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PROLOGO 

Para nadie es desconocido et problema del creci- -
miento demográfico, que aparejado con el factor de 
la desnutrición, provocan la necesidad de aumentar 
con ritmo acelerado la producción de alimentos, -­
principalmente de aquellos que aportan el nutrimen­
to más escaso: las proteínas. Este problema es -
principalmente notorio en los pa(ses en vías de de­
sarrollo, como México, que necesitan emplear los -
medios de producción más económicos para obtener 
materiales de alta calidad alimenticia que satisfagan 
sus carencias fundamentales. 

Un aporte muy importante a la solución del proble­
ma, lo constituye el uso del frijol de soya como -­
proteína de origen vegetal, que se ha venido usando 
en nuestro país desde tiempo atrás para alimenta- -
ción no humana y que como resultado de\ cada vez 
más despierto interés científico por ésta proteína, -
se cuenta ahora con una variedad de productos, los 
cuales junto con \CJ.s proteínas conocidas, constitu-­
yen un alimento que, mediante su transformación y 
mejoramiento se van incorporando a la alimentación 
del hombre. 

En este trabajo se destaca la urgente necesidad que 
se tiene del consumo de la Proterna Vegetal Texturi 
zada, conocida comunmente con el nombre cJe Carne 
de Soya, como fuente de protefnas, como comple- -
mento ideal E:n la alimentación y como factor decisi 
va para combatir la desnutrición, qL1e es tan carac­
terfstica en nuestro país. 
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En el capítulo !, quedan establecidos los objetivos -
de la investigaci6n, las consideraciones por las cu~ 
tes se supone que la carne de soya no ha alcanzado 
una aceptaci6n definitiva en la alimentaci6n del me­
xicano, los resultados esperados y el procedimien­
to a seguir para la obtenci6n de los mismos, 

En el capítulo II, se efectúa la investigaci6n de mer 
cados que proporciona informaci6n sobre algunos -= 
avances recientes en la producci6n de esta proteína, 
los esfuerzos para obtener proteína vegetal más com 
pleta en su aporte de aminoácidos esenciales, expo­
niendo en forma sintética, el estado actual y tas -= 
perspectivas de las investigaciones y p reducción de 
la soya, la distribuci6n del producto en el mercado, 
el análisis de la carne animal como producto en -­
competencia y por Último la imagen que tienen de -
la carne de soya los habitantes de la clase media -
ele la ciudad ele México. 

En el capítulo III, se establecen los lineamientos -
para desarrollar una campaña publicita ria teniendo 
como base la investigaci6n de me reacios, Se efec -
túa un análisis ele la forma en que la carne de so­
ya se debe integrar rnás nmpliamentc a la alimenta 
ci6n humana. 

Ya que el hombre es una renliclad hist6rica en la -
que fL1nge un papel determinado, ha sido una preocu 
paci6n constante partir de la realidad concreta de = 
nuestro país: SU DESNUTRIClON. 
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ANTECEDENTEs .. ··HISTORIÓO.S 

La soya es una de las plantas más vte3as que se ·-'· 
conocen (Glycine Soja es su nombre cient(fico) y es 
originaria del este de Asia, ha sido empleada como 
alimento en China durante 4, 000 años aproximada- -
mente, durante muchos siglos ha desempeñado un -
papel muy importante en la alimentaci6n de .los pue 
bles orientales, siendo su principal fuente de prot~ 
nas. 

De hecho la soya es un frijol, J?ero rn~s. r~a9ncfo .y 
sobre todo con muchas más própiedades cjüe. fos fr_L. 
jales que generalmente conocemos. · <\S:;,}. ~-l;C::;~'c-· 

Su cultivo se reporta desde el año 2,838 A,Cj':rf;,\~. ·, 
que el Rey Chan Nonang de China menciona la s¿yé\' 
en un tratado de medicina, así como su empleo en.:. 
el tratamiento de varias enfermedades. 

La Literatura Antigua menciona frecuentemente la -
utilizaci6n del frijol-soya como alimento, los proce 
dimientos para su preparación y el valor de las sal 
sas de soya, leche de soya, pasta de soya y soya= 
germinada. 

Es interesante notar que muchos de los atributos -
nutricionales del frijol-soya descubiertos en la ac-­
tualidad ya eran conocidos por el pueblo chino. 
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Por otro lado, puesto que la carne siempre ha sido 
escasa en el oriente, es probable que los chinos no 
habrían sobrevivido sin las proteínas que les propor 
ciona la soya. De hecho, al reques6n de soya los 
chinos lo llaman "la carne sin huesos". 

La soya fué introducida en Europa por el botánico -
aleman Engelbert Kaempfer. Tra(da a los Estados 
Un idos en 1 904 • 

Su primer procesamiento comercial se llev6 a cabo 
en 1911, pero la soya hab(a sido importada de Man 
ch.Jria. 

La cantidad de soya que se cultivaba comerclalme~­
te en los Estados Unidos era de tan poca relevancia 
que hasta 1924 el Departamento de Agricultura de -
los Estados Unidos no llev6 registros de las cose-­
chas de soya. Comenzando al rededor efe 1904, el -
investigador George Washington Carver, un ex-escla 
vo, realiz6 las primeras investigaciones acerca de­
la soya y sus usos. 

Su trabajo ayud6 a desempeñar muchos de los secre 
tos de la semilla de soya. Uno de ellos es su ex= 
traordinario alto contenido prote(nico de al rededor -
de 38% de prote(na en comparación con al rededor -
de 18% de prote(nas en la came de res. 
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Poco a poco se fue conociendo la soya en el mundo 
entero, aunque no se le daba la debida importancia• 
h<.1sta hace algL1nos años; actualmente ocupa un lugar 
importante en la agricultura mundial. 

Mediante un proceso indL1strial la soya se puede con 
vertir en prote(na vegetal texturizada o sea en ca¿ 
ne Granulada, Con esa soya granulada se puede -­
elaborar una variedad de platillos: Alb6ndigas, mil~ 
nesas, picadillo etc., dependiendo de la inventiva -
de cada preparador. He ah( la importancia de que 
se estudie detalladamente el cultivo de esta legumi­
nosa. 



6 

< < 

cAPITul..o r 
' . ,'.;'· , . _'"·., . 

CONSIOERACÍONES GENERALES 
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CAP.ITUL.O .. I. 

Ante la crisis mundial de alimentos, ·ocasionada 
por el incesante aumento de la poblaci.6rl y de otros 
factores de orden econ6mico social, en la que los -
alimentos se cmvierten cada día más y más en es­
casos y de baja calidad nutritiva. Se presenta la -
urgente necesidacl de impulsar, mediante un progra­
ma educativo y de desarrollo integral, el consumo­
y ta producci6n de Proteína Vegetal Texturizada de 
Soya conocida popularmente como "Carne de Soya", 
con el objeto de incorporarla como complemento 
ideal en la a\ imentaci6n del mexicano, dado su valor 
nutritivo, su atto contenido en proteínas, su bajo -
precio y su facilidad para industrial izarla. 

PROCED !MIENTO 

Se pretende cumplir con los objetivos mediante una 
investigaci6n que permita. conocer las principales -
variables que afectan la vida corfie~clal de. ta carne 
de soya en el mercado; · · ?/ ~ · 

,,--,, - . , ... '· . 

. _ :,/~; >:· .. ;~;~\~~.~~:_;_~;~~~-~·~;~< -.. ·¡\;~~ - -.;,-.-

Estas variables. se -~e~~-rB~~{~~";,'tJJ?~J~,~1t.~rit~.~ Forma: 
'_:, .. ,y;. ..',·; ;;\''': : 

/\) 
.- ;;-:;,.::.:>·. ~:~~':' :'. '·J·:~-, "' --~ 

-, ·-:• "'''\ '\\. )\·')-. . -.-.. ,. 

1 • - Identificar quienes són :lÓ!:h,C.i::fr'l,i:iún;iídores ac-:­
tuales y potenciales .de .ta. c~rne c!e sb.vd;.ycooo...: 
cer cuáles son sus preferen'cta~; r1cC&sidad~s>y 
motivaciones. 



B) 

8 

2. - Saber cUál. es su situación actual y potencial 
en el me;rcado; 

- ' . . 

Reunir posteriormente todos los .resultados y he 
chas conocidos, para transformarlos en un plan­
cient(fico, guiado a informar y eclL1car hacia el -
consumo de la carne de soya a través de una efi 
ciente campaña publicitaria. 
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J.2.-HIPOTESIS. 

El co~durnoid~la cárne de soya, aunque ha aumen-. 
. ·.'.;_·_-···:·,.-:·:.:-.'~-e_··,~:('.·,·,~_;··:~~:. -·. • _··' '·.'.---.. - __ '.-'. .·. ·.··.·' : • . 

tadO/·g,rad~alr:nente en es.tos. dos ultimas años, no ha 
'podido.·tQ<:~rp~ra rse,·.con1c) .ai frr1~ntoJ~ásico en la elle i, 
ta cie1 .me>dcar:ió; · Las postb1es.c.~l..isasqüe·contribÜ 
yen a· ello son: .·> :.¡'..'/.•< ' '.:> '> .... :,:.>~ ·'.,:e·.· 

·:_: ;',-::·>·,">" - -·:.' '':.,' '( ~º- -~? ''.· -:.:<: 

. 1 . - ·d~:.··P·~oxris··· tm'e ... ~ .. es• .. t .•. ªd·.:ed·····~·ª .• 1 .. a ... ;l .•.• ~m·.i·'.·;.:c1 .. tªa, .. '.·rid·.·.·······~d·.·.····e···.(d·q·e···l>ac'~;,JS.J~~ d~\;~~k~'¿¡ 
~· ª pal:>fodt9r"l'.' > 

.. 2 . ,- ·.Los· que\~'~C~sclichado . hablar de ella ·P~;; ~o•~· 
< sc:\n. ussraJ"ios ,desconocen de sus dotes nutrí.ti-'.'." 

vas y•culinaria;, . ' ' -
- : . 

. 3. ;_ La carne de soya como todo alimen~o riu~vo en 
Mé~lco, con tan s6lo 4 años en que se inici6 -
su com,ercializaci6n' se enfrenta al problema -
de adapta¿i6n, · . . ··. · 

4 ·'."" Se tiene actualmente la imágen de que es .un 
alimentó úni.carriénte nutl"lthiQ y no sabroso~ 

• - - - - •• • - '. ~. -;--~ - -"C e 

5 .- No. hay la s~ficie~te producci6n de soya para -
intciar Una. 'lndustrial izaci6n que genere al imen­
tOs á nivel nacicinal. 

6. - En resumen , el pueblo de México no esta ecfLtca 
do para consumirla. 



10 

En el desarrollo de ta investigaci6n se proponen --' 
las posibles soluciones-a. estos problemas, seleccio 
nando naturalmente la que más se apegue a los ob~ 
tivos de la misma. 
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l .G .- RESUl..::TADOS ESPERADOS. 

S¿;,~On ¡i'e~tablecer algunas bases para lograr que 
fo carne de soya sea un alimento de consumo nacio 

·. nal,' ccntribuyendo a una mejor nutrici6n del pueblo 
mexicano, ya que, este problema alcanza en nues-­
tro pa(s. proporciones alarmantes, porque el hambre 
ya es, hoy en día una realidad . 

De los 50 millones de personas que habitan la Repú 
blica Mexicana, el 60o/o o sea 30 millones, están -= 
desnutridas y mal alimentadas y el único campeona­
to mundial que ostentamos es el del crecimiento de 
mográfico, en 20 años seremos 100 millones de me 
xi canos, de los cual es 60 mil1 ones estarán murlen= 
dose de hambre. 

Por lo tanto se hace bueno el viejo lema, de· que, -
un individuo entre más sano se encuentre tanto men 
tal .como ffsícamente, vá a contribuir más a su pro 
pío bienestar y al desarrollo de su pa(s, -



. . . 

I .4 .-···P· .. R'Üci. E:•.•.ÓiJM l.~ N +ó. 
,·. ,';-
. ;~:; . : . ;:' 

1 . 4 . 1 . ~ 1nvesti9a'ci6n de Mercados. 
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Ninguna campaña publicitaria puede ccnsiderarse - -
completa en la actualidad, si no se basa en un con 
cepto bién claro del mercado para el producto. Se 
observa entonces, la relaci6n tan importante que -­
existe entre la investigacién de mercados y la cam­
paña de publicidad . 

En un futuro no lejano en nuestro país, el publicis­
ta no va a trabajar a obscuras, sino que vá a pe-­
seer datos sobre el mercado, para mantenerse en -
constante contacto con él, para poder percibir sus­
tendencias y cambios a fin de aprovechar oportuna­
mente las acciones y ocasiones que vayan surgien-­
do, as( como para controlar sus operaciones, pla-­
nea r y real izar adecuadamente sus campañas publ i­
citarias, y mantenerse en un plan competitivo, re­
duciendo el área de incertidumbre dentro de la CL!al 
un ejecutivo toma sus decisiones. 
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II .1 .- EL CULTIVO DE LA SOYA EN' MEXICO: 
. ,·-·,·-,._ ., .. ,,., ' ' ·- ~ " ; • ·.: ," './-~~~t .. -.' >·,;:.e 

-n.1.t:~~~ARROLLO H1s+oR1bo-; ·>-

Este cul ti.va es de reciente introduccién y en la ac­
tualidad su cosecha estñ destinada principal mente a 
fines industriales, sin embargo se coti.nuan los tra­
bajos ten clientes a utilizarla como fuente de prote(­
nas vegetal es para la alimentación humana. 

La Secretaría de Agricultura y Fomento introdujo -
las semillas de soya en forma experimental en el -
año de 1911; pero los trabajos se abandonaron, ya­
que se p retendi6 usarla como sustituto del frijol y 
en estas condiciones competía desventajosamente - -
con él, por su valor diferente, su dificultad para -
la cocción y sobre todo por la costumbre del pueblo 
mexicano. 

Otros intentos tendientes a intro:lucir el frijol-soya 
en la agricultura nacional, fueron los efectuados en 
el año de 1921, pero no se tuvo éxito debido al des 
conocimiento técnico del cultivo y a la falta de mer 
cado. 

Continuaron los estudios en 1928, 1932, 1937, 1942 
y 1948 en donde se intensificaron los trabajos expe 
rimentales y de hecho se organizaron programas. = 
Siendo hasta 1958 cuando se estableció clefinitivamen 
te el cultivo de la soya: desde entonces ha existido 



gran interés por difundirla en todas las áreas que -
cuentan con tas caracter(sticas edafocl imáticas para 
su desarrollo. En este .año se sembraron en el - -
pa(s las primeras 300 hectáreas de soya comercial 
con la variedad "Lee" y después en 1969 se sembra 
rc>n 1 52, 000 hectáreas . 
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II.1 .2 S!TUAcroN ACTUAL: 

Parél.~ ist~ ~'ñóh~, producci6n de soya ascenderá a -
más;cie''5o6'~ooo toneladas, producci6n superior en -
40% a l :¡ cose'Cl1a de 1 972 que fué de 360, 000 tonel a 
das. F;üe6tes Oficiales informaron que la produc- = 

. ci6n an~á1: de ·la soya se incrementará a 1 millon -
de toneladas y la superficie de cultivo pasará de --
27.5 mil hectáreas a 400 mil hectáreas. 

Aproximadamente el 90% del frij.)l ~soya se obtiene -
en los Estados de Senara (142,000 toneladas)~ Sin~ 
loa (110,000 toneladas), Tamaulip.:·s (60,000 tanela.:... 
das) Chi11uahua (15 a 20 mil tone!Ldas), principal- -
mente, aunque se está sembrando en Oaxaca, Cam­
peche, Veracruz y se empieza ya a sembrar en - -
otros estados de la República. 

Sin embargo, por el momento, el mayor volumen -
mundial del cultivo, se utiliza en un 95% para la -
alimentación del ganado, las perspectivas de utiliza 
ción en la nlimentación humana se amplfrtn, ya que­
sus constituyentes prote(nas pueden modificarse in"-­
dustrial mente para producir leches, quesos, jamo-­
nes y carnes variadas las cuFtles debidamente sabo­
rizadas y nrorno.tizadas oueden cornpeti r en precio y 
calidad con los productos naturales. 

-· 
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En México, del '2% al ,3iy., de la Pt'ódl.1cci§n nadonal, 
está. destináda para~el COrlSLlmO hurnarfo, 

" ·<_~' '' • , • • : , "·· 

' ' .. ,\• .;~'' ' :,¡:_¡:·, ; '.·•' ; . ,,, 

Ha~~~~G~i,Zi1'i~á6srrt¡~ ~~:~ ~~~¡~,~~l¿e~~·~~ estab~G - ' 
cerse en 'i5:; .. cransformací6n dé la soyá.· ' ' 

. ·.<.~'--.--'~·:_\~:·_ ' 

Actuálmentf.i contamos con cinco principales fábricas 
que se darlican a la elaboraci6h y ·~\orfeccionarnicnto 
de esta proteína, y con. aportes vali()sísiml:)s ·del. 
Consejo Nacional de Ciencia y TE:lcnolog(a (COhJACYT) 

.-. > • '· • - • 

1.- Industrial de Alimentos ···s,A. 
'' ' ' • ... ;, ' 

2 .- Proteínas de Soya,· S .A; · 
3.- Proteína, S.A. ····.~.--·-
4 .- Productos Nutrícíonales/S;~, ' 
5.- Industrial del Pac(fico; SiÁ,:C 

"· º,,;'\ ·_:.:." ~- ';~' /: -·_-. _-:' 

Aproximadamente 17 toneladas. dia~lci~"/ci~'i,~6~~ ~~ ~ 

~~~~:~: :~ ~~!::r~n~u~:ia;~ td~!l~J,~~t~.ll~~.~f':~~· ~j~6 
• ·, ~\;.:: ~"''·:, ':--· _;:'{~'~~ • .. ~>,' ,'.','' ·" ., .·, 

• . o:·-.,•,: ' · .• :,:,.·.;_.·,• .~:-.'.~.'-· ¿: , .. :.~> ,-,:¡ ·•· :-_::.! ::··.y,:·:/:·:\ .. :·.,··:.' 
-L· - . ,:, ,.. . "·- ~ 1.'';';· , · .•• _ ,: , ·; -, 

Es muy importante si:!ñala'rf c1Jif:t~.;,~~,~~,~-,·fil~ :i'ciyáj~ 
'es originaria 'de.• la Qiuciél.ci éte, r\,ll~)(lco¡ ·~ 9L!~ ncr e)< is 
te. eti)iinguijtl' Otra ·dUciac!'.:'éfo:ia:·B€f1SC1blicá: &\exicana-:. 

:-.:·:-;. ~':'.· . ·' . 

. , 

En realid<~d, el<é~ito•,y:j,\~J~cbi6na~iento de la car 
ne ele soyn se acreditá,.a. l~s E:stados Unidos de Nor 
teamérica y ala República <jer Brasil, que compi-= 
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ten en el cr,ecimiento del mercado de harina de pr~ 
te(ria · 

La prOduccién ·de soya en .los Estados Unidos en la 
cosechil 1973/74 ha subido un 5% a un total de 
4S,511,225 toneladas métricas. 

La producci6n de soya en Brasil, calculan los ex-­
pertas será una cosecha en 1974 cerca de 5 millo­
nes de toneládas, en 1973 fue de 4, 120 mil tonela­
das. 
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11 .1.3 SITUACION POTENCIAL. 

El cultivo y la industrialización de la soya en Méxi 
ca prácticamente es una selva v(rgen, que apenas = 
se está explorando, y por ello se requiere de la -­
participación ccnjunta del gobierno y la iniciativa -
privada para poder llegar a civil izarla. Las pers­
pectivas de este desarrollo industrial y alimenticio 
son extraordinarias: "Industrial de Alimentos, S.A." 
dedicada a la elaboraci6n de productos de soya y -
que lanza al mercado carne de soya, con la marca 
"Protoleg", triplicó en el presente año sus ventas y 
tiene ya en proyecto la construcci6n ele una nueva -
planta procesadora de este cultivo. 

Por su· parte, el gobierno está realizando verdade­
ros programas promocionales y de mejoramiento. -
Algunas de las noticias más importantes que se tie­
nen al respecto sen las que se ofrecen a continua-­
ción: 

"Después de mostrar sumo interés el Presidente -­
Luis Eheverría Alvarez, sobre las cualidades y ca­
racterísticas de la soya, se llegó a la conclusión: 

Impulsar el consumo y producción de la soya; sust!_ 
tuyase y complemente lc:i dicta del hombre mexicano 
con leguminosas, aprovéchese sus cualidades alimen 
ticias pura coadyLwar a resolver el problema ali- = 
menticio en México. 11 
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"Técnicos de la Secretaría de Agrtcuttura y Gana-­
dería dijeron que la soya no debe desperdiciarse -­
dándola de comer a los animales, sino que se debe 
aumentar su producción en gran escala para mejo-­
rar la alimentaci6n popular," 

"En el Instituto Nacional de la Nutrici6n, hemos he 
cho infinidad de investigaciones que han desemboca-= 
do en la fabricación de carne con soya, tas leches 
infantiles etc, Así como encuestas nutriciooates -­
para saber las necesidades de nuestro país y as( -
poder proporciooar tos nutrientes" Dr. Rafael Zubi 
ran. 

"Los científicos mexicanos que laboran en el Gen- -
tro de Investigaciones Agrícolas del Noroeste Infor­
maron sobre el desarrollo de tos cultivos, et valor 
del producto y la proyecci6n que pL1ede y debe tener 
la al imentaci6n nacional. Sobre todo en un momen 
to como el que vive et mundo en que la crísis ali.:: 
menticia es mas grave al'.ín que la de los energéti-­
cos". 

11 AfortL11adamente México ha logrado desplazar las -
semillas certificadas norteamericanas de soya por -
tas variedades mejoradas mexicanas obtenidas por -
investigaciones agrícolas del Noroeste (CIANO). Es 
te logro de la investigaci6n agrrcola representa Ll1:: 
ahorro a México entre 40 y: 60 millones de pesos -
anuales que anteriormente se erogaban por la impo_! 
tación de semi l tas . 
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Esta fUga de divisas prácticamente se eliminará a -
partir del año pr6ximo, teniendo las perspectivas -
de introducir, además de las variedades existentes 
11 Cajeme11 y 11 Tetablate 11 , nuevas variedades que se­
van obteniendo dentro de un proceso contínuo de me 
joramiento genético de éste y otros cultivos. 

Las semillas certificadas mexicanas desplazan a - -
las norteamericanas "Davis", "Hod" y "Brag" que -
son utilizadas cada vez en menor cantidad por los -
agricultores mexicanos, quiene~ definitivamente, y 
a partir c1el pr6ximo ciclo, han aceptado y preferi­
do las variedades nacionales por su mayor capaci-­
dad de producci6n y rendimiento, por hectáreas y -
por su mayor calidad. 

Solamente en Sonora y principalmente en el valle -
del Yaqui están sembradas 14,960 hectáreas de se­
millas; de las que 12, 000 corresponden a las varie­
dades "Ca jeme'' y "Tetabiate" . 

Se deben aprovechar estas perspectivas de desarro 
llo para apl icartas debidamente en la obtenci6n de:: 
tecnología lo más av.:.nzada posible, que esté de - -
acuerdo a la topografía y el ima de nuestro país y -
sea también además útil, para el mejoramiento de -
la industria del frijol-soya. Solamente as( se au-­
mentará la producci6n de soya y se estará en posi­
bilidades de satisfacer el mercado nacional . 
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. . 

II .2 MERCADO.;.;. CONSUMIDOR~ - -

Resulta oportuno recordar nuevamente, que el obje­
tivo del presente estL1dio, es el de incorporar la -­
carne de soya a la alimentación del mexicano, pero 
desafortunadamente se presenta el problema de que 
por el momento se carece de la suficiente produc-­
ci6n del frijol-soyn pura generar alimentos a nivel 
nacional. Existe entonces, la necesidad de enfocar 
la investigación C1nica1r1ente a una entidad ele la PO"-'. 

blación y a un sólo sector socioeconómico ele la 
misma: La ciudad de México y la clase media; en -
los incisos siguientes se indica el porqué de ésta. -
selecci6n. 

Lo anterior no -implica que en un futuro cercano no 
sea posible abarcar a todo. el país, sino que por el 
momento no se está en condiciones de poderlo ha- -
cer. 
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II.2 .1 ESTRATIFICACION DE LOS NIVELES SO-:- -
CIOECONOMIÓOS. Y DISTRIBUCION DEL INGRESO 
FAMILIAR MENSUAL EN LA CIUDAD DE MEXICO, 
PARA SELECCIONAR EL MERCADO - CONSUMI- -
DOR. 

A) Niveles Socioecon6.micos ~· 

·1 ·""' Cla.se A (alta).- 'oentro de esta clase se en- -
cueritran las persmas con un alto nivel de. Vida ma­
terial y social.. .Por lo general sus hogares se en­
CLtentran en un terreno grande en una colonfa o frac 
cionamiento residencial. 

El jefe de familia es por lo general funcionario, ge 
rente; profesion ista acreditado? ter1~atenlente º· ren: 
tista, contando con ingresos mayores a $15 ,000 ;O? 
mensual.es. 

2 .- Clase B (media alta).- Las personas que se en 
cuentran dent1~0 de esfo clase social cuentan con - = 
todo lo necesario para no preocuparse ele las hece­
sidacles vitales: tienden a imitar las costumbres de 
la clase alta especialmente en lo qLte se refiere a -
niveles de vida, incluyendo aspectos como vestido, -
alojamiento, mobiliario y diversiones. 

La diferencia está en la calidad de los bienes mate 
riales que poseen. Esta clase abarca comunmente 
a los pequeños hombres de negocios y a los peqLte-



ños propietari6s'y a pr_ofeáionistas. 

- .- ·/ .. ·;.·.~~ .. '.-_ ~-}-~ 

Sus·.•ingresos 
$151000;00~ 

:·~: _;:'{--~:.~ 

mensual es s01 de: $5, 000 . 00 a 
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3 .- Clase C (media baja).- Es la t(pica clase media 
en nuestro sistema econ6mico, gastando lo necesa­
rio para las necesidades primordiales de la vida. -
Cuentan con refrigerador, televisi6n, radio, estufa 
de gas y algunos tienen autom6vil modesto, Viven 
en casas pequeñas o departamentos. El trabajo de 
los miembros de esta clase requiere en general, -
cierta cantidad de educaci6n, conocimientos técnicos 
y capacidad administrativa. 

El jefe de familia es generalmente empleado, ca- -
merciante en pequeño, burócrata, u obrero califica­
do. 

Sus ingresos mensual es son de 
$5,000.00. 

$1,800.00 a 

4. - Clase O. (popular). - La gran mayor(a del pue­
blo mexicano está clasificado en esta clase baja, en 
el sentido de que trabaja con SLIS manos, vive en ni 
veles cercanos al de mera subsistencia, ha recibido 
poca o ninguna educación, se enfrenta a la falta de 
salubridad, a las enfermedades, a una alta tasa de 
mortul idacl y a la pobreza en general con SL1s terri-



Millon§!s•cde:Habitantes · 
. '<><-~: ~;~>:~·._:;.;:;·,. ·' ,-

.1 ; .• Más de $10,000.00 .• • ·.:.f~>:'/f·,c:é!ih•fo···· 
;6 ·· ••• De $2,500.00 a $10,000.66.·::.'.~.:;;' • .'jf·{~/4,· 

.2.1 ; , .De $1 ,000.00 a $2,500;00f,,;••;,-,,/s,·,20,.9 

.! : ~· : . : ·: ~:n!s 5~~' ~~;~ .~~' 0.
0
•
0
• '.

0;5 .~).·lf ~~f~~~·~1(§ ' .. 
. , >·::: -~:~:,> .~_\:/' ~ ' \ ., . ._. -

FUENTE: Censo general de la pcibl~bI~B: ~e ~9w. 
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Los ingresos personales de $10,000.00 o más que -
corresponden a la clase alta comprenden una por- -
ci6n muy reducida de la poblaci6n; no siendo supe­
rior al 1 .3% del total de la fuerza econ6micamente 
activa y a más o menos 20, 000 familias en la ciu­
dad de México. 

Cerca de la mitad de la poblaci6n, el 44% ? sea 
21.7 millones de habitantes, ganan menos de $500.00 
al mes y una cuarta parte más; el 26% o 13 millo­
nes de habitantes, ganan entre $500.00 y $1,000.00 
al mes en la Repúbl lea Mexicana. 
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11.2.2 CRITERIO SEGUIDO PAi~ SELECCIOKIAR -
EL NIVEL 'sodÜÉcof\JoMrco, · . 

A11ul izada la anterior clasi.fi.cac!ón y sabiendo que -
el principal consumidor de 11:1 carne de soya está lo 
ca1 izado en las clases C y 8, poi~ orden de impar= 
t;:::ncía, la i.nvesti.gaci6n ~;(;: enfoca en especial a es­
tos. niveles, se estudia té\mbi.én en menor escala - -
las clases A y D. Este c riteri.o está respaldado -
con la elaboración del cuestionario-tipo, aplicado -
tanto a los el ientes como al públ i.co en general, que 
se estudia en detalle en el inciso sigui.ente. 

Para mejorar la di.eta del mexicano es indispensa-­
ble, .Primero introducir di.versos elementos que 
transformen su cultura, es necesario educarlo, sa­
carlo de su atraso cultural en que vtve. 

No se escogi.6 la clase D (popular); aún cuando es -
la que predomina en nuestro sistema socioecon6mi­
co, y es la que más sufre ele las consecuencias del 
alza de los precios, ta pobreza y la desnutrición, -
en la qLie, la carne de soya serra una ele tas solL1-
ci.ones alimenticias de esta gran mayorfo; dado su -
bajo precio y su facilidad para adquirirla, pero ca­
rece gener;:l\mente de educación y r .·~_;arsos para -­
comprar los al i.mentos que más le convienen, au­
nada esta carencia, 0 la falta de volumen del cL1tti.­
vo del frijol de soya. Lo unterior no significa que 
no se hayc::t real izacln ni.ngun programa puru resol- -
ver el protJtomu, si.;10 todo lo contruri.o, muestra -

.. ,. ~ 
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de el lo es el Programa Nacional de Allmentaci6n .~ 
que estudia la Soya y dtl f6rmL1las as( como proce.­
dimientos para hacer alimentos a base de soya, que 
pueden ser distribuidos a precios reducidos a la;cla 
se necesitada, en esto además .de la Conasupo lriter 
viene el Consejo Nacional de Ciencia y Tecnologra;:: 
con la ayuda de la Secretaría de Salubridad y AsG:L e; 
tencia Pública. . - ~-

En opini6n del Dr. Adolfo Chávez, destacado nutrí~ 
lago, es muy poco .frecuente encontrar individuos_, 
que saben comer bien y en la clase alta se suelen -
cometer, excesos o desequilibrios, de los que buen 
ejemplo son los individuos obesos. Quitarles la tra 
dicional costumbre del "filete con papas" por la -= 
carne de soya, resulta obviamente una tarea muy -
dif(ci.l. 

La clase media es el mejor veh(culo de difusi6n -­
social, para incorporar la carne de soya a la ali.-­
mentaci6n, pero también se cometen innumerables -
errores, desperdiciando productos muy ricos en pro 
ternas, minerales y vitaminas, consumiendo otros :­
poco alimenticios y difíciles de digerir. 

En resumen; el mercado-consumidor de esta investí 
gaci6n va a estar enfocado únicamente a ta ciudad:: 
de México, y a la clase media en todos sus niveles, 
principalmente el nivel medio re~resentativo. 
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El paso siglli~nte ·inmediato a dar, es introducir la 
· Carne de Soya:adas costumbres del pueblo; que la 

cOnozca; utHizahdo los mejores medios de' difusi6n, 
evaluar l()s,resultádos y extenderse a nivel nacional, 
procUrándb' abarcar todos los estratos sociales. 

No olvidar que en una econom(a como la de Méxi- -
co; en la que solamente en la capital, de los 11 mi 
llones 200 mil habitantes, 6 millones pertenecen a-: 
la clase baja, hacer una segmentact6n bien definí- -
da, ser(a contraproducente. 

La segmentací6n s( resulta aceptable y recomenda­
ble en países como los Estados Unidos ooncle existe 
una variedad de circunstancias que s( lo ameritan,­
como son entre otras; las razas, niveles socíales,­
costumbres, modas y religión. 
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11 .3 PF~EFEF:.:ENCIAS, NECESIDADES Y MOTIVA- -
C10NES DEL CONSUMIDOR ACTUAL Y POTEN 
CIAL. 

1I .3 .1 PLAN EACION DE LA INVESTIGACION 
DE MERCADOS, 

La investigación de mercados es una de las herra­
mientas de la administración que proporciona infor­
mación, lo mas élpegada posible, a la realidad so-:­
bre el comportamiento del consLimidor y del medio 
ambiente en el cunl éste se desarro\ la. 

1 .- Objetivos 

2 .- Metodolog(a de la Investigación. 
2A) Selecci6n de niveles 
28) Diseño del cuestionario 
2C) Diseño de la muestr<:1 
20) Realización do la investigación 
:?E) Resultados de la investigación de mer­

cados. 
2F) Conclusiones 
2G) Sugerencias para la investigación publ_!: 

cita ria. 
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,- - - ' 

1.- OBJEJTyÓS~ÓELkINVESTIGACION. 

1 .- obten6r\r1fo'rméld6n del público representativo, 
del.· me·rcado consumidor actual y potencial, que 
:nos muestra cuál es la imagen subjetiva del - -
producto anal izado: La Ca me de Soya. 

2 .- Explorar en el nivel seleccionado para las en-­
trevistas, qL1e tan conocido es el pt"'Oducto, y a 
través de que medio de difusión se ha transmi­
tido ese conocimiento. 

3. - Comprobar mediante el sondeo de las respues­
tas, si las h\pótesis formuladas son erróneas o 
válidas. 

4.- Analizar nuestro Mercado, evaluar el grado de 
accesibilidad que ostenta, parn prever los alean 
ces de una posible penetración y la forma de = 
arraigar la carne de soya en el hábito alimen­
ticio del mexicano. 

5.- Obtener información que nos sirva, para una -
vez analizado el mercado, proyectar una campa 
ña pub\ icitaria en pro de la utilización de la -= 
carne de soya, como complemento alimenticio -
de la población. Muestra que pueda posterio~ 
mente, proyectar el prodLrcto a nivel nacional. 
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2. - METODOL0<.31A QE Lf\ IN.YESTIGACION • 

2A) · sELE:é810N: óE.rr~rvELts.c' 
-- é_ •:- -i< .. -' =;-·~,o-,,Ó '.'."v •' ~~~'.:.:~ ~'=·~~~:_; :·~:· ;• •;·:.,~-;- ;-o.--,o• 

ser~füF;~qi¿f~~~\{::\6§ t~e~ 'S:ectores de la Cla- -
se Media "(Alta, Media y Baja), pues es su pro_ 
rnediQ. de: ·; :'> · .. 

Poder 

Nivel cultural 

G rado•cd} i~~Jl~ci~ 
· · .. t1ci~s; ':· ·· · 

social y costumbres alimen 

,.:. ~-~~--~~-,. :.- ·;·~<;: 

..•. el q~~ re~ultá más adecuado para introducir, -
probar e Implantar la Ce.me de soya, dadas sus ca­
racter(sticas. 

Se encuentra que generalmente, pertenecen a la Cla 
se Media, las personas de las siguientes ocupacio-= 
nes: 

*Empleados Gúbernarn~ntal~s. 

*Pequeños> dC>r:Y'~ ~c;Jarit~~; 
,:::' ' 

. , ·;:·.-~,;._~~-~~- ·:~{>>..:"-'_,·;. ·.:.:·:,- ',! ;' -

*obrerascatificados';.··.·• 

*Empleados de EmpresaiS Medias. 

*Estudiantes de Escuelas. Oficiales, etc. 
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Sus i~g~es~sg~()n)~~iórnensualflL1ctúan entre 

$1,, sp.8;;()9.-:Y'.~~~eX9~.)¿i~;·Sr:°-}?-~ ~-97f)·;~----·· > e·. 
- -· - ' '~~:-;:-:~~~-·~--}~Z.:~:{1}Jf ~~:-:-:' : ,::.~-'<:-·'.- <' ~~,'':~~: .. :,<, 

~1~iii~~i~h"~~o/~t~t~2nt1A~:"~" ~:·;,. ~. "~ · 
- .. , :: .. ::.~-::- -f?_'._i-_·~:._-.·_•_~:.:~.~~.·.::·_·~~~~-~r_S'._;.;:1~~-··;_L .. •.•.:_~~.r_ ..• • •.•. ~.·.·.;.'.:_-~.· •. · .. [~.· .• _i:_.:,_~~ú-.:-::_~~s_ }:;;,., ,, =~· · -._; ;-;: º--~ ~: -> ".-. :-·_-_. -< .. :· _ 
< '·,_ '\_ ~-;_-;: ,__; ·=:..:-. ' . - - '_ :~ .: -_-: '~ .·_ -:· ': : -·_-. ' :,... 

Go1is~~~~··Xl9far)}i~t·.:~~: 6él,~e, • Ipr~:i~adamente de 
2 a ·.7'.yÉ!ces:pd~ ~e'm¡:{na: · 

,_;::"··· 
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28) DISEi\lO .DEL. CUESTIONARIO. 

A.,;,•. 

Es.tamos real izando una serie de entrevistas -
para.'c~noéer su opini6n acerca de un producto ali­
menticio; De antemano le agradezco su colaboraci6n 
y respuestas . 

'' ' 

B ;·:- ..Preguntas . 

¿He •. comido Ud. la came de soya? 

e,~·. L~f,.7,1~¡"::<•:'_ 
'·.··,;_·,_·,:·;; 

No ••...•.•. la prob6. ,; . · 

· Nbta:,/En caso de que la respuesta sea negativa, p~ 
· · . >sab a. la pregunta 5, secci6n "negativo'', y -

'' ' c~ntinuar posteriormente con las restantes .:.._ 
preguntas. ; 

2 ."' ¿Qué marca adquiere con rpayor frecu~~éia? . 
. ' - ,: ~ .. ·:; ·,. ·-~-''. '._,, 

ProÍ:elda· ..•. ·/ .•..... , , Pr;ofoleg~X) ....•. ;;_:; .•. 
,1.. ~ ·., :··;r: :-:-:·,,. -, ·:.)·~>.· -.-.'< - , . . . . .• - . , 

·at~a.V.'.':2~!i)¡DJ':<ZL •¿&uá11.>.; ... ; .... '..; ...• 
-~::i .. ::{:·-~--;~-:·- .-.:.fr;::~. ::t/~~::j:' .. -'~:";-~'e<-~~:~'::.'.~-~ .. ~: ·-i: :: _:-· 

-··- ¡ . -;·.~,~:.¡ <;;-'" ;-:-·::.··e~,,, .. ,_. 

3 .- lCori·ql.Íé){r7egutá'ridad :1a come? 
:·:. ·;;.:.~:;::. :0:-~· .. ":·~ '.; ·¡~:.1_:~·:'.-'.--;, ,: _. 

¿cááht~~·;s~b~;k?'·~:,/ ............ ·· 
. '. ' ,,.o"; 

Por ~{{(.: ) /) Por semana ( ) Al mes ( ) 
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4 .- lQué platillos prepara o le preprir\'lncori carne 
de soya? 

5 ·'.".'' Negativó 
lPorqué no 
f) Por su sabor ..... . 
g) Por su precio ..•.•. 
h) No la conoce , , ; , 
i) Otras ........ . 

6.-

?A • ..;. 
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78 .- ¿Alguna. sug;erencla? 
,- ,, .·· .. -.··,•-' 

••.••.•• 1 ·-· ••.••.• ' ••.• 1. 1 • 

- ' . . .;_ ··.'.-. ·.··---···' 

Nutritiva ; .. \ ; . , , . ,) ; ¡ 
Otras .. , .. ; .. ,. ;/;;;e,·, 

. ··. oá~ina . ,";. . ' ,:,·,·,-, .... --
Otra~;.,.,. 

¿cuáles?; ... ': ... >:}:<;\·.··· ¿Cuáles?, ,\ . , . , ·.. ;•, •·. , 
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2C) DETERMINACION DE LA MLJE:STRA. 

;-:-.- .' 

Necesitamos determinar la cantida'd .:~~ ~ntr~istas, 
que efectuaremos, para _obtener:únh(rfiuestrarepre:.. 
sentativa del Universo que nos;,iq,ter-e;¡oa·,;,es .. c:Jecir, -
de los aproximadamente DOS;MILLONES SETENTk 
MIL OCHOCIENTAS pers~;;i.s'~~;,t¡U~!<fo.rrri'ar7i&','.ac~t.1al:;,.·;r.1•i•/ ., - -- ! 

mente, _Aa clase media en la,j;i\Jdad de -~~xJ2S~tb'a:;::·'v:i\;'i;;~:ó::';1;;;;j 
i - " - "'.Í"'"·• •'" -- .~'"" ·--- E= tos esbi;nados para 1974~".";~,p.D~F';·~ Pla~a de la - -

c~sti tuc t6n, D • ~ .fa;{z·~f'~{~:::.·;~~.,;.:;,::;,~~;~.," ......... '·" ...... ·. 
Utilizando.; 'la :f.6r'njiA~.1par,a· eFcá1Cuto'"ciE:~·'muestFás·,v.::;;.1r~1,9¡,tN<r!1:Y-
para. pobt_aéior\es-.fin'it'~~-... s-e-·H~~e; " - -- - -- - · 

- - ' ·"",. ~·-· . = -·;,~·-'· ~-

•--•·r_:._x •---<'·i:·_:f"g}.~1 :.~;~_;:· _-;-:·•.-•• _.~·- .-.-. 
;::-

dende ..•. 

n . - Tamaño de la muestra. 
P.- Probabilidad a favor, o grado ele conocimiento 

del Mercado, basado en los datos objetivos. 
Q.- Probabilidad en contra, o sea grado de desco--

nocimiento del Mercado. 
e.- Error estimaclo - tolerancia. 
N. - Tamaño del Universo, 
Z. - Nivel de confianza , 



- - -· 
' . 

Utilizando,nuest~osdatos; sustitu(mos: 
·. . ' 

N.- 2 060¿00.hab .. ·.· 
P,-'' 0';6·.:..• 

o:""'.. 0.4.:..: .. 
e.- 0.055 
z.- 1.96 

. . . . . y as e obte11en:io~: 
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.• ....... ;.~~/······ 
n = ~~~---------~ = 

p Q 
n 

.• •.ooso3 _};;·._·_· _.2_4 __ _ 2 P. Q e + 
z2 N 3;942' ·, 2, 060' 800 

-·., .. _•_ .. 

n -· 24 ___________ ·. =•'.•304•,192510 
.000789 + .0000001 ' ' .<· ~·,;.~·-.. : ;·,;·, -.. 

,. __ "\· -.-~ ":~~ ··\>· 
n = 305 cuE:sTIONARIOs 

!;'JOTA: Basados en el cúmulo de datos objetivos 
obtenidos, estimamos que conocemos el 
Mercado en un 60o/o, con un nivel efe confían 
za del 1,96. 
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eO) R EALI ZAC l ON. 

Para .. efectuar :la .. irwestigaci6n se cont6 con 4 perso 
nas, actuando 'coorclinadé:lmente, para cubrir las si= 

.• gúientes áretí.s repr'eséntativas:· 

1 .- zon'a~·G?Cian~s Aabitacionates 

2. - Mer6~c:JÓE( p6pU.larés y ;Supermercados 
( -.. 

3.-:- oncin~s 866Ú6as:-yPtt0ad~'s>· 

4 .. ~. ·~e~f~!~rlnt~~·. 1:r;,¡¿~.S:M~xic~nos 
c--':o"' .·.L.:'.·-,:~ . ~·- ~;~:~ .. :~;,=· 

.5 ;;;; Re~:~~D·~élk1t~ de'i;bmida'internacional 
• ': :~-- ".-\;··::~::_ .. -. '·: c .. ·. ··,·:-:(~,:··,·, ·_ 

.. ~:· j_·.R~s~k"~d~?~ej~.-.~-~g~t~~Ji9,()s. 
j> '~:._._:,":'.:' 0 ;•;• :,• V !' ,;~ ;·. < 

. .¡·. 

7).:: •Restaú~ant~s e?:::~§~eral 

8 ; ... ·.•E:scUei§:~tof-t6f~f~~- t\l\ecli.ás y superiores 
'''/',. ., i.·. , .. - . )'i: .. 

9 ,3 ~t~~d~~-:'.!8'~~!Á~t~~~~~~-2- ; :.! 
: '·": _:~,:3 .:/< , : .. ':""'··::>?''· .:.·:>, :,;'; ·,;,e_ e\·:.:>,;.';:·,;·.~•, • 

' - -: . • .'!~ .• ·.,\' .. - '.:~ :' . :,· ' -~:,fi.:•,,'.",' ' ' 

1 o· . ..:. cas~~>NúfrimuhciO. :~~~'.;f;}éi\:(Ñ\etl'.'o) 
_i! ,:::,·.;~·: (·¡:~ '·'.)';!~ .~~~:,\.::/\t;,~~·'..::~< .,·.·/{~f..:;.'·.::: ·<·· ~·i~.,·)·~'·~··. ,,: ' 

1J .~ Per~on~~- en la.~Vía. 1:;,óblid~ ·'· · ···· 

Logrando así entrevistar a ciudadanos de la clase -
media, tomados al azar y de los 3 sectores que ta 
integran, entre ellos; amas de casa, profesionistas, 
empleados en general, escolares avanzados, cornei:_ 
ciantes menores, secretarias, obreros calificados, 
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administradores,.·. etc, 

. . 

Se emple6 un cuestiooadó, dlseAado para contestar 
u 8 preguntus, de varias altern¡;\tivas d~jando .rnár--;-. 
gen a sugerencias, las cuales fueron abUridantes. 

Se utilizaron 305 cuestionarios, efectuando su tabLt­
lc:ici6n, y procediéndose a hacer un análisis de cada 
pregunta por separado, a fin de formular un infor­
me general. Se hace notar que ocasionalmente hu­
bo que tratar de interpretar el fondo real de algu-­
nas respuestas, pués se. dieron casos de contradic­
ci6n o duda en las preguntas, por ignorar algunas -
personns, qué es el prodL1cto; recordemos que las -
personéls imaginan un premio o no quieren pasar -­
por ignorantes al ser entrevist.:tdas. Trabajar con 
gente es siempre adquirir nuevus experiencias. 

Fué necesario deshecllnr 13 cuestionarios, Yil qLte -
las respuestas proporcionadas eran contradictorias -
y sólo revelaban ind•':!cisión o falsedad premeditada. 
Dichos cuestionarios fueron repetido con otras per­
sonas, ul azar. 
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···• •.~~i~ii~~~~~·~t¡z~¡~s.~~~%~~f~t~~·más 
·'· .... ". "·:,,_-,·-·:, ... "; >'·:·;;:rr:y¡z(·-.. -"'.·, - ... , 

· El 5~~?d,~y{~~t:l~ jamás la ha probado . 

. ~.3ó~!~~~~\6~'0~~1te la probó, y no ha vuelto a comer 

Marca preferida. 

Del conjunto de las personas que han tomado carne 
de soya (41 'Yo) del global) un 13. 5% ha tomado sola­
mente la marca "Proteida", el 76.5% ha tomado 
"Protoleg" y el 1 O?~ probó de ambas marcas. 

Pregunta Núm. 3 Regularidad ele consumo. 

Del porcentaje que ha comido carne de soya (los -­
que la probara1, y los que la tomaron más de una 
sola vez), el 68% la ha seguido consumiendo y el --
32% no ha vuelto a probarla. 
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Generalmente, las personas que han comido la car­
ne de soya, solamente semi-sola, (frita con hL1evo, 
en hamburguesas, machaca, milanesas) únicamente 
ln consumen ele 1 a 3 veces al mes, o no la han -
vuelto a comer . 

Las personas que comen la carne de soya mezclada 
y semi-sola, la consumen de 1 a 5 veces por serna 
na. 

Pregunta Núrnº· 5 Razones de consumo. 

Et 35o/c de lascpersonas que han tomado came de 
soya se hán mostrado consecuentes con el sabor. 

El 29% la rechazan por sL1 sabor. 

El 31 % de las citadas personas que la han probado, 
sc1"íillaron causns solamente nL1tritivas y/o econ6mi.,­
cns paré! seguí rla consumiendo. 
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El 5% s.eñal6.otras razones de c,onsumo,(dietétic~s, 
digestivas', etc:r. '> }.:; •..•. · .. · ..... 

,¡.·- '(:;." . 

p~.gJ~r¡;Nlt~\i~~¿.~~~Wd~¡~,;;i~ti~~;i;t,;): · . .:·~·: .. ··. 
··· ~:.:.':-J>'" .,;-.. _,-1·-:.'~h\''-'-\'--.~- L;)--::.':-~~1{.'~;-~:-.i~ :·_:::;.':',~F:;z:_~~--:.,_,_:.:: '"" . , ..... 

~~~!~~If ~llf '~~~il~~:~~1r~d~;. · 
El' s.0% ·de~.las ·p~rsoha¡;;?que.·s( ho,b(ari~oiclci ~·.m.er)cip~ 

··· ···~~rc:{zf~ftf~.~~?i;;i·()· .. ¿º~;ste~~~-Pº~f~~~~0~nci~6i·~····~····. 
fü.'2é%;'de .. dic~s personas lo c.~~·cté'~~f~·,t~:~6~····•·'· 
de la públicidad, presentada generalrriente'/e0•·et.-': ... 

___ - ~--:·~.:- __ ; _ '..- -~-:-_-.-:-~ :'_o.~ _,_-.,-e; .. /=.-.~;,.,-""._;~ .-,--.- co;'f;-:;'...,;- ~ .-,.'-_ O :_--o;-- .;;·· • 

métro. 

El 33% de las personas que conocen el producto,' su 
pieron de él, mediante libros y revistas. 

El 6% conocieron el producto por otras razones o -
medios, por ejemplo: trabajo en restaurantes vege­
ta rían os, publicidad especial izada, reposter(as, etc. 

Pregunta Núm. 7 Imagen subjetiva ele la carne de 
soya, por parte de los consumidores. 

' ' - -. .: 
- . - '···· 

Las personas que efectivamente han comido la Crir-
ne de Soya se mues:.r:m en l iger~ aceptad6n', en f~ 
vor del sabor del producto. ' ' ' ' ' 
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Una cu2,~taparte loi~cepta pero quisier.a: q~~ ~~.m·e 
jora~a~ ~L'sabor·;. S6lóla· pequeña' m'inort~¿i.dün ' ' '• -

. se mue;s,tra abiértamente eri. contra ;del sabdr;.­
chancj~t.€de Jn~.ípido y· desagradable. 

>- ... , -.-· •,-

Lé\~;p·~r~~í)aS que preparan carnes para ofrecerla a 
otras persooas (restaurantes, loncherías o taque- -
~(asyO.se r:nanifiestan abiertamente reacios a pensar 
en la Soya como CARNE verdadera y de buen gus­
to/;<; ·· · 

· se. eo'cool:r6, ~ri ~xperimentos privados de restaU~ -
·ra'.nt~s-cfÜ~l~sCla~-personas :ha 'sab.en~ro ·.quéestár¡'·~·-.. 
cpinieodo a..ce~~n en' su rY)ayo~(a et guiso de l~ .. car· 
n~ cie'i.sóy~:>:· <'>; ;;: · · · · · 

Paral~la~~~t~ll,:i peCso~as saben que S~ les 
ofrece un platillo a base de carne de soya se mues 
tran. renuentes, eri su may~r(a; opinan . que no sabe -
bién; en uno de cada cinco casos y lo elogian, en -
una minorfo. 

La mayoría de la gente la prueba por vez primera, 
influenciada porqL1e su aspecto no os igual al de - -
otras e.ames, o pretendiendo encontrarle sabor iclé~ 
tico al ele otras carnes y ello es factor decisivo al 
evaluar el producto. 

Se encontraron algunos indicios do imagen acerca -
del exceso de proteínas que contiene; o qL1e engorda 
ría mucho, o que s6lo se debe tomar "muy de vez­
en cuando". 
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Preg\Jnta NC'rn· '7 A Análisis de las sugerencias -
·.citada~ P()r\os. entrevistados~·•. 

,· .. : '.~o..; --- . . ~.~:<~.·>~-:·-,_-
--ti-'- ,;~--~-.-- :::-·~.:: -· . :.:_. »::<~"..:.--·: - --·- ··- ---. - -

·~º°';i\n$f 6i~~~f ~~t~ilt~~~~~~~~~~r~~f t~1~.· ·•. 
As(.·.•mismo se ·h~coméírid6~:aumentar n~s>varie(!ádiés·~ 

\ ·-·:-.> .... ,.• - _,_.,, {«~.\·\··." ~,;·· 1:~-,~:i:'":.· ,:,;· .. ,_.,·_,-.· 
.";:;-:.:_:·.:"//;/·· ~->- ··<·~, ':-\::.: :<·:;1_ 

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

También···se sugi rto da ~r~;~~si;"i¿·b1:Ír;~:&~d al\Iexturi~· 
zado de soya, darla a. Óonocér, 'á.ut-r,e~tar ;su prodúc 
ción y procurar difundirla' á.; toc]{;~.fosniveles s'aci; 
económicos. 

Otras sugerencias que ocasio~aÚi1erite se presenta­
ron, pero que sin duda, son dignas de tomarse en 
cuenta, fueron las siguientes·: · · · 

Agregarle sal al agua ~\.l~;;.S~.'LltÜiz~. para préparar­
ln al convertirla en prociu8t'ófresco, similat'.' a la 
carne .. Afin .de eliminarlo in's(pidó del mismo. 

~ .. ~.' ,· . : ':·:·~ ;\ ;: ' - . - ·:;. ,,: . - " 
-- e- - ·-· ·-··~ -

(Jradunlmente mejorar el produ~t6~ ·,;~af?i ~Üe>p,uec:I~ 
servir como substituto de Ta Carne ~n.~¡':CfytÜro\ ~~ 
si para entonces faltara la carn~;'.ai!tni~pL:~ ~F pre-
cio fuese muy elevado. . . . ... . <;,: 

'".· ··>,.: -,,'. :'~~:;/:;}:::- ·- '.: -,'. ·.·: 
·.-=-.t.· , . -, .. !':!if·:·-':.'.':·-:·~.,: . 

Cambiarle el aspecto de su pt'.'ei;e:8t~~i:~h:/fJé otra -
do !<is sugerencias formuladas' p6~ ei pÓbl icO; 
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Pregunta Núm; 8 Imágen sobre la Carne de Res; 
-. <{ ~-· ' . ' . ' -' . ·-· '".., ·- ' -. . 

•El.:69%;dei',las/J>~r~ónas ·.entrevistadaselogi6•• y . pon.de 
r:-9.e1:sab6.r';de·J'a carne de res; de ellas, más de = 
la:111ne;a·r~~s.égur6 que es muy nutriÜva además de·. 
sabrosa~~· ··>· 

.~ .. . . . 

lJn 7% señal6,. enfáticamente,. qUe la car-r\e'd.e res, 
está saturada de toxinas y que es dé fácil' de.scom­
posici6n. 

El 6% señal6 otras razones de consumo' tanto. pós~ 
tivas como negativas . 
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Es fácil pe'rcibir que de cualquier forma, el gusto­
por la . carne de res' impera en el favor del público 
consLirrildor; ,mostrándose abiertamente escéptico an 
te las'.• i.nnbvaci0nes en materia alimenticia. 
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2F} cqt-JcL.U.SlON Es • 
·o:···, . ':.·_::_,'._,,_.",.· :":--'- •·:• .. ,.:·.-'.·.·.:-.-•·C 

~~srJf c'r~~~d~~q~~f~~aJ~Pe::~oª: i~~~ i:~":u 
.ec.ÓÍJ6i"Í1tcci .. pi'e6tH~·•o•··porestarse adaptando .. al sabor 
combinado :de la· sdi:-ne. de soya con otros alimentos. 
y ccr}cf~rr;e~to~ .• : :···; ... , ·' . ' . cj!· ; ..... 

t!~;if~i\t,i~i~~1~~1~~~~f 1el~r. 
· .... ·>·<, · ... :.:Y.•> .. ,.).: •. ••:•.'::;:/•··:·: ::··::::::,·:¿ 5 :;;::· ..• "'·.•.i,_~~.~,:.1 ::-.!, ·:--:;

1
:,,· "'::<~,'i- l.-:, •• __ ,.,_ 

:>>:f~;· 
1 

>·;, - ~\:·~,;:~ ,·.,):··..-;·}:f>:~3S:iV - - .. ,, j:_ , .. , ....... -. -~<:~7:, ... ' -

~=it~~ºl~!t~r!~Et~~~~~;~r~:~~~.,,€%~~~· 
·.:· _:·' --.:<"··_ . :.,_ ,Y:-::~·_-.:·· i:'f-~:.-_~-,_,?,;~- :~ .:·_·. ,. ·.;-¡ ·,. ·' 

_:··:·:·<1'·_:~:-~~- .. Y);~:'.:-·~:~: \'./<~;s~·- :·;; -·--\:.:''.':. . '.·_ . .,.:.> 

sáo .. la ter~~·~~ ~~~t~ •de ·los bS1~~L~{d6~es.iacomen 
V<!l-ias v~ceS. por sernana .. 

La pL.rbliCÍdad que ha percibido el público ha sido -
generalmente le( da en revistas, libros o algún re- -
portaje periodístico, en cartulinas ln1provisadas, pe 
gadns en los anaqueles ele los establecimientos ele -: 
productos vegetal e~> nutritivo!:.>; u o(ela por recomen -
dacién. 

La~'; personas ;;.;uolcn ignorar qué es lu carne ele so­
y¡1, c(rno pu<:':·!e preparars•3, el alcance ele sus p;o-
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piedades nutritivas y su categoría de carne, 

. . . ' 

El producto éar:pe ·de soya.1 ésiapenasYcoooéido en -
el nivel, in\tesúgado. ; , )f}>;··::,;: __ .~;;_~\-'.')•5 , ;; •• ; •. ···· 

i '"···: -< .. ·:~ _:_- ')·; . ., :·~:;.L:~,~-~.:~;~ ·.; .. ·- ·:·_;. ~ . 
- : .. >'.-_>.:,~: - - · !:.:::_~ :~_~_·:_·.:: ~:r::.c·.: ;-, · 

- .'.-,:'.--.;.~:<.::~.-:: - -'C.':.;-""~:n - ·:.'--;-_;~· - -~-~ .. ~---· -"· 

~~·!~~:t~~i~~~~~1~f~j, --
-.·-: -. ·-_.; ___ '. ,_'. '-':: --, ' -... ' . ' ..... ·:;:;~~'.-~ú~iJ::;:t·¡;~_:.; :·· :· 
-· --·- - -~·t\·.··;7:~~' 1.;~~rn:tt-~';::;,·;1," .. 

'El producto ha sido conocido'a·::er-'av6S':a·~ lOs sigui~n 
tes medios. en orden de impC>rtbi.rit{~.:;'.·' 

A) Libros y Revistas D)Art(culos en el pe-
ri6dico (Publicidad 

B) Recomendación .Gubernamental) 

C) Publicidad en el "Metro" E) Otros, por ejem- -
plo: Repostería, r~ 
zones de trabajo -
etc. 



2G) SUGERENCIAS PARA LA lNVESTIGACION 
PUBLICITARIA, 

49 

Et producto "Ca me de Soya" debe ser sujeto ele - -
una bién organi2ada campaña pro-infiltraci6n en el -
hábito alimenticio del mexicano; no se pretenda 
enarbolarla como SL1stituo de la carne, sino sugerir 
la firmemente como dinámico complemento ele la -
carne animal, enriqL1eciénciola, dándole variedad y -

. gusto, para que paulatinamente, por el iminaci6n de 
lo menos útil o dañino en la combinaci6n came ani 
mal.- _carne ele soya, ésta última vaya llegando a -.: 
ocupar paulatinamente el lugar que por calidad, na­
turalezu y saludable contenido, tiene legítimamente 
merecido. 

Se establece la consideraci6n de que una adecuada -
campaña publicitaria para promover la Carne de - -
Soya, deberá destacar entre las principales caracte 
rísticas del producto, 1, . ..:. '>Lguientes: 

A) su origen vegetal 

8). Su ausencia de toxinas . 

C) Su escasez de grasas da~inas al organismo 
,:<.;'.: 

D) su extensa variedad ·~e '.f, r•más el~ preparaci6n 

·, 
E) SLI sabor, fá...:itrr.ctite cornbinable con casi todo. -

alimento. 
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F) Su econ6r:nico precio en .cmnparaci6n con las car 
nes animales•?> 

, :·«. ::·',· .'" -· ','· 

G) SÚ ~l¡J~ai$alc;> nÚt~fü0a':c· 
..,_._.· - ----· .: ~~----.'·_<>:.:::~:·~~:: ~~·:·::¡z~~ .. -, ., ,;.>.~: __ -,_~·;.:: :-.-r. 

-· , ..,,_::_,, '- ;~ -•,,-~-;.'·~~-'._.-o(c-(,,:;,,·~-

H) Su fácil conset'Vad6r) por ',períodos prologados. 

Es razonable esperar que la carne de soya muy - -
pronto será firme pilar en la alimentaci6n humana, 
mientras se encarecen y escasean otros nutrientes -
y la poblaci6n mundial padece anémias y hambre cr6 
nicas. 

Es pues la finalidad y deber del presente trabajo, -
poner nuestros muy modestos cmocimientos y posi­
bilidades al servicio útil de ulgo tan vital como es 
la al imentaci6n del género humano, en cr(sis desde 
ahora y que se agrava con la velocidad de la resp~ 
raci6n al nacer más y más seres humanos. 
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. . 

II .4 DJSTRIBUCION DEL PRODUCTO. 

PRINCIPACE~~'2U~i_·RES ... QE VE~TA: 
--~~'.,~):"~.;,_·,. ~-'~·~'-.é· -- - . . -.-:- -·--c;:1 .• :· -~~- _,,,_, . 

El tircu{to efe venta de la Soya es completamente 
. ampúo.y prometedor, tiene gran aceptaci6n por par 

te de mayoristas y minorista, porque la considerar'.i" 
como el alimento del futuro, y de hecho ya lo es. 

Potencialmente el lugar que tiene mayor volumen -
de ventas son los establecimientos colocados estra­
tégicamente dentro de algunas de las estaciones del 
"Metro" de la Ciudad de México, donde es fluido el 
tráfico de la gente que concurre por estos lugares -
y son visitados continuamente todos los días de la -
semana. 

Otros lugares. de venta son: 

Las tiendas deLI , S , S , S ;T. E, , donde se vende la -
marca ~· PROTEIDAi.i,'..; / · .. 

Almacenes .del p:·b; F.< 
- )_~' - <, J~~ ... ;_i:;;;~~ :, ::;~_;, :~-.~:; ~: · .. ' 

La Cohasup~;~·:·~~ .,\ •. 

casas· N.Üt~ióibrihf~s . · 

Produetbs alimenticios de Soya (con varias sucursa 
les); 



52 

Canales de tiendas de auto-servicio (Aurrera, Gi- -
gante, Comercial Mexicana, etc.). 

Alimentaci6n Integral Balanceada, S.A. (Oistribuid2 
ra). 

Las propias fábricas que tienen ahr mismo, un lo-­
cal, para la venta de su producto. 
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':·'. ·.· ·.:::.~.<::·~ .. :·~·· 

~:J:i%~1ttd,~eri~6e1i;:<>'~~f~~1~:t,~~~~r;:g;G 
de este ·factor cuando se empieza a.tr'cizar:unit.ióam 
paña publicitaria. Un estudio de ·ras/_di'rnen'siónés Y"~ 
características de la Carne d~ Soya,'~fr.9.~mpé\r~ci6n> '·. 
con la carne animal, partiéutarm'ente;flii.i:;<:;ame'de 
res que es más popular. ., •. ··:::..: ,: .. :>.,,, 

.-, ).~.:.:\'_.'./ •. ·¡~ -'.< ~. 

·.· ·:·:· .. j·:< ... ~: ·~<·:,:. ;.:·-:· ·~ 

En éste inciso; no 'se preféhcie'.:f;¿tui{:~~·~h~~isis· 
exraustivo, Yél que 1aca·r-ri~:ani0iaf.presenté\:.un. pa7. 
norama arnplio y complejo, debido a >su própia. na tu 
raleza. , Un,ic,amente la investigaci6n se limita a se 
ñalar 'aqu,ellos aspectos que son de interés para la -

l.~ ~~jücto en competencia. 

Ca me lni~al para consumo humano; 
yor atenci6n a la ca me de res. · 

2 .- Presentaci6n. 

prestando ma-

El producto es 1003 comercial y se vende en to- -
dos los lugares del ramo. 

En tiendas de Auto-servicio y Supermercados su 
presentaci6n generalmente es higiénica, la carne 
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está totalmente cubierta por una delgada capa de -­
plástico que permite su conserva:Ci6rr; colocada so­
bre L1na base de unicely .e6<refrJgeraci6n, no obs­
tante hay veces que tarda rr)á_s de un· mes en consu 
mirse. 

En otros lugares donde no hay eldebido control sa 
nitario, su presentaci6n es muy precaria, expuesta­
ª muchas contaminaciones y a su clescomposici6n. 

3.- TV\ercado que abarca: 

La poblaci6n de 1 año o más que no come carne -­
animal aproximadamente es del 24% o sea 12 millo_ 
nes de habitantes. La que la ha comido abarca un 
76% o sea 38 millones de habitantes. 

Este cálculo es un tanto subjetivo pues hay perso- -
nas que únicamente han probado una sola vez la Ci'.:: 
ne Animal, y sin embargo se les engloba en un to­
tal de que la comen y la siguen comiendo. 

Lo anterior no significa que únicamente 1a Carne de 
Soya tenga L11a posibil ídad en el mercado del 24% -
del total de la poblaci6n, realmente su mercado p~ 
tendal son todas aquellas personas qL1e estan en p~ 
sibilidad de consumirla. 
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No se pretende sustituir a la Carne Animal, sino -
hacer de la carne de soya un complemento ideal en 
la al imentaci6n. Si el objetivo fuera el de susti- -
tuirla se competiría con desventaja. 
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La producci6n de carne, que generalmente se consu 
me en la Ciudad de México en -el año de 1971 está­
distribulda en la siguiente forma: .. 

· -- Ga;~ació 
-d:n~dó:C····· 

.:.>~~'.::,",'.,'-.:'o;.-

G~~~d•b .Sri~r\rio 

ganadera. 

cabezas 

151'000 cabezas 

13,000 cabezas 

·.cabezas 

Como se puede observar, en cuanto a producci6n, -
la Soya está muy por debajo de la producción de la 
carne animal. Pero debemos tomar en cuenta que 
el consumo de la carne animal es muy antiguo, des 
de la era en que apareció el hombre, éste se ali-: 
mentó de el la. En México hace apenas 4 años que 
se procesó por vez primera el Frijol de Soya, pa­
ra obtener proteína vegetal, y aunque se cuenta -­
con una producci6n de Soya de más de 500,000 to­
neladas (3% a 4% consumo humano), se pretende ob 
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tener para el pr6ximo año e\ miH6n·c:le t()l1eladas -:­
\o que significa que su producci6n vá en/escala as-. 
cendente. ,-.:·(::,; '. ¿'. ·: ·~ ~ . 

·;:;:··.·~-::.:..~:·.(>~;~ "·" . 
.. ·:··. 

4. - Análisis comparativo entr~\~~bt~0::~·~imai. y -
\a came de soya: ._, :·,~<,' -- ,_o<< 

(Nlál is is aproxim~d~ 1n 160 G.) 

Constituyen tes 

Prote(nas 

Grasas 

Humedad 

Cenizas 

Ca rbohidratos 

Fibra cruda 

Precio 

Costo por 1 gr. 
de prote(na. 

Carne animal Carne de Soya 

23 .5% 46% 

1 % 

15 ro···- -

i' .. 6 % 



·";¡-;· ,.:;.,_:-_'";;•·-•'"· 

)-· .: ; .:··Y;.~~-~-~J~-ª~\~:~~~-~L·'.·'.: .. 

Al.to valor nutritivo. 

Sabor, olor y textura 
característicos y fác~ 
mente adaptables. 
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Se descompone fácil- -
mente. 

Contiene sustancias t6xi 
cas dañinas a laº salud 
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Carne de Soya 

- ·:·s,~ ,(>_~'> ~· -~~~í;:, ··-,,.;.;~~-::' 

~l~. ~~~Z~f~3"S~~~~h~;; ::f:,~:·· 
te(nas. ,, ·· 'ti: ' -·~; 

~-' ,:-::.:/,: :_~·:i~..--~·)', 

La protelna és ·d~)'6u~ ·. 
na caudaci// , , . ' \';'. 7 · 

:;-·_!·.': 

1 l<g. dé pr~t~Cna,~e~a 
rinde 3 kg . de ca~e 
vegetal. 

Es más barata y no 
necesita refrigeraci6n, 

ES fácilmente digerible 
y además posee propi~ 
dudes medicinales y -­
dietéticas. 

Es Fácil de combinar 
con cualquier otro tipo 
de alimentos. 

·Desventajas 
. . . 

~~, enfrenta al pro~le..:.:. . 
ma de adaptaci6n. 



60 

CAPITULO I I I . 

"IN V E ST I.GACIC),~ PU BLI Cl T AR! A" 
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III ."!._; PLANEACION DE L.ACAMPAÑA<PlJBLib1fA 
< RIA;':'~.:· . . ":•·::j±¿" · ·· · -ó~:; .• ,, :e . '. ,._ ,--;. ~;:,~/°-';·;-..,"'" 

·-,~·::i.'.·::~.· ,- .. ,,.::-->:>-~:-~i-.:~::·.~,;~-- :,....,_.:. ,_ ¡f- Y:/.: ¡'é.·:", . 

. ~:, ~~~~\~i~~~~~~~~i~l~~itl~if . 
no: ,.·· y····./;;'/i•'·'/b.;· 

E~f ,~z;::.~;,~ J,~¡ e~\; e~6n8~j,;':~¿~oorá-
nea\ ell~ transmite la irnágen del ri'eg~cio yes' ~l -
imat1 destinado a atraer nuevos clientes y retener ..; 
los qL1e ya se tienen. 

' -. -· ' 

Ya .. no es discutido si una empresa debe o no 11acer 
publ iCida.d s6lo l1ay controversic:t respecto de la mag 
nitud que debe procurársele y la forma como debe:­
hacerse.·· 

OBJETIVOS 
/ - -,_ > ' 

irwestigaci6n publicitada, se preten_ 
·-- ---.-·---- -· . 

· ...... · ... ,<Le..... ...... . 
·1 ;..;; .. L:.:lamar la.atenCi6n· det~pyblicp, pa.ra que conoz 

ca y conserve unafavcirkble' (mág(3h):le la came 
de soya. , ,.··. ,': '; .• L' 

:- ,~--~ ' .-:- " --, _,: ,' - :. . ' .; ' . ,. . " 

2 . - Educar al pueblo, ¡:la rél é¡G~ tsei hii:Yl.k~ c9ndiClo 
nes de consL1mi rla. . ; .. ",,;. ¿;'- ,;:;; ,;); :· 

3 .- Indicar la importancfü de ~~.t~}~~~~~fh~:;·bomO"" 
complemento ideal en la· alJmer,taq"t6n. ·· · 



1 .- Resaltando tanto las'prbpt~d~d~s nutritivas, 
mo las facilidades .culinarias:. que posee la 
ne de soya. 

. . . .. . 
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co­
car 

2.- Ampliando la imágen, ·de'que.:no únicaii:ie~tetie' 
ne un atto valor nutritivo, sipo qi.Je c;tdem~5, .· -

sumamente sabrosa, <·.!t\':/ \ ;: :> • ) 

3.- Incorporarla a las cosúimGrés-~ctel;.~~iit 
cir, adaptarla a nuestra forrria eje '(ida~· ' 

; . ·.·: .... ,:· .·:.,-: .· ... 
' « ·, ' 

' .·.. ' 

4 .- Contando con ta cooperaci6n del gobierno y ta -
iniciativa privada, para mejorar su industriali -
zaci6n y aumentar et volumen de producci6n del. 
Frijol-Soya. 
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. . ' 

111. 1 .2.- DuRAc::l()~ .Y:PRksUf='UESTO PUBLICITA 

RIO: .. ·:< ; : , . , '·· > > '. • >> .•• • 

···•f ~'~¡~~iif jt{1~1~~~~~~iJ:¡f;~!:· 
¿~d~~~~i6n y el presupuesto están (ntimamente re­

. tacfonados, y no podemos separar uno del otro, ya 
· que sería de lamentables resultados ejecutar una -­

campaña publicitaria a largo plazo si carecemos de 
los recursos necesarios para mantenerla, o en su -
defecto, l1acer una corta publicidad cuando se está 
«:!11 condiciones de l1acerla permanente y las necesida 
des as( lo requieren. 

Es entonces, que, la publicidad intensiva, en tiempo 
co~o en cantidad,:dep~nde de:losobjetivosqL1e se-, 
Pr'eten?en'áicanzac; y .. dela. dlsponibilidac:J d.e los 
cursos·; ,'·•• .·t<•;· ... 1.·•,. . ;_ .. )'·.·• ·• · >:;•· 

' - - '. > /~.<:. ;'·~ .:'}; ;,,.:.:~{<·> (~~' 'i ",'.\', ·. ·-·,·-:_-1<· :\'·J '/~,.;.\:.>\//~~--· ~-.,~·;:·.:<::.··~··:;-
-~: ~:.··:;>.:~·:'.: !- ~ -:, ; ·~- ., /•·. ;·:.·:.~: .. ;, :~·,. ~ ¡.. ''.;_:·:: . ,-.,,- . ' >.-. -~·,:.:~·: • ._, :·.· ·'-;;· ·''"·\• >' 

.·.•. .·.··• ••· ..• ··•>: '.!+·'·,;,:;~ .. ;· :·;;:;; ': .. '; >o'. :.},·.:.\(,/\ ;:: •. }/.;·{ ;:.·;.··w~;~\?~5·.· :.{.:.·:·;~. . : •... ·:·· 
,Un icarner:ite/se.va•a 'resaltar.ila'.~lrnpo~.ta1;1cra'/de-;J.es.;;.-: .. 

~:~rkn5~,a'~r,~s1:2~·;:;;~~.ü!s?Ei~.~i~~:':'t~sfrr.~.Wt;r~.r,~it~~-,e~fr•· · 

Duraci6n: 

La duraci6n de esta campaña publicitaria debe ser 
indefinida. Cambiar los hábitos y costL1mbres de -
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la poblaci6n del día a la mañana, es imposible; se 
necesita de un trabajo intenso y perfectamente bien 
planeado, .::entando con el fondo monetario que nos­
respatde en cualquier momento, 

.,._···,,,:::._ .. 

III.1.2.1 Asignaci6n del• '~f~s\.lp~esto Publicitario. '. 

Et problema al estabt ec~I" ;G6:.PÚ~~\1p~é~to de p\.lblici 
dad estriba en determinar, el ímporte}~n difleró que: 
se necesita para obtener eÍ.1ná~irhÓ'reridi;:nieinto; 

. ,..\. ,º-·-·'.'-:~-:> :;;.'.' /:_>::r·, ... 

Una vez fijada la cantidad de d~rL,, i;éld;ncia o -
el departamento de publicidad del;;fab,;.lcahte 1 ,estará 
en cbndiciones para empezar á' proye6ta'.~ la campa­
ña que se adapte al presupuesto. 

Indebidamente la Fijación del presupuesto de publici 
dad suele hacerse arbitrariamente: a l.tn tanto por = 
ciento vari<lble según la clase de producto que :Se -
trate; sobre la diferencia entre los precios de costo 
y venta; o sobre las utilidades. Esto es en Ja ma:.. 
yorra de 1 os casos. 

La norma genérica es: presupuestar.para c:Ú~anzar­
la meta predeterminada, mediante un .estL1dio•Y eVGI".' 
l uación de los factores del mercado (producto; - -
cliente, competencia, territorio., tiempo, tipo de -­
campaña, y medios publicitarios. 
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La práctica ha venido a demost.rar la necesidad de 
un estudio para determinar el monto adecuado del -
¡:iresupuesto, con el fin de que la lnversl6n represen 
te el mfrümo de gastos, proporcionando el máximo­
rendimiento. 
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IIl .1.3.- TIPO DE CAMPAÑA PUBLICITARIA. 

Tomando' en consideraci611 l;s ~bjetivOs estableci- -
dos, se ,va .a efeCtuar ma campaña pL1bli.citaria, que 
consta de 'tres fases: Introductoria, lanzamiento, ·y 

·· ·. mantenimiento. A continuaci6n se muestran las ca­
racterísti~as de cada una. de ellas. Indicamos> que 
nuestro enfoque publicitario únicamente va: a estar, .;. 
aplicado a la Jase de Janzamiento 

• ... 

A) Fase rl1i:r6ducforfa .;.;; 
pa .. s~." ... •:.:·•:.e· 

_-,· ... ~ .. '.- .. 

Primera;":- :'1-¡~¡,¿ como objetivo.la creaci6n de -
impactos que despierten la curiosidad 
del posible el iente, sobre el producto 
nuevo que será lanzado al mercado y 
le despierte la necesidad de utilizar­
lo. 

"Científicos Mexicanos tlan. Encontrado El 
to Del Futuro" . 

SegL1nda.- Se reradbf1i\.';\~·a:nterior frase 

· ·. ta~.te '.sP.fil'l'.~~!.cRiJ2;e. de •soya .. · 

. -~ ~·.~·~\~+~.~~:*:;· ~ :• '~ ~~~- ~~:. ~\~.-:~~ ~ " 

''Efectivamente; los8t·~iit!rrr66~y'rn~~tcanós.señalaron·, 
que el alimento del futuro .es.\a renova:dorá Carne"'.'.'." 
de Soya". 

Esta campaña normalmente es de corta duración y­
debe definirse la estratégia a seguir.' 
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... - ·- - . . 

B) Fase d~ ,Lánzamie~to.- Define las' característi- -
cas de la Camé de Soya y sus ventajas, y motiva -
al ªrnª de casa (consumidor-tipo) a su adquisici6n . 

. Creiá" Un estado de aceptáci6n. Debe ser documenta 
da, tener ruerza persuasiva y capacidad probatoria-:-

C) Fase del Mantenimiento.- Es una campaña pern::_a 
nente que es desarrollada en una forma menos inten 
si va. 

Tiene como objetivo principal conservar la buena -
imágen de la Carne de Soya; esta campaña como su 
nombre lo indica, se desarrolla en forma permanen 
te pudiendo aumentar el número de medios a medi= 
da que se vayan l og randa los resultados es pe radas, 
se van a dar a conocer nuevas variedades, en s(, -
todos aquellos cambios o situciones que nos pueden 
afectar favorable o negativamente. 

El crecimiento gradual que se obtenga, no significa 
que deba proporcionalmente, causar un crecimiento 
en el presupuesto publicita ria sobre todo cuando ya 
se tiene una Íi'1agen creada. 

Para complementar la buena marcha del programa -
publicitario se proponen las. siguientes formas de 
contacto directo, con las costumbres del pL1eblo: 

1 .- Es común en nuestro sistema educativo. (con - -
mayor aceptación en los ni.veles secundarios) impa~ 
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ti r una materia académica llamada "Cocina y Repo~ 

ter(a", donde los adolecentes aprende a cocinar, si 
se capacita a los maestros sobre el empleo de los 
productos de la soya y éstos lo enseñan a SLI vez al 
alumnado, es considerable el éxito que se obtendr(a, 
y más aún, si se proyecta a otros niveles de ense­
ñanza educativa. 

2 .- A través de una combinaci6n de ca me de res y 
carne de soya. C amo lo hace la fábrica Industrial 
de Abastos, con el nuevo producto que lanz6 al m~ 
cadb,· con el nombre de "Proteida" ; Se vende en -
las tiendas del ISSSTE a un precio de $5 .50 por -
paquete de 500 gramos ($11 . 00 por l<il o). Este pro_ 
dueto revolucionario consiste en 70% de carne de -
res y 30% de proteída vegetal texturizada. Es muy 
sabrosa y mucho más nL1tritiva que la carne común. 

La producción inicial es de 5,000. paquetes diarios, 
y hay planes de aumentarla a 50,000 paquetE,'ls de ...,.. ·· 
500 gramos cada uno dentro de poco tiempo .. · .. 

Como sugerencia a esta industria, se indica, que 
ser(a más conveniente diversificar las variedades -
de este producto en el mercado, ya que (1nicamente 
presenta dos tipos: milanesas y albondigas. 
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lll .2.- ANALISIS PUBLICITARIO DE LA SOYA EN 
MEXICO. 

Hasta ahora no se ha real izado nil1gón,p1~8',;,pdt~~j~2.-J 
promover a nivel nacional el consurn() éi'e'f~';;$óyá.'J; 
objetando que la producci6n del Frijol_:Sóyafn6°ife!3~ ~ 
la suficiente, para satisfacer la den1arida~,'q\.i~in~tl.Í.--
réllmente se lograrra con ello. .· · -- "'.:' .;::,:''-"'".,/,., 

,·.:-::,>-·· =···:·· ~r~:··'·, "·· ... ·-.. 
'¡:,; ·."~:::<: .. -·-:.-:·~·-:·::.··,., 

La única difusión que se ha hecho en' ~:t~~·~ ~l~t{-;... 
mos años fue la que apareció en los di~rios e~- mo 
tivo de la visita del Sr. Echeverr(a al norte;déf-= 
pars, con el objeto de conocer a fondo este problé~ 
ma. 

Los encabezados de los diarios fueron los siguien-­
tes: 

"En el colegio del Pacífico, el primer Magistrado;... 
comprob6 la tecnología mexicana para convertir la 
Soya en alimentosn. 

"El Pí'esidente Echeverrra comió came, arroz, le­
c:he, pan, carne molida todo a base de Soya" . 

Jndustrial de Abastos es_ la C1nica fábdca gu!'i pci~ el 
momento efectL1a campañas publicitarias 'para impul­
sar su producto '' Prote(da". 
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lII .3 .- ESTRUCTURA DE LA PLATAFORMA DE 
. REDACCION . 

1 .- Establecer fos .lineamlenfos básicos que s.e han 
de seguir para desempeñar con éxitb la éampa­
ña publicitaria. 

2 .- Definir que apelaciones emocionales son aconse 
jables seg(1n la naturaleza de la Carne de Soy; 
y las necesidades, deseos y comodidades que -
esta llamnndo a satisfacer. 

3 .- Que es lo que se puede decir de la Carne de 
Soya, para elaborar el mensaje publ lcitario. 

111.3.2,- ESTRATEGIA. 

Crear una imagen fovorable .de la Came de Soya -
que lleve .el ánimo d<.;\ consumidor, por la l(nea rec 
t<J de la sencillez al convencirni>:::nto de: qur:) 1~l artr= 
culo anuncü:ido es no s6lo '"'l. que necesita sino el -
que. íi1fü! le cepnviene lo <tnterior no es más que em 
nlcar el uso Je la f6rmula /.\IDA, 

1.-

2. -
,3 .-
4.-

Llamar la 
Despertar 
c1~ear el 
Promover 

A tenci6n hacia el 1·n&n!;aje 
el I nterés hacia el producto 

D esoo clr~ aclqL1irirlo, Llsarlo, etc. 
la A ..::e i6n e.lo cr)mp IYll''\ o. 
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III.3.3;-
e ' ·_--.- ~- • ' 

~- ··---_<:·:::/.·;: .. ')· : -

A).- ÓÍfu~dir uno o más argumentos que diferen- -
.. Cién; nuestro p reducto' de la competencia' a rgumen 

t()s; q·u~ pUpongan para el consumidor un beneficio-=­
ÓonCreto y espec(fico, comprobando que sea único,­
algó q'ue no ofrezca o no pueda ofrecer la compete_!2 
cia." 

B) ;- . Emplear las soft-sell ers constituidos por imá­
genes mentales, sin algón argumento esp13c(fico, pe 
ro basado en apelaciones o motivaciones humanas.:: 
Ejemplo. 

1 .- Lo que dice la gente (Yo uso Kleenex) 

2 ... Con Dodge Coronet se llega a lejos. 

3 .- . Seguros American Banamex, protecci6n 
con sentido humano. 

C). - Emplear el enfoque basado en la novedad de -
la Ca me de Soya. 

1 . - Se destaca la Carne de Soya descri- -
blenda su forma y su uso. 

2 .- En los t(tulos se menciona la idea de -
novedad de la Carne de Soya. Nuevo -
revolucionario, etc., unida a la men­
ci6n de la máxima ventaja ofrecida. 
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3 ~- En lC>s textos, subt(tulos y textos gene 
rales, la menci6n expl (cita o tácita de 
los inccnvenientes, preocupacicnes o -
molestias anteriores, seguidos de las -
novedades, ventajas y satisfacciones 
ofrecidas por el nuevo producto, 

4 .- Cuando se trata de un nuevo producto, 
el poder de la imágen juega un papel -
importantísimo, aplicado en principio a 
los elementos siguientes: 

a).- El envase o presentación del pro:­
dL1cto. 

b).- La ambientacioo gráfica en que se 
sitúe el producto. 

c).- El logotipo o carácter tipográfico 
del producto, con el objeto de que 
la gente al verlo se identifique con 
la carne de soya, por ejemplo: 
los logotipos con los que se repr!:. 
sentan las actividades deportivas -
en las Olimpiadas, o los símbolos 
que indican cada una de las esta­
ciones del m':!tro. 

Se van a emplear éstas 3 técnicas, cada una para­
diferente medio publicitario, y en algunas ocasiones 
combinándolas, ejemplo: 

Técnica B y C, para periódicos, revistas y 
cartelones. 
Técnica A, para televisi6n y radio. 
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Todo por¡for;-me .a lo.s resl.1ltados que se vayan obte­
niendo>.· 

' e/' 
-o~.~-;·' ~~~-~~;-~; .. - - ~',--.":.,:;':.,:--.:;'',/.o .oo .'._: ': .. ·.- ,:- _:_ 

~~~cirn~~rt~nte el lenguaje que se va a dar a 1a pu.­
bttci.dad, pulir cada término en la transparencia de 

· ib f'áctt; haciendo de cada palabm una raz6n, dando 
a cada vocablo y a cada imé.lgen el calor de lo con­
tagioso; iluminando con la luz de la verdad su reco 
rrido hasta la sugesti6n y el entendimiento de la -= 
gente, lo cual jL1stifica el anti.gL10 lema publicitario; 
no basta saber hacer, hay que saberlo hacer esti- -
mutar el deseo . 

POLITICAS: 

1 .- Hay que exponer los hechos. No im-­
porta la abundancia del texto mientras sea interesan 
te. Pocos anuncios contienen sL1ficiente informaci6ñ 
basada en hechos para ayudar asr a la vena del pr~ 
dueto. 

2 .- Si la campaña se basa en una gran 
idea, no habrá peligro .de que esa idea se venga 
abajo. 

G .- Es más impo~tante toqiJe ~e. 'di.e~( que·. 
la forma de decirlo. 

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

4 .- Hay que mostrar buena ecilJci:{6i6n ~}·ev_l .· 
.tar los anuncios molestos. · · ~. 
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Es más fáci.l venderles a las personas con un amis 
toso apret6n de manos que golpeándoles la cabeza = 
con un martillo. La investigaci6n ha demostrado -
que los anuncios redactados con mala educaci6n no 
incitan a comprar. 

5.- No se debe cansar al público con anu~ 
cios fastidiosos, si.no crear anuncios que las gentes 
gusten de leer, que sean atractivos y motiven a -­
comprar. 

6. - Si se tiene éxito con un anuncio, hay 
que repetirlo hasta que se prevea qLie pronto perde_ 
rá eficacia, al dejar de interesar. 

7 .- Hay que crear siempre tomando en 
Clienta la imagen, cada anuncio debe ser estudiado­
como una contribuci6n al enfoque tan complejo que 
es la imagen del prodL1cto. 

8 .-· Nunca 11ay que plagiar ni imitar. Se -
debe conocer la forma como la competencia real iza 
su publicidad así se puede detectar fallas o la sup~ 
rioridad de la nuestra. 

9 .- No hay que faltar a la verdad en los -
anLincios. Se debe presentar la verdad del modo - -
más atractivo a favor del producto. 

El consumidor ti.ene suficiente capacidad para sele~ 
cionar y elegir. Si fuese engañado y se diera cuen 
ta de ello, reaccionar(a pronto. Cuando sin serlo, 
el producto adquiddo segC1n sus propios gustos y --
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preferencias; no l~•dá foda ta.satisfacci6t1. espera-­
da, cambia •simplemente.de pr6duót6;; 

'º ''.'· .. -,.:_:, ·.-~;:· .. ·i·).':/·~' ·;,"_';_:: )~:::~-.. 

··.•. ·.• .;·· • : <'-, ." .;.~j'.~r.\~t· , ".~ ( .· .• :· 
III .3·.5 .-.~~R~~do~cóN'5drvüboR) 

.. _. __ :·.< :;''-, -,-~· -~-:~~.:.:.<~.· 

··.A.r N\er6adb:'' " ' ce ' ' ;,., 

La ciudad de 

B) Clases: 
Media baja y media 
importancia). 

C) Niveles: 
CyD 

D) Consumidor-tipo: 
Ama de casa. 

E) Características: 

(por orden de -

Sentimental, maternal, afectuosa, trab~ 
jadora, laboriosa en la cocina y celosa 
del sabor y el gusto de lo que prepara. 
Cuidadosa de su gasto. De corta disponi 
bil idad econ6mica; se conforma con po..= 
cas diversiones, es por lo general sim­
ple, de cultura elemental y de disposi-­
ci6n alegre. 
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Ill.3.6.- PRINCIPALES.RAZONES DE CONSUMO 
. DE>LA CARNE DE SÓYA;.. . 

en ord~.:?,e\iínportar:ic:ie. . (por \n0~stigaci611) 
. . -- -~. ,;-·- ~·~:~~---~.>~:~-~~::.'~:· _, ~ ¡ 

1. - ~'Gt~i.ti..j~~ • . ·~é:.%:_< , 
2 .-· Pre~i¿ , 26.% 

3.- Sabor 

4 .- Otras 

111.3.7.- ESTUDIO DEL PRODUCTO. 

Nombre: 

Carne de Soya o Proteina Vegetal texturizada. 

1 .-lQué es? 

Es Carne Vegetal que se obtiene mediante un proce 
so industrial del frijol-soya, que es convertido _en_:' 
proteína vegetal texturizada o sea en carne granula'." 
da. 

2 ,-¿cómo es? 

De forma irregular parecida a las croquetas, de co 
lor amarillo, ins(picla por el momento, de olor ca= 
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racter(sti.c~, su. textura se parece .a la textura fibra 
sa del. tejido müsculoso del pano o la res. 

Alborada 

Soyabeef 

Nutri.came 

Protoleg 

Prote(da 

Precio: 

" 11 

Caja de cart6n 

Cubierta por una delgada -
capa de plástico, deposita­
da en una base de uni.cel. 

E1 pre9i.o pr,omedio fluctúa entre los $12 .oo y $14 ;00 
el Kg. 

Es un ~Úrn.ent; cié ~lto valor nutritivo, muy necesa:­
rio para ef. organismo; fácil de prepararse y combí. 
narse ~on c~lqufor tipo de alimentos. 



IIJ .8 .8 .- IMAGEN DE u:., CARf\!E: DE . .SOYA 

/.\) 

: <·._:-:-_'. ~--~~:-,,:-;,_:~-~\·.~;: Favorables: 

1 > Á:~~pt~fa~'. pay-a niños y adultos. 

2 . -• B~µ:ta.> .· . 
3 ,..., .~;á~~i d~:cd,servar. 
4 ,..., F'ácii d~ mezciar .. ; ·. -<;:. . . :.·' -. ~; .º, 

5 .:.:·s-uave y blanda. 

6. - Alto valor nutritivo. 
rales y calorías). 

T.- Contiene prote(na de 

8 .- No c01tiene substancias. 
el organismo. 

9 .- Se puede emplear 
ciones dietéticas 

1 o.- Es de fácil digestión. 
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1·1.- Rinde más en volúmen, qL1e la carné de res. 

12.- r~egular presentación. 
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13 .- Se obtiene de fa transformaci6i1 del Frijol-So 
ya que se trata de una albumina natural con = 
su completo valor, que no produce ácido (1rico 
como las albuminas an.imates. 

Restricciones: 

1 •'.'" Se enfrenta al problema de educaci6n, de adap­
taci6n en ta al imentaci 6n del pueblo mexicano. 

2.- No tiene sabor. Gracia>;; al avance de la tecnolo 
gía esta restricción pronto será totalmente el i.= 
minada. 

Se están realizando estudios para aromatizar y 
saborizar debidamente a la Soya, creándole un 
sabor que agrade el gusto de la gente. Cuando 
se llegue al perfeccionamiento el éxito ser~i - -
enorme. 

11 Industrial de Alimentos, S. A,'' real iza inten-­
sas e interesantes investi~1aci.ones al· 1°especto. 

B) Subjetiva; por. parte de consumidores y p(ibl leo -
en general. 

Del grupo de las personas que han probado .la Car­
ne de Soya el 58% tiene una IMAGEN POSITIVA - -
del producto, elogiando mayormente sus ,cua1id<:1de:::; 
nutritivas y su bajo precio. Una de cada 5 de dichas 
personas se mostró complacida con el sabor. 
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Se hace notar que el 18% del global de personas -­
que han probado la Carne de Soya se mostraron en 
contra de su sabor declarando en la siguiente foY'7"..:. 

ma: 

Horrible o muy desagradable 

Regular o poco agr<?-dable 

Ins;ipid6. - .falto de sabor 
..,··- . 

. -·, •. «.· ·,.·'. 

Tambiéh ~b}0daron. las siguientes opiniones: 

7 'Ya 

Darle más sabor, hacerla más variada o 
mejorar su sabor etc. 17 'Yo 

El 4% señaló que no se parece el texturizado de - -
Soya a la carne animal o que "no es came de cate 
gor(a" y algunas personas dijeron: Es buena, pero -
sólo para usarse rr.L<y de vez en cuando. 

Por último el 3% del grupo mencionado, o sea aque 
llos que han probado el producto; no opinó nada al 
respecto. 



Bási.ca: 

Hambre.- Necesidad f(si.ca 
que engendra el deseo de -
su satisfacci6n. 

Temor.- Prevenci.6n del 
peligro y del dolor. 

Reconocimiento. - Necesidad 
de aceptar los méritos e -
importancia del individuo. 
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Derivada: 

Deseo de saborear 
al i.mentos de buen g~ 
to. 

Conservar la salud y 
asegurar el bienestar 
de los seres queridos. 

Economía al real izar 
compras provechosas. 

Facultad de creativi­
dad, de real i.smo y -
reali.zaci.6n. 
Agudeza para mane-­
jar la econom(a do- -
méstica. 



III.3.10.- APELACIONES. 

(Fondo estimulante de los mensajes publi.citari.os, 
de invitaci6n o reclamo de los productos). 

1 .- Al sentimiento. 

Argumentaci6n: 
. .-.·:.;;. _:--·;~<- : 

a).;..; E~o1:iVas" ... simpatía. ·. 

b) .- Efectivas Hijos~fa~i.l ia. 

c)~- Satisfacci.6n Conformidad 

d). - Seductivas Sabores 

e).- Sensacionales Nuevo y regalos 

2.- A la raz6n. Clave (Barato). 

Clase: Argumentaci6n: 

a).- Reflexivas Economía 

b).- L6gicas Calidad 
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c).- Deductivas Rinde por concentrado 

d).- Juiciosas 
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a).- Buena imagen del producto. 

b).- Regalos 

e).- Novedad del produ.cto 

d).- Esfuerzo progresista. 

5) .- Agresiva (con medida al grado de la competen­
cia). 

Uso de frases con palabras que impliquen la supe-­
rioridad del p reducto en relaci6n con el de la com­
petencia. 



Ejemplos: 

Mejor •• ~. 

Otras formas de promoci6n se 
lII .1 .3 
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III .. 4. - CREAC:ION. DEL ME~SAUE PUBCICITARÍO . 
. ; '. - . :<: '.·,:·~ -;~,: : 

·· g~~~~~~fü~~~~iW~:E~~~~~~E~:~~~~~ºf j:§· 
vos pqb1icitarias .•. ···". ···. ~!' ;:; <·<: 

- -~-e. - • >-·:.;< :;~:/'.~\·:.:,_ ·:_::>".-~-~::_ ,,:-,''· 

Procedimiento: Debe llevarse a cabo la cünstruc- -
ción y elaboración del ánuncio, con base a los obje 
tivos predeterminados y a las investigaciones pre-.:: 
vistas. al trabajo artístico y manual' sobre el pro-­
dueto, el consumidor y el mercado que vá a atacar, 
así conio del medio publicitario que vá a emplear-­
se. 

Considerando a la publ iciclad como un instrumento -
para informar al consumidor de la existencia de un 
producto y sus características, debe de llevarse a -
cabo esta comunicación con un máximo de eficien- -
cia, de aqu( la importancia del anuncio utilizado - -
para hacerle llegar al consumidor el mensaje pub! i 
citarlo. 

Pat''a cumplir con el objetivo anteriormente citado, 
el. anuncio generalmente debe de tener los siguien-­
tes elementos: 

Encabezado o Título 

Tema 



Elementos Visuales 

soce~os '':/ .• 

Tlpóg rafía ·· · 
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JlI .4 .. 1 .- BOCETO PARA CADA UNODE LOS ME-.·· 
DIOS DE DJFUSION. ELE:GIDQS. 

Consideraciones 

Siendo los bocetos los soportes donde se plasma la 
idea que se ha de comunicar éÜ público coi1sumidor, 
actual y' potencial a través de los medios escogidos 
de difusi6n, se t1erien que obs.e'rvar' reglas y técni­
cás pubt icitarias en cuanto al formato y e1aboraci6n 
presentándolas con claridad, precisión fuerza y acen 
to pe rsuati vo. 

Medio: Prensa· (Periódicos y- Revistas). 

Los anuncios que se presentarán en rev.istas y peri6 
dicos cor.responden al boceto qUe más adelante se :: 
observa. Los proyectos presentados incluyen los si 
guientes elementos: · 

:,_·: ' .- .· 

1 .- Formafo.det.Anuncio· 

2 .- Tamañó deCAriuncio 
-~·,• -,-_:~, -- "-r-.:C..;-•'C;•,.: o"•~ e•· - " ,. •' 

. :,::..,,{,;'•' 

Meri,~aj~~ci.G~:.~i quiere comunicar 

4 •:- Fotbgrafr~·it' 

. ';;,::·~ 

6 .- Diser\o .dcit Anuncio 
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Dialogo.~ Que~és.;lcí\qJe1,i~,:'y~·~:7.d~dir?,. cL1aritas · .. 

personas·: inte,.~e,!:1~~t:~l~~;·'.,'.j.!J¡~',.;¡f~}i',:.'. : .:; , .... ;,·, ;~ , :·•.' : , . 

Fo1ido'esúriit1l~i1~:.:·~'.''~~~\§·á~;,.~.:~~;~2~·~t'.gB"P~t6'.1i·,···.se ~ 
gún el caso y.· e(Üpd .tt ""'á en 'ci~k '. ~~~~:pí{ete.nda ..... ·.· 
dar, ·· ". ~~« · · .:l.· .. ·i··"'"··· ''~'",;~--~. ;,;~;:.··.· ... ·:·:· " ' - '(': .~-'--\~~\ o,t·.<~:;'·\~·:· .\{~~e; --- ' 

.·-.,h"' \.;,.\\.}?:, :~1fJ: -;·:_.',~-/·>::~- :-~-,-~,. :>:;,; __ .. r: 

~~E~~s ~:2:1,~~*%·.~f~l'~~~~ti~~fl~i~~~~~ 
;·;~;/,{·~·::-,; :::>~·.::¡'~\ .:::-~.'.~, _,' ·' • r - :~:·~./~ .. - ;.~~:-~: ',':-~ 

Medio, Otros>· ~~i~igij;de;~·rt:;~~é:) ~. Í~l·ana 
queles de los gtandes centros comerciales y :tien-:: 
das; cartel enes colocádos estrai:égicarr1ente .en los .:... 
lugares de venta. Definir forrria'y cónt~nido. 



III .4.1 .- BOC ET.O 

Con: 

EL AUMENTO . DEL 

Sabor agradabl~;/. h;;" · ··~· 

EconÓmiC:o;·•; ... -J• '. ~(~\> 
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Sin .. gr~'sas,·0 d¡.~ltó·~~ht~id6;en .ptot~(nas 

Alimente bien a su familia consuma CARNE DE SO 
YA• Porque la CARNE DE SOYA es el complemen":. · 
to ideal en su al imentaci6n, no necesita refrigera-­
ci6n, c6mprelo y llévese GRATIS UN RECETARIO 
ATOMICO que le ayuda a crear una variedad de - -
PRACTICOS, SENCILLOS Y SABROSOS GUISOS -
tan g rancies como su imaginaci6n. 

De venta en tiendas de Auto-Servicio, Estaciones -
del Metro y ...... en cualquier lugar. 
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En el cuadro en blanco se presenta el foodo y la 
escena estimulante que van a motivar al consumí- -
dor tipo (Ama de Casa) a la adquisici6n y consumo 
de la Carne de Soya. 

Fondo y escena estimulantes: 

Es la hora de la Comida 

Se presenta un cuadro familiar joven, compuesto -
por la madr-E;, sus hijos (el niño y la niña); el esp~ 
so y la tradicional abL1el ita. 

La mesa se haya elegantemente adornada con plati­
llos mexicanos preparados a base de Carne de So­
ya. 

La madre al servirle al niño, este voltea y con - -
una leve sonrisa agradece la acci6n. 
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III ,5.- MEDIOS PUBLICITARIOS. 

Se seleccionaron los medios por evaluaci6n de su -
costo, auditorio y cubrimiento; de acuerdo con el -
presupuesto respectivo, escogiendo los que llegarán 
más tanto a los consumidores potenciales como a -
los actuales. 

En orden de inversi6n y de ciente-tipo (ama de ca -
sa) principalmente de los niveles e y s .. distribu- -
yendose el presupuesto de la siguiente forma: 

~di~:,'>, . 
.. : . .,·· 

*otros Medios.-'- La exhibici6ri de cartelones en los -
anaqueles de las grandes cadenas de centros comer 
ci.etles (Aurrera, Comercial Mexicana, Gigante, etc-:) 
as( como \a promoci6n directa en cabeza de g6ndo\a 
ele dichos lugares con objeto de llamar la atencién­
dc\ posible comprador sobre el prodL1cto, pa1~a est~ 

n1ul<:1r lu compra. 
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Lo anterior también es aplícuble en las tiendus ubt­
cadas en lás estaciones del Metro y casas de nutrt­
ci6n . 

. -.c ••. ·- ' • 

. É::f.ei1lp~e6 d~ ca1~telones colocados en los. postes de · 
lÜz que sé encuentran en la zona centro de la ciu-­
dad ~ 'como es la publicidad que efectúa el gobierno 

· para el pago de impuestos, esta forma daría un ex­
celente resultado si se cuenta con el debido apoyo. 

Cabe mencionar, que éstos medios publicitarios no 
son los únicos y definitivos, sino que ~mbién hay -
otros medios (Cine, FM, Correo, Anuncios Exterio 
res etc.) que podemos utilizar en un futuro, confo~ 
me se vaya evaluando la efectividad de los prime-­
ros y se vayan cumpliendo satisfactoriamente los ob 
jetivos. 

Analizado lo anterior, deberá darse respüesta a las 
siguientes preguntas: 

Radi.o y Televisi6n: 

A qué hora vamos a 

En qué programas? 

En qué canales o estaciones? 

Con qué periodicidad y frecuencia? 

El tiempo de duraci6n del anuncio? 
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Cu~l es su costo? 

Car~~lci~~~; ·. 

En ,~j~~';(j~~Ei;'~~·; van a coloc;;1r? 
---· -':-·;,.:.· 

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

En· donde?· \':··;~,·,,' .. · 
.\\:~} :':_.,,:;;~ ,' .. \ . l ·'~: l :·. · . 

. ciuG{~~ili;B~~;J:d~~.g_. 
-~·: :. ·;.".~'(,\'>~-~~ ., '"··-~-~[_y_:;:~--'-:' 

-· ··>:~,~~:T:\~:/?:~t\ ::~ 

· F>e~¡¿8{b~~~\~.i~~Vi~fas: .· 
''r· _.--.;-;; 

~ ·~<·.;,:-,·'.·,;¡y·: · .. - - :·. +,-;_' 

·· El·tamáf:íC:i'-'aer :anuncio? 

Qué circulación tiene?, etc. 
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IIl ~ 6 .- MEDICION ~E i.AEFICACIA PUBLICITARIA 
,·~·-=----,;~:-::.~ i!::_''. --·,:::._~_.,_'.~· --·--~~:·~·~, ,-.... - -·~::-~::.l~ 

. ;º{~~~ii~~~~\~iil~~~~m~~jf ~~J~s·i;· 
;/i!'.~y): '··--- ;,.;~- :~:)':~~;_·{_-_;::·_·;-:>\.}- ,•) ·' t ·.,,' : •• :i_' \ •\:"·.: ;_~::\.:. ·/;;<'< 

; :· :'';_::~·:. ,;;:·,:·:.·. '~-.. ;~' .. ~';· ,,·;-.,·>·.~·[.'· ;. . :·~,···.: ;~·-1:·: 

. 2al~i~i~!~i~=~~t~f~~~~~~~rrtt~f J~~· 
sigui~_te;~;~'cl~~ifii::aciones:. . . : ··:··;-, •:'i•},'' '·;~ e'. -- . 

, -.... ::.· -~-· . --._,,- '{ ·'..:; :-~~-: ;y,; ;~~.<A.:-~·: .,~. ··- , -< 

'· ,,. ', -.-.' :._' :_\,_.:_:_-,--._;~,··:,~:~<+::·-'·.\·.:J.>~_,_: .. 
<··_,r ' •' ••• 

i )-:-__~ E:P0~~tci8o'cie la· venta/~·(o"-il~~it~?~-~~~i¿i~s-º 
réC:Ompénsá:s físicas'/ . '··1 

"'' '>·-·-·· <: ... · • . 
. . . . . -:. ~-: ,. ·. -. · .. ' _,~~> ._ji.;~\ '--~:. :: ',-·::;~~~·~ .. }\·_: ... : ~;, ' .. 

2)~ -<·1ny~~úgaci6n, ,f:?u~1i?t~~~J;~: &\_~r,c~ci~ .·· 
G) •7" 'vai6r~ct6~·-P.~r~t:l;ncii:,: <c.}·:.· ·r >' 

>- ._-. " ;x:··; . :¡::: -? : _.-·-· 

· ~: l~~~e~~.t; .. ja~~~~f ~~:f 11~%~~~!;: ~~~2~:0 
de SUS· métodos. de 'operact6n; •. •' , .. ·•· -· 

.. -. ,-· '-'----· .-.-·· .,,. - ,_ . 
Debemos encontrar un ststema de valoracton que .__ 
ofrezca al anunciante toda lainformaci6n necesaria 
para que él pueda formar un juicio de los resl.1lta-­
dos reales dentro de los límites, los medios y mé­
todos de que dispone. 
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En cualquierLibro de ·. Publ.icidad se anal iz~n ~stos 
tipos d~ valorapión·de resuttadOs publicita'rtos; aorr 
de se definen. claramente; sejdestacari sus ventajas 
y limitaciones. TocandC) por· Último al Publicista -
elegir el que más se ·a¡JegCie·a: sus nece~i.dades. 
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CAPITULO ·¡v. 

CONCLUSIONES 
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CONCLUSIONES 

1 .• - El problema de. laDesnutrici6n en México· es ..., 
muy grave cuatql.liel'.' '¡:n•ograrna que se haga por·. com .··. 
batirla ~arribt~ndb Íos m~los hábitos ancestralés .del 
pueblo s~~n .en h~efi.cio del pa(s. . . 

2 .. :- Hay. que Organizar Lína campaña a Nivel Nacio­
nal en la que participen acti\/amente todos los me-"'." 
dios de difusi6n y diferentes Secretarfos del Esta-­
do,· Los objetivos de esta campaña consisten en: 

a) Mejorar los hábitos alimenticios del pueblo. 
b) Enseñarlo a comer, a nutrí rse convenientemente 

a aprovechar los buenos productos de que aún -
dispone y de que hoy por ignorancia desprecia, 

3 .- México presenta un panorama muy desalentador 
El 60% de los mexicanos apenas si se alimentan, -
Del 40% restante, la mitad más o menos, aunque -
!lace SLlS tres comidas diarias presentan deficiencias 
alimenticias. Solo un 20% de los mexicanos puede 
decirse que comen bien, Y si esto ocurre ahora, -
¿Qué pasará dentro de 20 años, cuando seamos el -
doble de la poblaci6n?, 

4. - Aunemos la anterior situaci6n, a la falta de pro 
ducción de alimentos necesarios, para satisfacer l; 
demanda nacional, en la que se prefiere exportar -
los alimentos de primera necesidad antes de satis-
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facer el mercado intemo. Tal es el caso del con 
sumo intemo de Carne de Res, que es aproximada': 
mente et 4.5 millones de cabezas al año, mientras 
que la cuota de exportación es al rededor de 330, 000 
cabezas, En Marzo de 1973, México empez6 a ex­
portar un mínimo de 10,000 libras por semana de -
carne a Inglaterra, "Otros Nuevos Mercados para 
nuestra Came", son Suiza, Francia, Alemania Oc­
cidental e Ita! ia. 

5,- Debemos dar la importancia, que amerita el he 
cho, de que la suplementaci6n infantil es una de -= 
las armas más fuertes para romper el círculo vicio 
so que se ha establecido en nuestra sociedad; con-= 
sistente en que la mala nutri.ci6n que se presenta -
en fracciooes importantes de la poblaci6n, tienen -
por resultado que los individuos afectados se encuen 
tran drásticamente limitados en su capacidad Hsi.ca­
y mental, lo que a su vez trae como crnsecuenci.a -
la mal nutrición de las sigui.entes generaciones. 

En los ntnos es donde el hambre protéi.ca se maní. -
fiesta en sus formas más graves, ya que además -
de un notable retardo en el crecimiento que puede -
incluso comenzar desde su gestación, matando el -
producto que aún se encuentra en el seno materno, 
o limitado la exp res i6n del potencial genético; afec­
tando as( el desarrollo f(sico e intelectual del me-­
nor. 
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Existen .evidencias acerca de que una mala nutri- ..,; 
ci6ri en lá infancia, en especial en los primeros - -
meses de vida, inhibe en forma dremática el desa­
r~oli() neurol6gico de los niños, mencionándose que 
en los casos graves de desnutrici6n cal6rico-proté~ 
co el daño provocado al sistema nervioso es en ge­
neral irrevisible, lo que significa que aunque poste 
riormente cm una buena al imentaci6n, el estado f(:: 
sico del cuerpo sea mejorado satisfactoriamente, la 
cupacidad intelectual se ha reducido de manera i.rre 
cuperable. 

6.- El conocimiento y consumo de la Carne de So­
ya, es uno de los pi.lares alimenticios más s6l idos 
para resolver el problema de la Desnutrici6n y la -
carencia de Alimentos. 

7 .- Para aumentar 'la producci6n del Frijol-Soya y 
en general la de todos los alimentos, urge modifi.-­
car verticalmente el sistema de explotaci.6n de la -
tierra, que ha llevado a la ruina a la Agricultura -
Nacional en 30 años, ejemplo de ello es que Méxi­
co siendo un país econ6micamento agrícola, en qL1e, 
tanto la poblaci6n ·como su industria necesitan de -
ella, pero desgraciadamente, C1nicamente el 15% de 
todas sus ti.erras son tas que presentan las mejo- -
res condiciones de cultivo. 

8 .- No basta entregarles a los hombres del campo 
un pedazo de tierra sino también hay que proporcio 
nurles preparaci6n y elementos indispensables par;­
CL~ltivarla. 
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9 .- La Ca me de Soya es un prodL1cto ideal para -­
proporcionar asistencia al medio rural, donde las -
facilidades de transporte y refrigeraci6n son muy -
reducidos, cuando no inexistentes y donde el proble 
ma de la malnutrici6n es agudo. Su producci6n y -
distribuci6n en grandes cantidades constitL1ye un 
gran avance en la asistencia a las comunidades - -
más necesitadas coadyudando así a un mejor desa-­
rrollo ele nuestro país. 

1 O.- La investigaci6n de Mercados y la Investiga- -
ci6n Publicitaria señalan las pautas a seguir para -
hacer de la Carne de Soya el complemento ideal en 
la al imentaci6n del pueblo mexicano. 

11 .- La investigaci6n de Mercados ayuda al través 
del conocimiento de las necesidades del consumidor 
y del medio que lo rodea. La investigaci6n publici 
ta ria aprovecha estos conocimientos para informar -
y educar al pueblo sobre la forma que se debe con 
sumir la Carne de Soya. 

12 .- Resaltamos que el fin de la publicidad no es -
el de incrementar las ventas, ya que el producto -
por si s6lo se vende en su totalidad, sino que, el -
fin que se persigue es puramente Social. 

13 • - El desarrollo y los resultados de cada una de 
éstas herramientas de la Administraci6n se van ex­
plicando conforme se fué elaborando el presente es­
tudio. 
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14,- Como conclusi6n segura y definitiva, indica- -
mos que al perfeccionarse la elaboraci6n de la Car 
ne de Soya, Esta se vá a transformar del al imen= 
to barato al alcance de las necesidades del pueblo, 
al alimento de la "Clase Alta", 

Toca en tumo al gobi.emo establecer el control ne­
cesario, para evi.tar esta casi. segura realidad. 
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