado este
tipo de productos, pero a su vez, las personas que tienen afios consumiendo
una misma marca y ven anuncios publicitarios nuevos, no les afecta en lo

minimo.

Los anuncios que se envian durante todo un dia, pueden ser de
diferente indole, algunos se pueden caracterizar por su agresividad o
imperatividad al transmitir al mensaje, otros pueden tener suavidad al
transmitirlo, algunos se basan en el sentido comudn, otros remueven

sentimientos o emociones dependiendo del caso, la variacién de los mismos va

2 http://es.wikipedia.org/wiki/Influencia

?8 Guijarro José Maria, Espinosa Pilar. “Técnico en Publicidad” .Madrid, Espafia. Ed. Cultural
S.A. 2003. Pag. 39
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de acuerdo con lo que quieren anunciar, algunos ocupan texto, algunos solo
imagenes, lo que vaya mas acorde a lo que quieren dar a entender.

Una de las cosas que ocurren con mayor frecuencia dia a dia dentro de
la sociedad es la influencia, constantemente estamos influenciando a otras
personas o somos influenciados. Podemos notarlo desde el momento en el que
nos levantamos y decidimos ver television, al convivir con los demas nos
damos cuenta por ejemplo, que el hecho de ver el canal que mama o papa
quiere ver, es una influencia. Muchas veces, estas influencias son tan
arraigadas debido a que provienen de personas que tienen una gran

importancia en nuestras vidas.

La publicidad gasta miles de pesos, teniendo asegurado que la influencia
gue causara en las personas que la vean sera positiva para lograr su objetivo,

crear la necesidad al consumidor de adquirir el producto.

Muchas veces la manera de influir sobre los demas puede ser
intencionada, hacerlo con un propésito y puede ser de manera negativa o
positiva de acuerdo con la intencion de la otra persona.

Anteriormente se dio una definicién de la palabra influencia de manera
general, pero ahora definiremos la palabra “influir’, mas enfocada a la
publicidad. “Influir: ejercer fuerza moral en el animo de la audiencia”.?® Hay que

destacar también otra definicién pero es mas especifica:

“Influencia de una publicacion: poder de penetracién y orientacién por
su numero de ejemplares realmente vendidos, por su difusiébn geogréfica,
condicion social, cultural y econémico de sus lectores y grado de credulidad de

éstos respecto a su fuerza de persuasion.”

% De la Mota Ignacio. Enciclopedia de la Comunicacion tomo 2. México. Ed. Limosa. 1994.

.78
& {dem
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3.1.1 Tacticas de influencia

Para lograr influir de la manera en como mencionan las definiciones

anteriores, tanto la publicidad como el publicista ocupan una serie de tacticas,

algunas de ellas creadas por Robert Cialdini, y del cual mencionaremos cinco

técnicas o tacticas de influencia social.

Tactica de un pie en la puerta: con frecuencia a los hogares llegan
vendedores a ofrecer regalos a las amas de casa 0 quien se encuentre
en ese momento en casa, con la intencion de que al aceptar el regalo los
dejen hablar acerca de su producto. En el momento que el vendedor
tiene “un pie en la puerta” comienza su intento de persuadir a la persona
con el firme propédsito de lograr vender su producto. Esta tactica causa
en el receptor la obligacion de escuchar al vendedor, ya que
primeramente acepté el regalo, debido a eso, esta predispuesto a lograr

ser influenciado por él.

Técnica de la bola baja: en esta técnica el persuasor o vendedor le

vende al receptor algo que suena facil y sencillo para después mostrarle las

otras caracteristicas. Cialdini mencionaba un ejemplo, deciden reclutar a

una serie de personas para un experimento, diciéndole las caracteristicas

mas atractivas, ya que tienen a las personas comprometidas, les dan el

anuncio de que los veran al siguiente dia a las 7 de la mafiana, cosa que

omitieron al inicio, ya que si le hubieran mencionado el detalle del horario

talvez la respuesta de los reclutados seria distinta.

Tactica de la puerta en la cara: en esta tactica el vendedor o persuasor
hace una oferta que el receptor rechazara, esto hecho con intencion, al
ver la reacciéon el persuasor ofrecera algo mucho mas cémodo que el
gue le menciond primeramente. Esta técnica la ocupamos comunmente
cuando necesitamos pedir dinero a mama o papa, diciéndole que

necesitamos cierta cantidad, que por légica no nos daran, pero al
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disminuir la cantidad, la respuesta sera favorable, consiguiendo asi el

objetivo de obtener dinero.

» Contraste perceptivo: esta técnica es utilizada por los persuasores
mostrando al inicio productos de menor calidad o inferiores, para
después mostrar el producto que él desea vender, con caracteristicas
mas atractivas y de mejor calidad, comparandolo con los que menciono
primero.

* Reciprocidad: esta técnica mas que utilizarla como manera de venta,
se puede utilizar con las personas que tenemos alrededor o con quienes
convivimos a diario. Por mencionar un ejemplo, cuando por algun motivo
una mama que trabaja no puede llevar a sus hijos a la escuela, y le pide
a su vecina, amiga, etc., que los lleve ella, la préxima vez que ella

necesite algo, sé vera en la necesidad de ayudarla.

3.2 Mecanismos de influencia

Dentro los mecanismos que la publicidad utiliza para influir en los
consumidores, se encuentran la vertiente informativa y la vertiente persuasiva,
la primera tiene como principal caracteristica la de dar a conocer una idea, un
producto o un servicio, destacando alguna caracteristica peculiar o en su
conjunto. La otra vertiente, la persuasiva, pretendera influir en la percepcion de
los consumidores, puede ser en el momento que adquieren el producto o en la

imagen que quiere dar una institucion o marca ante el publico.

Ambas vertientes estan relacionadas, debido a la intencién sobre la
publicidad, pero siempre una tiene mayor dominio que la otra. La actitud del
consumidor puede ser persuadida tanto por los anuncios publicitarios, como
por las empresas privadas, los cuales siguen 3 puntos principales: 1) la

persuasion basada en argumentaciones, 2) la persuasiéon emotiva, la cual se
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basa en sentimientos y emociones y la 3) persuasion inconciente, basada en

los instintos y las tendencias.

Para comprender mejor observemos este esquema:

INFLUENCIA DE LA PUBLICIDAD 3

A
Y

Componente informativa Publicidad Componente persuasiva

Conocimiento/aprendizaje Racional/Emotiva/lnconsciente

Como lo muestra el esquema anterior, la publicidad se lleva a cabo por
medio de 2 vertientes que ya se mencionaron anteriormente. Pero cada
individuo lleva acabo de una manera distinta la percepciéon de las cosas, esta
se da en el individuo cuando recibe una serie de estimulos, los cuales
selecciona, compara e interpreta, la percepcion también es una conducta

psicoldgica, basada en la experiencia personal y social de cada individuo.

A su vez los estimulos son afectados por dos grupos: 1) los que llegan al
individuo desde el exterior y 2) los que propio individuo adopta como
consecuencia de la facilidad que tiene para ser persuadido, como lo pueden ser
expectativas, motivos, la mayoria basadas en algo personal. Cuando estos dos
aspectos se combinan, da como resultado la interpretacion del entorno de cada
uno, debido a esto, la percepcion de cada individuo es diferente; esto explica
como es que cada persona tiene una percepcion distinta de las cosas,

combinando estos elementos.

%! Guijarro José Maria, Espinosa Pilar. “Técnico en Publicidad” .Madrid, Espafia. Ed. Cultural
S.A. 2003. Pag. 47
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Adentrandonos en materia, los estimulos que las personas reciben del
exterior son los miles de mensajes publicitarios, que todos los dias son

percibidos. En este proceso se destacan tres aspectos principales:

» Caracter selectivo de la percepcion

Una de las capacidades que tiene el individuo es la de lograr separar o
seleccionar de un gran numero de estimulos, solo la cantidad que necesita,
el cerebro cumple la funcion de solo seleccionar los que le llaman la
atencion, los que le gustan, la atencidon que crea la mente sobre algo
prepara al individuo para el momento en el que percibira algo, logrando asi

que la atencion se vuelva parte esencial de la percepcion.

Como individuos, tenemos dos tipos de atencion, la voluntaria y la
involuntaria. La atencién voluntaria, es aquella que forma parte del
individuo, sus expectativas, necesidades, emociones, motivaciones, van de
la mano de lo personal. Las necesidades del individuo y su relacion, van
aumentando en medida que los estimulos que se les presenten sean de
mayor interés para el, un ejemplo de esto seria; un individuo que va por la
calle y siente hambre, buscara motivaciones con respecto a esa necesidad,
y decidira ir, a donde pueda satisfacerla. La atencion involuntaria sera
aguella que por diversos factores buscara llamar la atencion o estimular al
individuo, como lo son colores, intensidad, movimiento, imagenes, sonidos,

repeticiones, este tipo de atencién, es mediante el medio exterior.

» Carécter organizativo de la percepcion

Los estimulos que reciben las personas, son agrupados y percibidos, es
decir los agrupan, asi una persona no percibe colores, sonidos, exteriores,
si no que al agruparlos perciben, sonidos, arco iris, puestas de sol, todo en
su conjunto. Esto de acuerdo a la teoria de la escuela psicologia de la

gestalt, que considera “la percepcion como un todo en donde los objetos se
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perciben como un conjunto organizado™?, esta escuela enumera tres

principales caracteristicas:

1. Las relaciones entre figura y el fondo: la cual se manifiesta con tres
ideas, la figura, la linea y los colores. La primera que es la figura
tiene una forma clara, la cual se contrastara con un fondo, el cual por
lo general es indefinido. La segunda, la linea, también es identificada
como el contorno que separa a la figura con el fondo, perteneciendo
mas a la figura lo que proporcionara una mayor definicion. Y por
ultimo los colores de la figura, los cuales, por lo regular seran mas

intensos que el fondo, logrando una mayor percepcion.

2. La agrupacion: la mayoria de los individuos, mejor dicho todos,
tendemos a agrupar los estimulos en conjuntos, creando estructuras
o formas. La gestalt ha tratado de establecer puntos principales que
afectan a la percepcion, los cuales son: la proximidad, la similitud y la
simetria. Estos tres elementos, logran en su conjunto, que los
individuos con la proximidad, puedan distinguir la distancia fisica
entre cada estimulo, entre mas corta es la distancia mayor es el
deseo de agrupar. La similitud logra que lo hay dentro de un conjunto
tenga similitud con todo, los semejantes integran un mismo grupo. Y
la simetria buscara que las agrupaciones tengan un equilibrio, una
armonia, aspectos de la “Ley de la Buena Forma: el agrupamiento se
efectla para conseguir una figura equilibrada o simétrica, que incluya

todas partes, la forma obtenida es la mayor de todas.”*

3. La terminacion: como individuos al recibir estimulos incompletos,
tendemos a completarlos, ya que al recibir un estimulo incompleto,
nos provoca una sensacion de tension, lo que nos hace tener

deducciones de lo incompleto. Pero la teoria de la gestalt, considera

%2 |bidem Pag. 48
% |bidem Pag. 49
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gue los mensajes que transmiten de manera incompleta, obligando al

individuo a completarlo, tienen una mayor eficacia.

» Carécter interpretativo de la percepcion
Como se menciono anteriormente, cada persona tiende a relacionar y
agrupar los estimulos, de acuerdo a criterios psicoldgicos y personales. Los
estimulos, las experiencias personales, las motivaciones, los intereses y
deseos, son factores que hacen que los individuos distingan entre la

percepcion y la realidad.

Hay factores o causas que logran distorsionar la percepcion de los
individuos, por lo regular son estimulos que van de la mano con la sociedad
gue nos rodea, la cual tiene una influencia muy marcada, dentro de los factores

se encuentra:

1) la apariencia fisica: la mayoria de las personas tienden a relacionar la
apariencia, con personas o cualidades determinadas, que pueden parecerse a
ellas.

2) los estereotipos® : ideas fundamentadas en cosas que se dicen y no en
algo concreto, creando estereotipos de las personas, que condicionan o

clasifican los estimulos.

3) la valoracion de las fuentes: cada individuo, trata de poner mayor o menor
credibilidad al estimulo dependiendo de donde provenga, si este le causa

confianza serd mayor.

4) los aspectos irrelevantes: hay muchas veces que los estimulos que creemos
gue no causaran una influencia mayor, son los que cambian considerablemente

nuestra percepcion.

5) las primeras impresiones: bien dicen que la primera impresion es la que

cuenta mas, pues no es nada equivocado esto, ya que las primeras

% Vrd. Infra Pag. 52
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impresiones son las que pueden llegar a causar un mayor impacto,

condicionando la percepcion final.

6) la formacion prematura de conclusiones: muchas personas tienden a
establecer una conclusion con informacion, reducida, escasa, y no se dan la

oportunidad de profundizarla y valorarla.

Muchos son los aspectos que influyen en la decision de las personas,
desde psicoldgicos hasta sociales, lo cierto es que actualmente la sociedad
tiene muy marcados los estereotipos, la mayoria de las personas han perdido
la cultura de la investigacion, dejandose llevar por las apariencias, las ideas, los
deseos de los demas, marcando aun mas las clases sociales, donde el
estereotipo de las marcas llevan una linea muy marcada, entre los que tienen y

los que no tienen la posibilidad de adquirirlas.

3.3 Consumidores

Para comenzar a hablar de los consumidores, hay que saber qué es un
consumidor, “un consumidor es una persona u organizacion que demanda
bienes o0 servicios proporcionados por el productor o el proveedor de

servicios™®

, ahora también hay que tomar en cuenta las creencias o
sentimientos, que unen diversas relaciones o actividades del adquisidor, las
cuales son de importancia para conservar y mantener la estabilidad de un

individuo y su bienestar.

Los miembros de sociedades en comun tienden, muestran semejanzas,
en sus intereses, sus deseos, sus gustos, habitos y comportamiento. Dentro de
estas caracteristicas nos damos cuenta que el mundo va tomando nuevas

tendencias, como las siguientes:

% http://es.wikipedia.org/wiki/Consumidores
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Las corporales: como lo son el mejoramiento del aspecto fisico, la
apariencia, la mejoria de la salud, buscar cosas naturales o la actividad

deportiva.

Las de contenido individual: esto dependiendo de cada individuo,
algunos querran incorporarse a la belleza de lo que los rodea, el misticismo,
individualizarse, valorar el tiempo de ocio, formacion integral y autorrelacion,

etc.

Los de proyeccion externa: familia, romances, ecologia, formas sociales

y culturales, pacifismo, fraternidad, las relaciones con los demas.

Las tendencias liberales: actitudes sexuales mas liberales en
comparacion con afios pasados, liberacion de los sexos, novedades, cambios,

la importancia de los jovenes y la acelerada evolucién de la tecnologia.

A través de todos estos aspectos los individuos mantienen relaciones,
dentro de los diversos grupos sociales con quienes conviven, e influyen en su
comportamiento y toma de decisiones, su pertenencia y referencia también es

clasificada de acuerdo a ciertos criterios.

Estos se clasifican en grupos primarios y secundarios, los primeros son
aguellos en los que su comunicacion es elevada, y su comunicacion es intima,
siendo grupos pequefios, dentro de ellos se encuentra la familia, los amigos,

vecinos, y comparieros de trabajo.

Los segundos, Gsea, los grupos secundarios, tienen relaciones menos
personales, menos continuas, dentro de ellos se destacan las organizaciones
profesionales, religiosas, deportivas, sindicatos. Y estos a su vez se dividen en
formales e informales; los formales son grupos con una estructura definida y
con normas especificas, y los informales, no tienen normas, ni llevan una

estructura organizada.
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Dentro de la toma de decisiones la influencia se ve afectada también por
una variedad de factores, como el tipo de producto, las caracteristicas del
grupo que lo distribuye, las actitudes de quienes lo presentan. Asi mismo hay
factores personales que toman fuerza al momento de tomar una decision, la
familia es uno de ellos, el comportamiento de los que la integran, los patrones
de consumo, la percepcion del individuo estara predispuesta a cambiar la toma

de decisiones, de un momento a otro.

3.3.1 Tipos de consumidores

Los consumidores son cada vez mas exigentes en sus deseos de
satisfacer sus necesidades, buscan productos adaptados a su necesidad
especifica, buscan informacién completa del producto, y culpan al fabricante

de la insatisfaccion que les llegue a provocar el consumo del producto.

Una manera de analizar al consumidor es conociendo el numero y

caracteristicas de las personas que ocupan ese producto.

A final de cuentas, todos los anuncios tienen un fin comun: presentarle al
publico un producto, servicio, idea o empresa, teniendo asi el consumidor
diferentes reacciones de acuerdo a lo que ellos desean adquirir, dependiendo
de su credibilidad hacia el producto, es por eso que se pueden distinguir dos

tipos de consumidores, de acuerdo a su comportamiento:

* El consumidor crédulo: para este consumidor el hecho de que un
producto o servicio sea anunciado, es mas que suficiente garantia de
que tiene calidad y seguridad para adquirirlo. Para él, los medios de
comunicacioén tienen un control de los anuncios que no son convenientes
para el publico, que son engafiosos y podrian afectarlos, este
consumidor tiene plena confianza en la publicidad para adquirir lo que se

anuncia.
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* El consumidor desconfiado: a diferencia del consumidor crédulo, que
confia en la publicidad, este consumidor no cree nada de lo que se
publica o anuncia, tiene a la publicidad en el concepto de financiacién
con los medios de comunicacién a través de los diversos anuncios
publicitarios, para este consumidor el hecho de que se publigue un

producto es suficiente para que le genere desconfianza.

Pero tratando de analizar un poco, nos preguntamos ¢,en cual de los dos
grupos se encuentra la mayoria de la sociedad? Esa variante talvez seria algo
dificil de contestar, algunos diran que estan en el primer grupo, otros que en el
segundo, muchos diran que la publicidad niega a la sociedad su capacidad de
eleccion, debido a que un anuncio o0 una noticia estdn redactados bajo una

ideologia particular.

3.4 Comportamiento del consumidor

La influencia que la publicidad causa, depende mucho del tipo de grupo
social al cual se dirige, no es lo mismo enviar anuncios a nifios que a los
adolescentes, ya que cada uno tendra una estrategia distinta para lograr captar

su atencion y convencerlos de adquirirlo.

Analizando también como la sociedad ha ido evolucionando, de una
sociedad en la cual el consumo era mucho menor, que el que se vive en esta,
en donde el consumo de los productos se ha vuelto exagerado y muchas veces
sin necesidad de adquirirlo, el consumo se ha vuelto una moda dentro de la

sociedad en general.

A través de estrategias que la publicidad utiliza, como la publicidad
subliminal o la publicidad oculta, la publicidad busca la manera de introducirse
en la mente del publico, creando roles o estereotipos®® que definiran nuestra
conducta. La sociedad comienza a creer que lo que la publicidad dice es la

manera en como se deben de comportar, cdmo deben de actuar, lo que deben

% Estereotipo: modelo de comportamiento establecido por una sociedad como deseable y que
hay que seguir para ser aceptado/a.
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de consumir, un ejemplo muy claro es cdmo actualmente las personas tienen
muy marcada la ideologia de las clases sociales, y para pertenecer a cierto
grupo debes consumir un producto especifico, de “marca”, el cual hara que tu

aceptacion ante los demas sea mas facil.

Pero hasta para comenzar a adquirir un producto lleva un proceso, y
esto es con referente al estilo de vida que tenga el consumidor y sus

condiciones antes el tiempo que lo va adquirir.

De acuerdo a esto, hay 4 tipos de consumidores; los consumidores
primarios, que son aquellos que tienen deseo, estan ansiosos de probar
nuevas ideas, que quieren probar el producto mucho antes que todos, incluso
corriendo riesgos, pueden ser jovenes, cosmopolitas, profesionales, son de un
nivel social alto, emplean muchas fuentes de informacién, con tal de adquirir el

producto.

Estan, los consumidores secundarios, los cuales actian de una manera
deliberada, ya que adoptan un producto después de un periodo relativamente
corto, pero evitan ser los primeros en adquirirlo, una caracteristica dominante
dentro de ellos, es el respeto, ya que aceptan la situacion de los lideres de
opinién y adoptan el producto con discrecion. Al igual pueden ser cosmopolitas,
jovenes, profesionistas, personas de nivel social alto, y sus fuentes de

informacion son menores que las de los consumidores primarios.

Los consumidores conservadores, los cuales su mayor caracteristica es
el escepticismo, ya que ellos no adoptan una innovacion o un producto, si la
opiniébn de la mayoria no es realmente pesada o concreta, con respecto al
producto, por lo regular son gente madura, de nivel social medio y sus fuentes

son reducidas.

Por ultimo estan los tardios, quienes evitan riesgos, estos consumidores

son semejantes a los anteriores, pero el grado de escepticismo es aun mayor.
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Aunque la personalidad de estos individuos es bastante estable pueden
producirse ciertos cambios, esto va depender del grado de influencia que los
productos ejerzan sobre ellos, la manera en que su percepcion logre cambiar,

hasta lograr modificar esos habitos de compra.

Es entonces cuando nos damos cuenta que tan influenciados estamos
por la publicidad, y cual es el papel que realmente juega en este momento,
actualmente, en pleno siglo XXI, la publicidad de un producto o servicio busca
MAas que crear una necesidad, busca el hecho de lograr posicionarse, utilizando

diversas maneras para lograr ese objetivo.

Hoy en dia, nosotros como consumidores estamos extremadamente
sensibles, a todo lo nuevo que nos presenten, nuestros sentidos estan a flor de
piel ante la presentacion de algo nuevo, y la informacion que se nos presenta
puede ser tanta que muchas veces en lugar de conseguir que el publico tome

una decision, lo que logra es que se confunda.
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CAPITULO IV LA PUBLICIDAD Y SUS HERRAMIENTAS

4.1 El lenguaje Publicitario

Como se ha mencionado anteriormente, hay maneras que la publicidad
utiliza para el posicionamiento de un producto o de una marca, a traves de los
diversos medios de comunicacion, como lo son: la radio, la prensa, las revistas,

la television, el Internet, el correo.

Pero para poder llevar a cabo todo esto, es necesario conocer y llevar
acabo ciertas especificaciones, a las que les llamaremos lenguaje publicitario,
este lenguaje buscara remover las sensaciones del publico al que va dirigido,

sus emociones e intereses, estimulando sus deseos de compra o adquisicion.

Como lo hemos visto antes, la publicidad, se apoya de diversas tacticas,
para lograr el comportamiento deseado del consumidor, en este caso el
lenguaje publicitario, se apoyara de factores como la ilustracion o imagen, el

texto, la tipografia, los colores, el slogan, el logotipo, el sonido.

En conjunto todo esto formara un producto adecuado, cual debe ser
entendible para la sociedad y publico consumidor, ya que muchas veces, se
dan a conocer anuncios publicitarios, que en lugar de darle una opcion al , lo
que hacen es confundirlo, hay que tomar en cuenta que al realizar un anuncio
publicitario es necesario pensar en que es lo que quiere escuchar el
consumidor, que es lo que desea saber, si el producto sera de su utilidad y si
realmente va a satisfacer esa nueva necesidad al adquirirlo, el objetivo aqui es

convencerlo.

El ritmo de vida, que la sociedad actual tiene, es presa facil para que el
lenguaje publicitario de una anuncio, sea inadecuado, muchos creadores
piensan que el hecho de tener un ritmo acelerado durante el dia, impide al

consumidor, analizar u observar el lenguaje del anuncio de una manera
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correcta, y utilizan un lenguaje inadecuado, desde faltas de ortografia, hasta

utilizar colores o sonidos que no corresponden a lo que se esta informando.

El creador o creadores de publicidad, debe ser muy conciente de lo que
se quiere dar a entender, el mensaje debe tener coherencia con lo que se dice
y con la imagen que se presenta, al igual que la manera en que se dice y lo que

se dice, todo esto debe tener relacion.

4.2 ldea publicitaria: Signos y simbolos

Todos sabemos el papel que los simbolos y los signos juegan en la
publicidad, hay muchos casos en los que no solamente es visual, también
puedes oler o incluso probar el producto, pero ¢ es acaso que los simbolos y los

signos siempre seran eficaces?

A simple vista, y para muchos signo y simbolo es la misma cosa, por lo
que a los publicistas profesionales, suele llamarseles “manipuladores de
simbolos”, cuando en realidad seria de signos y simbolos, y es debido a que
usan las dos cosas, muchas veces con intension o sin ella, pero todo con el fin

de proporcionar una idea al publico o publicos.

Tomemos un ejemplo:
“COMPUTADORAS COMPAQ CON 40% DE DESCUENTO HOY”

En este anuncio o encabezado, la palabra COMPAQ es un signo
formado con palabras, el cual da la pauta a que el consumidor produzca un
sentimiento de disposicion y aceptacion, al haber visto previa relacion entre el

objeto y la marca, debido a que es una garantia de calidad.

Cuando el publico receptor ve cada una de las palabras que componen

el anuncio, las relaciona con experiencias pasadas, que hacen que surja una



58

comparaciéon para tomar una decision correcta, de acuerdos a sus

expectativas.

Un anuncio, cualquiera que sea el medio publicitario, es la reunion de
signos verbales y no verbales, los cuales hacen una tarea en el subconsciente

del consumidor.

Dentro del anuncio publicitario, hay ciertos signos que resaltan, van de
acuerdo al medio en el que se presenten, algunos son sonidos fuertes; como

es el caso de la radio y la television.

En la publicidad impresa, los signos destacados provienen de imagenes,
el tipo de letras, los colores, el tamafio, la posicion de las imagenes y el texto,
etc.

En el anuncio, los signos verbales al igual que los no verbales juegan el
papel de indicadores, al igual que las sefiales en las carreteras, en el caso de
la publicidad, hacen que el consumidor, elija si lo anunciado es algo que le

interesa y que beneficio resultara de eso al final.

Una de las tareas o tacticas fundamentales al crear un anuncio
publicitario es el seleccionar los signos correctos, ordenarlos de la mejor

manera posible, los cuales produciran un impacto inmediato en el publico.

Debido a eso las frases que se colocaran no tienen que estar
rebuscadas o repetidas, tienen que ser frescas, llamativas, para que el publico

no piense que es la misma afirmacion de siempre.

Asi como los signos se encargan de sefalar el camino al consumidor,
los simbolos tienen la tarea de comunicar. Todos los componentes del anuncio,
todos los elementos, las palabras, las imégenes, el logotipo, simbolizan un

concepto, de acuerdo a su creador.
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Cada comunicador o creador de un anuncio tiene un estilo particular, asi
el musico tiene uno, el artista otro, el cantante otro, cada uno con un proposito

distinto.

Para el anuncio es mejor clasificarlos en verbales (que serian las
palabras) y en no verbales (todo lo demas). Las palabras pueden llegar a tener
diferentes significados, de acuerdo con la intension que se use. El significado
cambia si en un anuncio impreso se pone en negritas, en cursiva o entre

comillas.

Para el creador de originales, es dificil plasmar una idea verbal en un
anuncio, ya que espera que el consumidor capte la idea que él esta plasmando,

pero corre el riesgo de provocar el efecto contrario.

Es por eso que las palabras del anuncio deben tener una relacion
muy estrecha con las imagenes que se ocupen, por ejemplo: familiarizar un
dolor de cabeza, es mas factible si se hace al plasmarlo en un anuncio la
relacion de un estruendo grande, como el de un tambor, con los gestos de

dolor de una persona.

El creador de un anuncio publicitario, entonces, debe saber con
exactitud, los signos que usara para atraer la atencion del consumidor o de los
publicos que desea, y conducirlos mediante el anuncio, al igual que los
simbolos que le ayudaran a comunicar el mensaje de la manera mas correcta y

eficaz posible, para obtener el éxito deseado.
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4.3 Componentes del anuncio

Dentro del anuncio publicitario la imagen, dibujo o foto, tiene como
principal objetivo llamar la atencién del cliente e incitarlo a leer el texto que lo
acompanfa. La principal funcion del dibujo seré llamar la atencion, resaltando
cualidades del producto anunciado. Hay dos maneras de lograr captar la
atencion, un anunci6 puede impresionar al puablico, si es muy feo o muy bonito,

claro que en la mayoria de los casos la segunda opcion es la ideal.

En cualquiera de los casos la imagen siempre debe presentar una

relacion con el objeto anunciado.

Sin embargo, para varios autores, la imagen llamara la atencion, y sélo
desempeiiara el papel de accesorio, sin embargo no lo hard por su propia
cuenta y riesgo si no con ayuda de quien realmente asumira la funcién principal

del mensaje, y quien complementara la imagen sera el texto.

Cada anuncio, cartel, folleto, o demas, se integran de uno o mas
elementos basicos, que son los que lo ayudaran a conducirse mediante la
venta y lograr el objetivo. La estructura basica, comprende 8 elementos, los
cuales son los siguientes:

1. Laimagen, la cual sera una ilustracion animada, dibujada, en
fotografia, en trazos, etc. La cual se situara en la mente del
consumidor, a través de las palabras o graficos, que serviran
como apoyo al entorno del mensaje.

2. Los titulares o encabezados , cumpliran la funcion de llamar
la atencion, por medio de palabras o caracteres, con distintas
formas, tamafios y colores.

3. Los subtitulares , en caso de que haya, reforzaran al titular,
para llamar la atencion.

4. Eltexto, el cual puede ser de manera, descriptiva, narrativa, o
expositiva, es el conjunto de oraciones que formaran la idea

principal del mensaje, y consta de entrada, cuerpo y cierre.
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5. El epigrafe, es un breve comentario al pie de la imagen,
identifica, al autor, su procedencia, o explica su contenido.

6. Los blow outs , son signos empleados, para destacar detalles
0 caracteristicas sobresalientes, ya sea de ultima hora o de
mayor importancia del anuncio.

7. El slogan, es aquel que sintetizara en una oracion, la idea
principal del mensaje.

8. Ellogotipo o logo , es el disefio grafico, simbolizara la imagen
corporativa de la empresa, sera la version grafica del nombre

de la marca.

Gracias a que se han elaborado test de anuncio, bajo la formula AIDA*’,
se ha podido establecer algunas reglas o referencias sobre el impacto de la

imagen en el publico. Y se ha demostrado que:

» Las figuras o formas que tiene contornos geomeétricos precisos, son
aptas para atraer la atencion y las miradas del cliente.

* Una imagen que en su composicion tiene colores llamativos, es mucho
mas capaz de captar la atencion, que una imagen en blanco y negro.

« Dentro de la gama de colores hay unos llamados colores agresivos,
como lo son el color rojo y el amarillo, estos al colocarlos en un anuncio
impresionaran mas que aquellos en los cuales sus colores son mas
tenues.

» La presentacién de objetos en movimiento, causar mayor impresion y
despierta mayor interés en el publico, que aquellos objetos inmaviles.

» Ciertos trucos cinematograficos, como volumen en la imagen,
dimensiones, fondos difuminados, permiten que la imagen llame la

atencion sobre los demas objetos.

Factores como estos, la buena redaccién del texto y todos los elementos

combinados de una manera correcta lograran que la imagen y las etapas de

%7 Vrd. Supra. Pag. 27
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una teoria de publicidad llevadas con éxito, lograran el éxito esperado del

mensaje publicitario.

4.4 Texto Publicitario impreso

Un anuncio publicitario tiene el firme propdsito de persuadir al publico, su

Unico objetivo es vender un servicio, un producto o una idea.

A los anuncios que aparecen en las revistas, periédicos y otros medios
impresos, se les llama como tal, “anuncios impresos”, y de acuerdo a la forma 'y

al producto que este en venta pueden llegar a:

1.- Hacer al consumidor que vaya al almacén por el producto.
2.- Estimular al lector para que envié el dinero para adquirir el producto.
3.- Hacer que el lector solicite mas informacion acerca del producto.

4.- Crear o mantener la imagen de una compaiiia.

4.5 El anuncio en los Medios impresos

Si bien es sabido, que un anuncio capta de manera casi segura la
atencion del publico, cuando se hace a color es a un mejor, este tipo de
publicidad es la mas conocida y la que vemos con mayor continuidad, pero hay

que saber que es muy costosa.

Medios como la revista y los periddicos, utilizan este tipo de publicidad,
el publicista sabe que esto es muy costoso, pero también sabe que es muy
importante para la publicidad y su venta. El atractivo del color, y que la
tipografia que se emplee, la cual debe ser pesada y de rasgos flexibles,
ademas de ser colocada de una manera, que sin quitarle vista a la imagen,
pueda destacar lo suficiente, para que el lector se interese, lograran el objetivo

deseado.
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El anuncio es el resultado de un intenso estudio mercadoldgico, y que
arroja los resultados del estudio del producto y del mercado al que sera
lanzado, cuando se hace el disefio de un anuncio, ya se tiene bien definido que

tipo de consumidor es al que se le ofrecera el producto.

Es por eso que al anuncio se le hace referencia como el medio de

comunicacion mas completo, para la comercializacién de un producto.

A través de este se les informa a los consumidores las caracteristicas y
bondades del producto, y que él tenga asi una respuesta favorable

adquiriéndolo.

“Pero no todos los productos son consumidos por las mismas personas,
si no que cada producto responde a las necesidades especificas y personales

de cada consumidor'®

es por eso que se hace un estudio previo al mercado,
para asi saber a que tipo de publico va dirigido, como ya se habia mencionado

anteriormente.

También hay que tomar en cuenta que muchos de los lectores de los
periodicos y revistas tienen cierta preferencia sobre alguna, llegandose a sentir
parte de tal, y muchas veces hemos llegado a escuchar expresiones como: “el

diario X es mi preferido”, “necesito comprar mi periodico”, etc.

Gracias a este tipo de informacion, el publicista sabe ya que tipo de
anuncios, son los que se presentaran en ese periddico o revista, ya que conoce

gue tipo de publicacién prefiere el lector y de que manera presentarsela.

Y como todo buen publicista que lleva un control adecuado de sus
anuncios, es basico que utilice una “pauta de circulacion”, la cual contendra el

medio que fue elegido para presentar el anuncio, las dimensiones y la

38 Beltran y Cruces, Ratl Ernesto. “Publicidad en Medios Impresos” 3era ed. México. Ed. Trillas,
1997, Pag. 46
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frecuencia, al igual que el numero de publicaciones contratadas, el espacio y
las fechas en que aparecera.

En muchas campafias publicitarias, el anuncio de prensa juega una
parte principal, es como un complemento, para aquellas camparfias en las que
su principal publicidad esta en otro medio, como la radio o la television. En ese
caso el anuncio de prensa se adapta a lo que ha salido en los medios

principales.

En este caso, el anuncio de prensa al no tener imagenes en movimiento,
solo contara con fotografias del momento culminante. También es ideal que el
fotégrafo que ilustre el anuncio, este presente en la filmacion del anuncio

audiovisual, si ese fuera el caso.

Y mientras el anuncio en television y radio tiene su tiempo limitado para
transmitir de forma oral el texto, el anuncio impreso puede tener mayor

extension segun el espacio del anuncio, el tamafio de la letra o su tipografia.

La prensa a su vez, pertenece al tipo de publicidad directa, es muy
comun publicar anuncios similares a la portada de algun folleto, o encontrar la
publicacién que a través de la prensa se convierta en una publicidad directa,
cada vez que el lector recorta e interactta para recibir la oferta ofrecida.

Los anuncios publicados en los diversos medios publicitarios, son una
forma indirecta de venta, ya que conducen al consumidor a tomar la decision

de adquirir o no el producto, y eso lo lograra, acudiendo al punto de venta.

Dia a dia la publicidad se va volviendo mas agresiva, cada vez quiere ir
hacia delante, la publicidad moderna, busca que el consumidor logre estar mas
cerca del producto o servicio que se anuncia. Y para que esto funcione, se
ayudara de la publicidad directa, la cual son aquellos impresos que por si solos

haran la labor de venta del producto.
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La denominacion de publicidad directa, deriva del hecho de que el
anunciante tiene contacto directo con el cliente, mano a mano por asi llamarle,
el producto que esta en venta, le habla al consumidor, tratando de crear una
relacion con el, que le ayudara para su venta, ademas de que al hablar el
producto de sus caracteristicas con el publico, no le generara ningan costo, lo

cual le agrada al consumidor.

El cliente es localizado a través de directorios, que las empresas de
mercadotecnia tienen, las cuales venden sus servicios a las agencias de
publicidad, esto permite hacer una seleccién del publico al que se va a dirigir, y

asi lograr una gran eficacia en su esfuerzo publicitario.

La esencia u objetivo que tiene la publicidad directa es la de ser

entregada mano a mano al consumidor.

Algunos de los productos que destacan dentro de la publicidad directa
son: la carta, el triptico, el folleto, el telegrama, la tarjeta, la invitacion, el
circular, la tarjeta de presentacion. También se puede integrar al volante dentro
de los productos de publicidad directa, pero al ser un producto contaminante
debido a que es repartido en las calles, los publicistas interesados en la

ecologia, lo han degradado.

Pero para entender mejor a los productos que integran la publicidad

directa, se hara una breve explicacion de cada uno.

1.- La carta.- es la forma mas comun de comunicarse de manera escrita,
con una persona. Es el medio que hace que dos personas o mas, fisicas o

morales se comuniquen en toda su amplitud.

En publicidad este medio es utilizado para establecer una comunicacion
personalizada con el cliente y el anunciante, y asi proporcionar toda |
informacion que les resulte interesante, todos los beneficios que ofrece el

producto o servicio, que se esta vendiendo, para enterarlos de los cambios
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administrativos, nuevos procedimientos para recibir el servicio, o para adquirir

los productos, o simplemente para que se sientan, que los tienen presente.

La carta que se utliza, en la venta de un producto, es la carta
publicitaria, la cual contiene los siguientes datos identificatorios del anunciante:
membrete, logotipo o en su caso el emblema o direccién, la redaccion que se
utiliza, es clara, precisa y concisa y en casos muy especiales, no pasa de una
cuartilla, expresa las ideas en forma coloquial, considerando al cliente, como un

amigo del anunciante.

Este tipo carta se imprime en “Offset, “el cual es un método de impresion
de documentos o imagenes sobre papel, y en la cual se ocupa una tinta oleosa
sobre una plancha metdalica, compuesta generalmente de una aleacion de

139

aluminio™”, el formato que se ocupa en esta carta es de 28 x 21.5 cm, en papel

bond de la mejor calidad. El texto se imprime con caracteres claros y de facil

lectura.”®

Dependiendo de la personalidad que se otorgue al producto o si la
imagen de la campafia lo exige, se maneja otro tipo de letra, como la
manuscrita, cuidando que se vea elegante y con claridad, es por eso que en
este tipo de casos se las letras son desarrolladas por persona que tenga
experiencia, lo cual seria un caligrafo, pues aunque existen maquinas de
fotocomposicion modernas, que tiene muchas catalogos donde hay muchas

tipografias, jamas podran superar la flexibilidad de la mano de un experto.

La firma de la persona remitente debe ser impresa en tinta azul, para
gue asi sea mas legible, sus rasgos, nitidos, sencillos, permiten la claridad al

leer el nombre del firmante. El texto es impreso en tinta negra o gris.

2.- El triptico .- es el producto impreso de mayor aceptaciéon y uso, este

impreso es de frente y vuelta, al que se le realizan dos dobleces, de manera

3 http://es.wikipedia.org/wiki/Impresi%C3%B3n_Offset
0 Beltran y Cruces Raul Ernesto. “publicidad en medios impresos”. 3era ed. México. Ed. Trillas.
1997. Pag. 86
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que se presentan 3 cuerpos, los cuales serdn 6 péaginas, consta de portada,
contraportada y tres paginas centrales.

Originalmente es de tamafio carta, pero no necesariamente tiene que ser

asi, puede usarse cualquier tipo de tamafio.

El contenido de este impreso puede ser Unicamente texto, o texto con
imagenes, las cuales pueden ser fotografias, caricaturas o dibujos realistas. El
texto que ira en el triptico debe ser conciso, con el propdsito de que sea leido
en poco tiempo, con caracteres claros que contengan 12 puntos o mas, para
asi facilitar la lectura, ya que cuando la letra es pequeiia puede que el publico
evite leerlo por completo, el texto puede ir impreso a color, pero tomando en

cuenta que el color, disminuye la calidad de la presentacion.

La portada del triptico puede llevar una ilustraciéon o una fotografia o
puede ser simplemente texto, la portada es la cabeza del anuncio y debe
emplear un tipo de encabezada de acuerdo a lo que presenta, puede ser un

encabezado directo o indirecto, noticioso, de combinacion, interrogativo, etc.

En la parte de la solapa se hace la presentacion del contenido y en las
paginas centrales se desarrolla lo mas importante, el mensaje publicitario, la
contraportada, lleva los datos identificatorios del que anuncia el producto y en

su caso puede llevar un mensaje que complemente al mensaje principal.

3.- El folleto .- este impreso es encuadernado, y puede ser o no, cosido
a lomo, la informacién que se presenta en el, es mas extensa que el triptico, en
el se anuncia el producto o servicio, utilizando fotografias de los productos que
anuncia, mostrando las principales caracteristicas, técnicas, econémicas o0

practicas que tiene el producto.

En la portada del folleto se imprime la cabeza, la cual puede o no llevar
ilustracion, en la primera pagina interior se presenta el producto o productos, en
las siguientes paginas interiores se desarrolla la informacion, en la

contraportada se colocan los datos identificatorios.
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El folleto puede ser también desplegable, y si es asi el numero de

dobleces no debe exceder de tres.

4.- El telegrama .- este medio, es un medio de comunicacion rapido e
interpersonal, su uso publicitario es para efectos de relaciones publicas, con
motivo de felicitacion del algun cliente por su onomastico o para hacerle saber

de un interés inmediato, o por algun otro evento promocional.

Puede ser enviado de manera oficial en el telégrafo o personalmente, en
el primer caso, la redaccién es como comunmente se conoce y en el segundo,
debe ser una reproduccion del telegrama oficial, el texto se escribe a maquina

destacando el nombre de la empresa.

5.- La tarjeta .- este medio se utiliza en la publicidad turistica, es un tipo
de tarjeta postal, en la parte frontal se imprime a color una fotografia del lugar
que se esta anunciando, en el reverso se da un saludo cordial al cliente y se le

invita a disfrutar de esa nueva instalacion.

Si el cliente es seleccionado a través de directorios, la tarjeta se entrega
de manera personal y el texto que lleva se imprima en tinta color azul o negra,
y la escritura debe ser estrictamente cursiva, y si la entrega es por expedidores

de mano a mano, cualquier tipo de letra es aceptada.

6.- La invitacion .- este medio se emplea cuando se quiere invitar a
algun cliente, a un evento comercial, alguna feria, exposicion, exhibicién,
conferencia, etc. Es en si una invitacion social, indicando con precision la fecha

y el lugar donde se llevara acabo el evento.

No tiene un formato especifico, puede ser desde una hoja doblada con
una portada, hasta una tarjeta con presentacién elegante, por lo regular la

invitacion es entregada en sobre y rotulada a computadora.
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Se puede ocupar cualquier tipo de reproduccion, pero cuidando que la
calidad de la impresion sea excelente, pero para este tipo de impreso es

recomendable la serigrafia, por el grado de textura que se puede lograr.

7.- La circular .- este es un medio de informacion masivo, que se envia
por correo o se distribuye de mano en mano, es definido como el medio que
sirve para informar de manera simultanea un asunto a muchas personas,

interesadas en el.

La impresion es en tinta negra, el papel que se ocupa es tamafo carta,
va membretado y con datos identificatorios, la extension del texto puede ser

mayor al de la carta y puede ocupar varias hojas.

En caso de que se pida retroalimentaciéon al lector, este puede
convertirse en medio de comunicacion, para esto se le atribuye un numero o

clave que lo identifique.

Las circulares no son dnicas, si no que se publican periédicamente y

algunas pueden hablar del un asunto del que ya se habia hablado.

8.-La tarjeta de presentacion .- este medio es muy tradicional,
antiguamente solo llevaba el nombre y la direccion del interesado, ahora se ha
convertido en un medio de publicacion directa, en la actualidad su formato ha
ido evolucionando, ademas del nombre del interesado lleva informacion sobre
sus actividades profesionales, y en algunos casos lleva la fotografia del mismo

interesado.

Las tarjetas de presentacion modernas compiten en disefio y colorido,
para este formato no hay limite de tinas, pero preferentemente se imprimen en

serigrafia.

Otro tipo de publicidad directa es el marketing directo, un término
general, y que abarca el correo directo, al igual que actividades de

investigacion y apoyo.
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Este tipo de marketing es utilizada cuando lo clientes y los vendedores
llegan a tener tratos directos entre si, en lugar de tenerlos con minorias o algun

intermediario.

En la publicidad directa, el anunciante tiene un mayor control del proceso
de comunicacion, que en el caso de las formas tradicionales se ocupa a los

medios masivos.

El termino marketing directo, también es llamado pedido por correo, ya
que actualmente una parte importante de este tipo de publicidad isa otros

medios ademas del correo.

Muchas personas confunden el termino de correo directo con el de
respuesta directa, y en su caso hasta llegan a pensar que son sinGnimos.
Respuesta directa se refiere a toda publicidad que se usa para vender un
producto directamente, no pasa por ningun correo, y puede ser un anuncio

directo en el periddico, una solicitud por teléfono, etc.

Algunos beneficios que ofrece la respuesta directa son:

1.-Es una comunicacién dirigida a una meta.- a diferencia de casi todos
los medios de comunicacion, el anunciante elige a quien le llegara el mensaje
de venta, el texto se acomoda a tipo de publico que va dirigido, su perfil
demografico, y social, y tanto la produccion como el momento oportuno en que

se llevara acabo esta publicidad quedan sujetos al control del anunciante.

2.-La respuesta directa es mensurable*!.- una de las desventajas de la mayoria
de la publicidad tradicional es que solo es posible hacer una estimacion de sus
resultados, en cambio en la respuesta directa, el anunciante puede medir con

mayor exactitud, los mensajes y las alternativas creativas.

* Mensurable: que puede medirse.
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3.- El mensaje de la respuesta directa es personal.- con ayuda de los nuevos
métodos de impresion, y el avance de la tecnologia en las computadoras,
actualmente podemos dirigirnos a nuestro publico por su nombre., en otros
casos el medio de respuesta directa tiene una meta tan especifica que conoce
los intereses y la conducta del publico para comprar y asi el mensaje se puede
hacer apropiado a las necesidades del consumidor.

4.6 Estrategia Publicitaria

Para comenzar con este tema, tenemos que definir que es una
estrategia, “se define estrategia como un conjunto de acciones que se llevan a

cabo para lograr un determinado fin"*

es entonces cuando podemos comenzar
a hablar de estrategia publicitaria, muchos la toman como el punto clave para
que la publicidad tenga éxito, el objetivo es que el consumidor después de

sentir esa necesidad, adquiera el producto.

Las estrategias publicitarias ocupan diferentes discursos, de acuerdo al
publico al que van destinados, usan elementos persuasivos para convencer al
objetivo, el publico; este tiene que quedar convencido de comprar el producto o

servicio, y para eso se ocupan diversas estrategias.

La publicidad puede llegar a sustituir las visitas que antiguamente se
hacian personales para divulgar los mensajes de venta, siendo la publicidad la
manera de divulgar el mensaje de venta, en beneficio de un producto.

Hay tres reglas basicas a seguir en una estrategia publicitaria:

1.- Toda publicidad debe tomar en cuenta la opini6  n del cliente.- eso

quiere decir que las estrategias deben enfocarse a lo que el cliente quiere

“http://www.google.com.mx/search?hl=es&defl=es&q=define:Estrategia&sa=X&oi=glossary_d
efinition&ct=title
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escuchar, tienen que ofrecer o comunicar el beneficio que el pablico o

audiencia, quiere ver u oir.

2.- La publicidad es divulgar mensajes de ventas .- por lo tanto se
debe persuadir al lector, para asi lograr convencerlo de que el producto es

necesario adquirirlo.

3.- Los clientes compran beneficios no atributos .- al consumidor le
interesan los beneficios que le dara el producto, no las cualidades o atributos
de este.
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CONCLUSION:

A lo largo de esta investigacion se ha observado, a la publicidad, desde
sus inicios, hasta la importancia que tiene actualmente, también se ha

observado la manera en que influye en el publico.

Actualmente la sociedad es bombardeada de publicidad, desde el
momento en que se levanta hasta que termina su dia, y durante este lapso,
distingue una variedad de publicidad, gracias a los medios masivos,
encontrando publicidad televisiva, radiofonica e impresa.

Mientras se realizaba esta investigacion, se ha constatado, que desde
sus inicios la publicidad ha buscado, crear una necesidad en las personas, al
presentar los anuncios, o los productos en venta, buscando la manera de que

fueran adquiridos.

A su vez se ha observado que la vida de un producto, consta de varias
etapas, al igual que el ser humano, desde el momento en el que sale a la venta
el producto, pasando por la etapa pionera que es cuando se da a conocer a los
consumidores, después pasa a la etapa competitiva, en donde valga la
redundancia competira con los otros productos en el mercado, llegando asi a la
etapa de retencion, en donde buscara colocarse en el gusto del publico de una
manera permanente, un ejemplo muy claro de esto es la coca-cola, quien sigue
en el gusto del publico desde hace afios, ocupando una diversidad de

publicidad para seguir en ese puesto.

Gracias a todas esas herramientas que ocupa para su venta, la
publicidad ha logrado que muchos productos alcancen un posicionamiento
permanente en el mercado, también se ha analizado en esta investigacion,
como el publico muchas veces adquiere, los productos no por una necesidad,
o algo indispensable, si no por seguir un prototipo, que la misma sociedad ha
establecido, a su vez, ha modificado los patrones de conducta, los cuales cada

vez son mas especificos, esto ayuda a que la publicidad en sus intentos de
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persuasion, busque métodos para identificar, la actitud de los consumidores
ante los diversos productos que salen al mercado.

Es mas que obvio, el objetivo que la publicidad lleva a su cargo, y es el
de crearle una necesidad, a los consumidores. Durante la realizacion de esta
investigacién, se ha encontrado, que hay diversas tacticas que la publicidad

ocupa para lograr su cometido.

Pero no solo es la influencia en el consumidor, de acuerdo a su actitud,

si no también, el mensaje publicitario tiene su manera de convencer al publico.

Cuando hablamos de convencimiento, tenemos que tomar en cuenta
gue al realizar un anuncio o un mensaje publicitario, no solo es el hecho de ver

una fotografia bonita, si no que tiene todo un proceso.

Desde la correcta eleccion de la imagen, el color que ocupara, el tipo de
letra, la colocacion de la imagen, el texto, los slogans, y diversos componentes

que reforzaran a la imagen en su intento por persuadir al pablico.

En esta ultima parte de este estudio, también, se ha observado que el
hecho de hacer publicidad, con lleva toda una responsabilidad, ya que hay que

ser muy creativos, y tener cultura general amplia, acerca de lo que se hace.

Ademas de que el hacer publicidad, es todo un proceso, desde la
eleccion del medio en el cual sera difundido el producto, hasta el método o

teoria que se ocupara para lograr su venta.

Dentro de esto, se analiz6 una de las teorias, basicas que existen en el
ambito publicitario, es la teoria AIDA, ya que a través de los afios, muchos
publicistas la han ocupado, refiriéndose a ella, como la base de la venta
publicitaria. Atencidn, Interés, Deseo y Accion, son los componentes de la

formula que da como resultado el éxito.
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Pero no hay que dejar a un lado, las herramientas que ocupan los
medios impresos, los cuales en esta investigacion juegan el papel mas

importante.

También este estudio, nos pudimos percatar que el periédico no es el
anico medio impreso, que vende publicidad en sus paginas, es cierto que la
prensa tiene una fuerza publicitaria muy grande, pero también las revistas

forman parte de los medios impresos.

A su vez, la publicidad se ayuda de medios impresos directos e
indirectos que ayudaran a completar el objetivo, medios como la carta, la
invitacion, el telegrama, las tarjetas de presentacion, etc., son recursos muy

utilizados para lograr la venta.

La publicidad impresa ocupa muchas herramientas para influir en el
publico, en este estudio en el cual se busca constatar que la publicidad impresa
con ayuda de todas sus herramientas, logra influir en la decision del publico, se
ha constatado que no solo los medios como la television y la radio pueden

llegar a tener un alcance inesperado.

Actualmente se ha observado, como es que la publicidad, ha sabido
manejarse en el gusto del publico, el cual con el paso de los afios, es cada vez

mas exigente, y al que se le debe dar lo que quiere escuchar y ver.

Poco a poco estereotipos sociales han ido modificando la conducta de
los integrantes de esta sociedad, logrando asi, que los productos que salen al
mercado, lleven ya una meta muy establecida, de acuerdo al tipo de

consumidor al que va dirigido, desde nifios, profesionistas, incrédulos, etc.

Es por eso que en esta investigacion se ha comprobado que la
publicidad impresa basada en una diversidad de herramientas, ya sea a través
de los colores, el texto, la imagen o las ilustraciones, la textura, la capacidad de
creatividad e imaginacion que se puede tener, en conjunto, si logra su principal

meta que es la de vender un producto.
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