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B :.mmovuéc:on-; S

S EL pnuemte. atabajo aene como. ﬁMd pone}t de. man-c.ﬁu.bto Ca--w o
mpolotanu.a que aemumta Za &Mategm Caewtwa de.mtlw det cowtexzta--: - :
a&unuma«two de una empuaaa. : ST

Lo A“n cuando d cancepz:o de &M?—Qw CJtea«cwa es poco conoudO. “ o ,
,;?'u.n tagan a dudzu es una visibii admmAMwa. que do_ma dek manco de

- ta Mucadotecm a.cxual oﬂn.ece auubtadoa poé—bu\loA a &u empnua.s.

U En la awtuaL«.dad 204 ejeewuvaa de me)acadotecm.a se han uem.do en -
. 6I£¢ntando a- 6ac;ton.u que utdn chadozs Wecmmenxe ae ducuur.al;&o de -
nuevoA pfwduetoA, -tacu como. £a pwuten/te mﬂlaud’n, uca.aez de mcute-;
’.lu.al.u Y wbne «todo u eatancame.nto econo'mco y ﬂluc,mauﬁn en Los es
'j:utdoa de wda deL comswudoh.. R L

EA poa er que et dua/qutM pnoductaa nueuob eA algo que Ae tie- - 7
M— que PWM dum,dammxe ya. que 2os fu_ugob de 6qucaao son tan’ gran~
: r-du como Loa de Loglwt un ¢:wto ' : i

. Eu la au.uaudad apnmumdammte un 70% do_ ZoA puductaa nuev04 -
ftanzadu o.n u mmado puueba no Ae uevan a ru.vee nauonal 20 que L
"j‘y'w.ene a lzemuen«tzu un: Mawo, aunado a: uto to& que £ogl¢an ung mﬂw ‘
e ducuﬂn ae paco t.umpo amuau pon no ‘ofrecer wadu&m que n.e--_-"."

: "Auuen nuewu y que aa«tuﬁagan at conaunudan.

tas dadu aue hanwdo wue»dvu mercado mexicano deade -



"1948 Ae han dado en 5omna Meuutte, dwwq&cando no 46&0 COA &wxu"
y AMVMOA, 34éno° tamluen nuevcu valu.eda.du uwoé, canlLu. .tamwé-

S y moddoA .

En Me’:u.co son pactu m empnucu que cuentan con: una utwu:m ad '

E2 ..,:m«t.m.ébmuua 4.d6nea, to cual me como: conAecuenua que wezcan de ---

d/«.m tan mpomztu como: Desarroglo de Muevos leduotoa, de mbuu.-' ‘

 ; dad 0 del Mea de Me):cadotwm. ya que p«.enaan Que no es de w,tal -

- pontancia y meﬂman aawéawwa 20 cual es un enron porque estandn- )
en ta completa obacwudad en leuanto se aesme we desavwollo de una Ea-' e
x)wtegw Pubuum)ua Y pol:. ude, det Aquﬁwado y utilidad, que hay -
_en dia representa fa ESTRATEGIA CREATIVA frente a fa wmpatenw, ya --
: que con ata utwwnoa wu.endo dos ue.mmtoa tan mpomntu como son--
Za Meatwulad y £a mgmauﬁn, tog/umdo con uto hacer uegaa. aL ‘con- 5
' Awm.doa et menaaje de’ m aoluna que e&te ‘piense que el pn.oduoto an cau )
ao'n va a uuuvf. un hueco en sus deseos y necux.dadu. Pon. tal muvo,'

: en ek pauw«te mbajo, y pa/(a Cogm un magon ahondanu.ewta "nos . hmoe— :

o e avocado a su umdw altgamzéndata ens capztulob. ,

v Eh et Capitﬁueo 1, hacmoA :.ma baeue ap&_caudn de Los d.wwoa ar
’,'gumeyvtoé cancepmtu g uMgmoa que’ Mten en amwm a la mvu:a
"dotum.a, tambaﬁn .8e, hace menow'n de cada . una de &u Eat/«ate_gm Que “14.
o {-‘pw»wten a LoA e;ecuuvoa du lanzamo.nto de un paoduoto nueua, canacu:- N

% “sus pumm dzbucu y 6umu ' Por_dttimo habmum de ta mpomnaa-’ .
: :_ de aeaL«.zcur. una muuugac,us’n de meAcadoA. ’ .

€€ Capltuto 2, nos pernite ;f.c«z‘@mftd, utitidad de fa pubticidad y-




’aLoA quA que un- oltga.ruAmo puede hacu de e,ua, se hace menudn de- I,M -

aaumtu med,wb pubucotauob.. Para tuuru_na/c., se hace un, bll.eve estu-
' dio det pn.uupuuta ‘pubuu/twu,a y La importancia que neuute el rneali~

. zan Este.

s de merciondnse y asl se hace en ek Capltulo 3, un andlisis de -

g la u«vmtegw para et desanrotlo de un pn.aduoto nuevo, haue_ndo un bre-

ve u«tud,w de& uclo de vida del pnodw.vto como hmncerwa para pronos- s

&.c.wt va/u.a.blu que de alguna forma influyen en dicha ut)mtegw. .Pon.-
'--‘d‘uu.mo se hace_ mencibn de &u camwtmuw qu.e d«.ﬁmenc,mn a un pw- :
~iducto exotoao de aquu que o8 un mendo 6maa40. ‘ A

. B CathuLo 4, anatiza £a Técnica de PaA&uonanuemto pon, Au, wra =
de £as paatu cmunle.s que conﬂalcman La &vmtegm Creativa,- hauendo-‘k‘

» un bneue utud,w de £04 obatde.uloa que. Mten para pau,u.orwz un plw-~ 4
3 "du.c,to, aAt como 204 usos. qu.e La mvwadotecm puede hacer’ de e&a

EL Cathulo 5 L0 dedwamoa druca Y exclusivamente a& u«tud.w de—-

e Eatna.tegm Creativa, ef cual para nosotnos, reviste mayor impontan--

_ . ‘.ua pon u/z el tema punupaz de nuestro taabajo, dentro de. am ‘hace-~
’_‘moa menudn de La deﬁuu.ud’n e unpomuua de ta Euna«tegm Creativa; -

,tamb&én vmmu loé antecedentu que 2a con‘olunau como. Aon: e& conou.--

mento y eL b/ue.ﬂ ‘det pn.oduoto

ol Poatwonmente Ae hace una buuo_ dumpuﬁn de eoa ejecwt(.vt)é que . -
e }mtmuenen en u dua)uwllo de dccha ut/m.teguz, anwuzando 204 etemeu‘_;“
' ',vtm_genvmlu que la o.on&alunan. ' 4




Pa/m .tmm.mcu con. ute ‘breve- utudw y a e‘eoto de conocm p:utcu
; camewte e,e ducuuwt(o ‘de ‘una Eamategm Ozemtcva, pauemtamo.s un duciia
‘yn.ea,& qu.e ﬁue plwpanuouado pon. ea Compan.(a. VISTAR s\.A}. sabugamte,de

£o¢ paoduotu "Mouunex"




. uega/c ue 6atugawon en 6omna euuuute at conaum‘d'l

" CAPITULO PRIMERD,

- MERCADOTECNIA

La: Mcadotecm nace en u momenzo musmo en que u hambn.e be da—-
cuentaquz es wn-sen con dueoa n necu&dadu 206 cwu.u wto se 20--- O 7
qaan Aa&uﬂum med.umte La_obtencidn de objthA MEJO/L conoudoo como ~ ‘

zplwduetos. Para o cuat e hombne va a thatar. de obtenvt atoA a m—-
‘ '"va de. mwm manvuu, pon meda.o de La au,to-paoduccxﬁn, coercibn, sd
i p&.ca yet AMMcambLo u.endo este dltimo en donde se cenaa La menca-
,dotecm.a, debulo a qu.e un wzmambw en potenua u va a aea&zwc en -
un mucado ve aqwc pademob tomarn como auuztada u cancepto de Mv:.ca—

dotecm, ta cual sdgnifica uabajcuc con mvw.adoé, to que a-su vez sdg-

: m.‘a.ca ac;tu.a‘uzan .uvtvtcamb.wo en potenua con PJ. puopdboto de Aa/twﬁa-'f" L

cv.. necuMdu Y descos humanoA. '

1.1 DEFINICION .

' ae.nua za mmadotec'
_que pumwten conocu que -

EL awton Mﬂomo Aguuaa Mvmez, aL u&
L "1 "utud.ux todcu laA técm.ca.a y aot«.mdad ).

o ,:‘éawﬁau:on. ae debe prwdum y que oea coatcable y La 6onma de hacvn' L
o ‘” !

Ed. Con-.. -

e (1) Agcu,&u Mvmz M‘ouo.'."elememtob de La Mmadotecm"
- tinental; S.A.: d € 17a.; Edawufn,. -M&xico <1983, pdy ,1,3.




Kattvc.

cwu,g.ula a ca,tugacuc necuuladu, caamuxu y duecu a mava des
" ‘2, g : - RS mo s

Tl : paoce,sob de unwi.ambw

'-wo deﬂute a La Mmcadotecm, como "aquaua ao&cw.dad hus

- Para Stdmn. o Mu.cadotecrua, e "un 4utema de aouwdadu men~ S

’ '-‘i"cantdu encwunado a pzanm. (L]M paequ. p'wmouu 'y distribuin p'w 8
E ”'ducxos y 5uw.u.aa qae Aa.wﬁacen necu«.dadu de Los can&umdom aotm
'Lu y poteuow.tu" {3

| 1.2 MERCADOTECNIA ESTRATEGICA.

La Mucadotecma Eataa«té‘gma 49_ com«ulum como ”un plwcuo dc ana-
, chwv. opouwudadu dc etegu Dbjm\lab, de’ 60/:.mw€alc umtegm, de -
hampunu gmumaeabo zancauzawnyucomoz" “” ‘

1.2.1 lecuo de Mu.cadozecm Estratégica
Tna,tanma dc expucwt cada una do. estas 6<uu'

1) ANALISIS DE oronrunmves
EL lwzuzwt un amtua-us de ute ipo noA pe/mwte conocelc cuau
fum Las tha;u ccu tas Que cuen«ta una oagamzauﬁn denw de un am--- :

bun.te de compaenw a ta cual se tiene que engamtm palu Aabu cud-, o

Lea’ van a Au uu mobabmdadu de awto

".'(2} Kot&u Ph.c.up "Dmccua’n de Mvzcadoteuua" Ed Duma, Sa. Edcudn,
o Miuco 1984, P-. 29 :

de Mvw.adotecma" Ed.,Mc M-W




: ‘ Mum.émo. la compaitCa puede tenm una. &dea det mcado a cun.t “’"‘:
"*a d«uu.qm su ut/uutegm i ate u amplio, hay mdA poubdx.dadu de - o
. ) que consuman ef producto; todo es de vitat importancia para ta augmu.za.’ i
.cé6n 84 necondamos que fa economla actual se ha dedicddo a producir- ar-’ e .
o --ucu,eoa con duaauo’n corta; . con La desventaja de quz se. mﬁunm a la—-

E ~c/¢euente campe/tenua y Loa cambwa del mauwamb:.cntc.v

e “La Mencadotecma e.a«t/uvtcgma, pumwte a La compaua ap'wvcchan _— g
- ;' 'opouumdadu que puedan mopow.orw«.u a.&guna utitidad, ‘ :
Existen 3 upo.s do. opouum.dadu qu.e pvurwtutdn a cuatquu compa S
- ita I.ogm su Meumentos o

al Opowtwdadu de. Crecimiento’ thené.wo T

' Aqul s¢ tratard de aumwtaa Las vm&u apaovechando cz mov.cado el- . 5
: cual aduabne.wte ya Ae conbwla amycndo at cawtwo 6 umawmda u p'w

‘ducto esto puede comsegwuuc de 3 ‘Mm

- Penmaudn da Mercado™
'-- Mejoltam.ento det Pnoduao
' - (‘)Leaudn de Mmado )

b) Cawmmto Imgn.ado . _ , .. B
Eb.talwnaa ;en pmenua de a cuandc l.a campaﬁta. uene un u.um,cn

- '-uto aAengada o Mcjtemamta Au paoduoaw.dad e_xuwmw y conaot to -- -
: c.uwe u puede togluu de &u uu manvuu Aqmn«tus ‘_ ' ‘ , S



',-A"Cm'wtbt "Abt‘me' LroavauﬂtM aé"aumwé‘tﬁo; '

v L Comoc Aobu_ loa Autma de wwuwn

= Conﬂwl oobn.e la compu_enua

c) Caeumzn«to de vwe/usqmuo'n
Eate Mecmewto 62 puede log!uvt, cuando £La compan[a ducublte y -

qcu.ue penmm. en nuevos mmadoa apuovo.chando La expmenua. qae am N

»‘uene en ta /Lmuzawn de uvmu puoduczoé. EAte Meum&emto 4¢ ‘pue~

o de da.n. de uu 6o!umu dutud:u

- lnuodzwndo nuew:b plwduotob para. a«t/uze/c a £os clientes cau&wu y-
. que -tengan ndauo‘n tecnoltfgu,a con ta LCnea de paoduczod que a.otual-
. mente s plwducen. o

. - Aqu[ tamb4.¢n se uwzaducen nuevos p/wducto& en Las mismas condiciones
‘ que az pa‘mca{o arutvu.oa. Ao'to que no hay mngu.na nebacibn tecnoldgm
con. la L(no.a emten«te. B

- En uta d&tum 6oluna. m/tanemoé de 60'&) expander £a £lnea ag/cegando»»

nueuoa moduotoa pa/ua amu ouwtu nuevos, can I;o cuaz e mm de ,
"f equmbm lu deﬂ,uu.enuaa cwtualu, uta aepnuenta una opou:um,dad
: amb t E"f"‘w" . , o L R

2 - DET ERMINACION DE LOS OBJETIVOS
Pa/(a dmtwunan. d objmvo de una compaua ate debe um aua
uonado con Ia muwn g pnopo'buto que La mma pvuuga._ Eatoé Objm--» B ;




' ~Jeﬁ,dlcqu4.coé.- Aqul toa ob Je,uuaa deben e dumo&ando de acuudo

B a su mpomnua .
b) ‘Cuaru:ctauvob.— Aqu,t se detemvwza el obfmvo en ndau.o‘n a La mgru' ‘
: tud uunpo v fugan. ) )

-}’:_c) Re.a&.ém EE ob,e/uvo debe um basado en un anduAu y nunca en-

una. “ddea optimista. ,
- d) Consistente.- Los objetivos que pm&gue ta compaiila deben sex esta-

. bees y cohenentes, es decin, nunca deben sen uxcomutewtu.

3.' FORMULACION ESTRATEGICA DE MERCAWTECNIA ’
' "lna utna,tegm es un plan de batatla que. comprende. uwuxaA dc -
mucadotecma, finanzas y aapeotoa de @.bucauo’n" ‘5 ) '

Son cinco efementos Caa que componen wno buemz ut/mteguz de me/lca

dotecnux “Los cuaeu mwuonamoa a conrmuauo'n-~

a) Segmmcaldn de mencados.- Es La 60@ de fraccionar et mvkcado ya-
que cada fraccion tiene diferentes estifos de compra y necmdadu y
poa Lo tamto representa opow.wudadu diferentes.

b) Posicifn en el Mercado.- La empresa hace un es fuenzo para quc ta ima

 gen de sus plwduotoa nednan Las canacterlsticas que mis desea et mer

- cado o aegmewtoo Auecwmdoa Y pumumn en ta mente de Loo can-

oumdorcu. B ) R

2‘..fc~) Estrategia de penetracibn én et mmadé.'-?éo La forma évr‘lv‘que”-la ’éom-.

par'»ta va"a tratar de Mod@ su 'mdv/'cca"e‘nv et Acgnmo Véetééc‘i.énadt‘:.’

- (5) Kotter, Ob. cit., p. 82. R




Demt)w de ute e,tememto u muy mpontante tenu bx_en ctan.o La mezc&z‘ . Y

de mwwx.dotecm, "u dew, et conjunto de valu.abtea comolabzu“
' que una §inma- puede usar para uzsl;uu en £a respuesta de Lo& comp/m— ’
" dones. &) ' '

- ’ d) Eamtegm de opol«.tuncdad EAta se aeﬁudte en amouechan u momen,to
opomtuno para ent)zw:. en et me)tca.do. = "

4.- FORMULACTON DE PLANES
o la programacifn de mmcado.to.e_mxz como Au nombn.e zo uzdx_ca, no es-- -
B ‘om cosa que duwkuan dewwnu Aobne Za ven,ta que se prtende ae-
canzwt, el ph.uupuuto que se va a Ic.eque/puz. Mignaudn de taa varnia-

fbtu de mercadotecnia (fugar, precio, pao_mquo‘n y producto) .

L s.- IMPLEMENTACION Y CONTROL - R
_ Una. vez /LeaLuado el pl;an se debe- tenen cudado en: d duwmoua-
’ de a«te, para £o cual ae deben )tea.uzwz vmﬁwauonu pw,d'du‘.ab y i~
' es necua)u.o «toma/:. acclones coueouvzu, es dem “se debe tenvc un con

. : mz de p.wduwuw.dad y un plan estratégico bien deéuuda

. 1.3 TIPOS DE ESTRATEGIAS DE 'uskcAéo?recuzA; —

La Eatwtegx.a de Mvccadozeuua s una deocmudn bduca acuca--

o du mpaoto ‘que se duea Zagluut 60bll.¢ £a demanda en un’ mvu:.adc ob_ye/two

dado”. (7)

6 Kotten, Ob. Cit., p. 86,

e (7) wawnm, Joéeph P. "Administracion de ‘Mercadeo, Eamucgm y Pro
e Ed Mc. Graw HilR, 3a. edici México 1984, p. 145, -




Lo uMum'ammoeWmmcamm
‘mdeuwemmtuMucmmmmbw de
"pmmowndcm, de ducwwuo de mduotoa, de vutaaydumtu
cidn. )

B Luumayu de mn.dotccm mmmme ent

mmaumm: udammum
amamgumam o
wauw;auamxuobuuemum ;
wndemmwmyamuwm

1.3.1 Wumw ‘ .

&a&ndcuaaagum cmob;onmumtaeauu,

"Amdemmndnemwvmdoatum:wmtuymayudoc

| clientes cautivos. Muwagudatamamduotomwm

5 muwtqupdemmamdum Sondo&uaoduo-
_uuategi.udedmmhpum

-lnmumamum mapodaugmutaum
’ gmudzbcmnm:
"a) uwmnaem



42, loym mu;oawmn. %

z—!muutodcmmudccupu LR
. Esto 3e bgu a mva de Loa aiguientes maodoa.
¢)upu¢w.amauaammm
,fb) lm de 208 niveles de consumo del. mduao i
a Wuumommamw del.pmduw

Euuau-aodoa e Logunamva de.taux{omuan que se a-f
'aauammauaoaquetemmmapwdum ampacauentamnna
a‘m. xeduccion def precio, ,Mmuunuwo.bengm;md‘_v’_.

1.3.2 Wdzﬂmudasam o :

P :mmwamm.m«ummmmagma-&
aqumcolpanmcuyu vmmmmamuadetacam.'
'uindec&utumwmqueunguwpommddecmaamdou-

) muawyumwupauﬁnuamdoumuﬁacumtcconmpau—“v
‘k'wnwudautocugmtucnquzuwmuw«a !

Ewteu dos upq; .de_ uamgm de ta Denanda Setectiva:

e'wum.gm de Retencidn: €stas se Levan a cabo de amum 404-
m.aquluu&umaaudeatusv’v s ,
a.) lhmmumto de la m‘uenw.— Para Logm La m‘umnua du'“’.' Lo
cnmuudm es muy wom»u uevu mgm mcu comos dua--:‘ =
S aotte do,aamm de muuw dutacando ta uudad, puo,m.-_' '



. uommdo Auuuoa upeualu que pucden AM, mamterwuento, in
lﬁonmauo’n, acpaaaud’n y opmudn, Ctevando a cabo mank.g{.«.cac,«.a~-i
nes de _paaduoto ' ¥

= b) Dummuuo‘n det lecuo de Campaa Aqwc se Levan a o_abo p)wq/w, '
S mas tuu come’: me;am ta gomna de dupacho a mva de ventas-
o d—utec,tab oa domécilio, pfwtegm d pn.euo ‘contra mclzememtaé --

plwpomom paquuu de: prwduotaa wcouzaut l_a vemta dc 6uu:zte-" :
dnica o de sistemas. ' B ' *

c) Re.duculn enel amouvo de opalbtwudadu. Aqu.c se buAca desa-
. mrollan estrategias como son: neduccidn de pazuoa Leeum aca-:
ba una expansidn de: maac.aa ofnecer .marcas mv.t&t«.plu y facilitan

£a expanud’n de autemu

. z.v--&ua‘tagm de Capta.uo'n- La dnica mamyw. ‘en que: wa compan[a puede S
“Logran mau a £0s consumidones, es que Csta Logre satis 5acvc Aua-?.
necesdidades, Lo cual cred .en el cliente £a idea de ser efectiva.

-,Eétd. ut)wtegm 4e basa punuptwnuwg en La 6oluna como la empma— .
vaa posicionar su pnoducto de:ww ‘def mencado.

: Recondemoa que Poamonmenzo du m.oduoto se ae“ue a "como se -’;"” _‘
5 Le conu.dvm. en: chaudn con: u de La compbtenw en cuan«to a &u--f :
: "'maotuamu dammanzu dumdu pon cada ugmen«to" 13)

t,,s.)':c.ow«'mn;?ob‘i cit., p. .,'153§' TR




La captaud'n de cuubtu puede daue de doa mancmu:

1.- Posicionamiento cabeza a cabeza.. .

. '2.- Posicionamiento’ diferenciado.

B Pobw.onam.eowo cabeza a cabeza.-g Lo wtx,&zan aquzutu e.mpauaé qum
pncpomuonan Aelwm.wa Y be.ne&cuoa 4.guatu aao que cada ‘una’ tra~"
za de hacuzo mejoa. Para Loglum esto- wuazmt uaategma como:

Mz;om &u cmcxuamaa o cuaudadu detumunawtu.

Reducir. pfceuoa.

Aumentan 804 paogaanu de pubuudad

vumouan. una wmbuudn mds amplia, a Través du u(ueﬂzo ce
mdn de £o0s mmbudouu de almacennmnto y paomouo‘n du paa-- '
‘ducto.

EAto es con ek s.ut de que et mucado no pzeguaa sdempre a ta m- ; ’

ca. I,Cdelc aino que uegue a wtuume por la nueva marea.

| ‘- 2. Poamonmawto D45Mencudo. - Este es Lo conumo at poauuona--- )
g - miento cabeza a ca.beza ya que aqwt la.a comrutu van a plwpon.w-- .
narn bene&.wa dnu:oo o d«.smentu, pwm Lo cwu ae u&l-czan doA u-‘ .

B Mategm y son: L ST

':“'a) Disedo y pnomouo'n de benemoa d‘mcoa. e RECAR T S
b) Utibizacidn de- canates de distribucidn, enpague, senvicios, pro-

S mocidn, duempmo g pu.cuu uo&uwoa. T

+ Paxa Lognan un¢:wto de estas ‘umé'gm _es necesanio siempre qu.e o




am bauu una cunl.«dad da.‘lut'o duuuudo-uotooa quf. 6¢¢ .uwpaubu

1.4 'se‘Lécc;ou e ua :sm‘«recu DE ‘némmgm_u o

Muucummumngaadcmdaucnw udebacoudz ‘
“mmu Mmawmma maalmnzuumdeunhogm.'ﬁf
: _mdzmeadco: -

1. ‘mob,awuumdaw A o , » .
" 11. Deteaminax tos Problemas y Opowmm det couumm tas wedi-
. ’."wnude!muaoyumﬁwdad ' R o
V:'.;'m Determinar tos. pubu-u y mmudadu e u qecuud‘n de s g
., W .,.~_ . ) :

mob;muammdum llumaucvuawemuu--_
7 ifmugm adecuada que aamume._adauu de: que u Luto de una () bt
,mmwaumumumomwammu}! o

o ‘_:_umwmejemmmuagmcapm:numpadem'

“v-wudeomlnyem Cnmdonnbztoguadecmmum,
"’fnguzauu w;mmnmummummw‘._

: Il vmmwmyommmdadudacammdu,m-i :

nf_.,mwwnudumudwyuumbwm &nmudeWu-'
: *,;noamnwtcouccmmummuymgum dcmcadoucw

' -"’.".adecuadaa, u m m qu u wda'umtua taa wu.cawnu dz—-',




i S umew ypwgnmtanto detademdap:ummacamolaaelec-{»
'wa gu que am nos puponwm ‘aww ccavu sobre: - X :

Quc ‘nwtom aon &u que u“uycn en w meﬁuwuu du comwu-- |

- dor y Los pucuo& de seleccidn. ' C ' T

lz-msomdeuoquucommduvaaduum?wto aucom -‘f-‘ o
- L08 4mw4 v pwduatas de: us0s aetacumadoa. :

_3- ldtn&.‘amalampotenua ‘

A 4.- Qut opouumdadu w.a.tzn -en 203 dc(ucntu aegnen«tozs det mvtcada

FEEESE ¢ § vetummatoa prwbzmu yopolu:um.chdu dup/wduw M.ente 5
‘& ta comotalm E& upolwmtc conam ta aw;auo'n compotu’,wa que~~ '
Cun organismo aene qu.e uuuutaa a &m de saber ta paub.«,udad que t«.e- :

_ . nen. &u dwmu u&wtaguu quz ha dumouado una e_npaua, aqu.t 4e--
T pueden anauzu pu»toa Zales como:

- Conocu ln. competm e mmm upmaa udu ala cual o cua—- f
tu u va a:tener que en(amtwc a 60! de. lognu una pouudn umta.btz.

"- Comcu Las mmmum pouuvu 0 n¢gauv¢u det pwduoto pcum
" vucud&uoantuqucmaauaMMmumaxegu : e

L Bmduu la d.upoubwcdad de Loa modaotaa con lna que La compoto.n-- ,
, o.w. cuulta a 64" de ducum mped«.memtoa que amuen La d.woubu- o

- Evatian tas mivetes de eafurzo de mercado de ta competencia e fure




7.."u6n de auwa de wm&u muupuuto de pubauchd g pao-oc.wn, ec—- B
- '-notog[a, capaudad de plwdu.cuo’n a ﬁm de Aabu 44, ta commﬁta c«umta

i+ can £a capacuiad 4u5muute para eﬂecxwvdoa. ‘

s Como se paede obavwan u:coa uu paaoa pelmu,ten a lOA guovtu se
t#lecuona& una. utmtegm que cu.mpla con Loo ob;euvoa de pwdum. ‘una-

ez que se den&cﬂquen €OA p’wblm Y Opou“”‘d“d“ Q“‘ m"‘ grente-

a ta comp&tenua

v l 4 I E;o_mplo de una Se,eecudn de. una Eat/wt_egga de Mumdotecma
ObJeLwo. EAtab&cu Mvuu w.abta de ventms

&wxegm Genvuu_ de Me/zcadeo. dema.nda pa.wwua Inuwnenm et

L mfmm de uAWAOA.

Pnobtema.a u Oponmmdadu R Pou,btu uma«tegma g plwgm
R Euate ltenuencuz a la aco' = 1.- Eatmu&v«. La wpouudn de co-»
o ga.da det producto,’ porque _ pra mediante La demostracibn de-‘ '
. no se conocen sus. uen;q-f'f S tos beneﬂiu’.o& que nos ofrecen—~
jas » o luﬂomdcmdumdeta--';‘
2. .:Ez potenuaz det mucado- 2. Fw.tma ta capaudad de compm L
L es-muy gluwde Y tas posi- | m’uwmte ta aeducud’n du mmo .

“ Ab.duladu de ecanom&u de e
uca&a y de £os efectos - £
©“de ta curva de expe/uen--', o
' cias son g»uuldu. :




15, ESTRATEGIAS ‘DURANTE LA INTRODUCCION. DEL PRODUCTO NUEVO - -

el ‘ Awtu. de que et paoduato e.nue toml_memta al me/u.'ado, ewte una-- "
o bawv: -de ut}uvtegm que van a aqudan. a conocen 204 pumtob 5uu,tu. y d¢’

\ ’_’bdu en mmmdotecw ya conacu de uta manm el. ptan de aauo’n a---i'

;Aeguu utu uawtegm Aon.k .

1 &maz%ademwo

Estaremos m presencia de éam cuando nOé e,btamaé !Leﬁuuendaf L

f'“.:'doa formas de toman. una dewwn. am don: S

{‘ 1. -—Lleuwz a cabo una uuateg—w. de pme«t}uzu.d‘n,

g, Una eat)mzegm de decnenan et mencado .

ESTRATEGIA DE PENETRACION o | R I
o ‘ &ta ut/cax:egm uzne wr valon aelevawte cua.nda el pnoduc/to va a-=
’ 1‘4@1 moduuda aL me/u:ado por p!wnena vez ya que con am se puede t,o-';

a) Un domm.o dd mmado en poco tiempo

' Wb) HaevL del mucado paco a.t/tau:wo pa/«a Ia compe,tenua »

: La umtegm de pmmwn se wuuza cuando exute una dmnda
d&uca y por £o mnto Ae puede op&m poll. wn p/ceua ba;o pa!ca Log

myoau unudadu, (manou pawo, mayolz voLumen)



i jo. du_ mvccado. vmm el mvmado, pe)unu:e ata compan[a necupwuu u

2 - ESTRATECTA DE DECRE\!AR EL AIERCADO =

Eata uMeqm es duug&da a aquellos. plwduc,toa que umdaduumeu— ’
‘te.s0n novedouu Y que pvunuen et wt periedo co)bto Ldewtc.&.can aC me/L- '

cado po«tenual en ‘donde. et pneuo a §ijan puede estar pon cmum o deba- ‘

.mvwwn en el deacukuo det producto en comto Lcem& au duven«taja,
'hace)L def mercado un Aenueeo atractivo pa);a_ &z competencia. »

Du;ha uaazegm puurwte fijarn eL pxeuo cuando cwtc una denanda
;auauvmnuute ute,&teuca. )

: - Otras umxegm para 64.1(!)!. precios pueden au
3.~ Lla Oﬂe/uta Introductonia EApecA.a.Z 5
»4.,- Los ,Ducuengtoé por Cantidad

e 5 - Los b'uycuénktq&‘ Comenciates

6.- Lbs .Du'ctgzen«tob'ven E‘eutéuo

S 7.- Proteccidn def Precio - ,
‘ 8.-an/¢ et Precio pon Unidades Mdbuplea. e

1.5. 2 Eaawteguu de qubuuo'n
E&&u uMeg.w.a se disedian en n.etauo'n al uva de .uutmadad en .

s tae lau cwuu podemoa menc.comuz

I - La Dumbuuo'n Exduu.va. se 4264.&12 a que ta conpaﬁ.ta dum e&-

paaducxo a dx.AtJu.budon o canat exr.uwwo dzz aegmuvta da nucado, ? :
- a. #hn, de que 2 oae)vte caopue en ta paomoudn, ademda de que per-
mu": ‘ w.gm ta 501una de’ ethbUL, vendu g dotvmmm ‘u mww" du'




2 = la Dut/ubuudn suamva o Venticdl.- Aqu,t eL wuth_ulo va, duatuza-
' do a un aegmubto exclwuvo dd mmado. o
3= vumbuuan Intamwa. u Ho/uzonmz - vemf/w de uta. “Megka 2o~

mdA mpolr,tanto, u bua.czuL et fugan adecu.ado palta alca.nzwt vznta.a ma-
yollu det - prwduu:o c

Lo m mpoaxawte de l:u uwxew de dumbuuo’n es. l;og/uvc cu-
b/w; ec meacado. : :

1.5, 3 Est/ta«tegw. de Pnomoudn

: ER pmupa.e ob;euuo de uta uuategm eA aumenm £a de.manda ==
» p)umam, pana Lo cua toda La uxﬁanmauo'n neﬁe/cemte ax_ puoducxo debe--
sen cu.gwxd,«.da con 22 mayon aapulez at ‘mercado; e poa uo que La um-

.teg.c.a debe uw hecha Aabn.e buu Aduda.b

Enue &u uawtegm pana introducin un nuevo plwduc/to comtamo&--‘

" con u contenido editonial de n.euum de modu en L«.b/wé de m/tmo-—"‘ o

" nes (aevum de hogan.) e_n(toa vpvu&d,cqoa_y‘-en zqa pfpog{(am »de‘ «tareug'v'. .

g u&n. o

7 Oua 6om de momoudn paiw. un. pnoduc«to nueuc Ae hace a mua ==
: ;de,c muutuo duzeota ya que ate puunae da)c muutmu glwxuaab?»‘i & -

cuaLAe puede uevcur. a cabo de res 5aama4-




: 3.~ Muum ‘de: demoauadoa

, "-'.‘, 'A 2.-~E¢peoc64,cu - Se bu.aca pu{ecuom la gunu.o'n bduca._'w.,? AR

‘2 - Duec,tamente a zoa hogaau poa corres:

1. 5.4 EAWJ&R de Toma de Pou.ow’n

La uuwtegu de poomonamen—to va . a pwwtm a la compaiLCa ducu'

5 'bm me}w.adu en que La competencia no ha penmado y que no lu sea’ (( iR
: od wmdzmxue a 50: de podu cocccan el nuevo pfwduoto, a‘ cu.at aa-. '
' tard de paotegu medumte estrategias de precios, promocion g (t_ééui.bd—

1 5.5 &mazg&m de Segnentauo’n :
La- uiea 5undammta£ de esta taw.ca es. que el prwduoto vaya duu.gc E

‘ ’do a un- g/wpo con ue/vtaA cuaL(.dadu comunu a 64)1 de daboluvc un pn.e—-'»';..;'
’ :uo, paomouo'n y mmbuown acorde at. gnupo y Au.s canaaua&m  -.1
B .~;La4 calzac/tvufaucaa é:trucaa ) geogaddacaa. po&mtfn Aoual demogndﬂu-'*

-vcaA, uueo de w.da 0 pbwogﬂa‘ta son 5aotol¢e4 que pvunote.n ucvan. a.--.»'
i ’cabo una buena ut/m,tegm de 6egmewta¢46n. s . ’

1.5, 6 Eéuateguu de Caaaczuuacu Fauu e
Du.haa uw/tegm uwdn ‘en aaauo'n a.c dueno de cmotm,a&.

.caA ta.tu como.

1 - Genw,ccu &to u en caawto a ta 5unudn pn.mupal du paaduw

S '_'-3.- DmenuonaLu Eatdn en ae&:udn al tamaﬁo, puo Y ba.tance. o
4.- Maxwzulu.- En cuanto a za‘matvu,a puma. wuazada




5y~ Estéticas.- Estd nefacionado j_a__tavmoda:y forma de: estilo:det diseio.

1 . 7 Eauateg: de Harca_ Commuaz

Aqwc se teevan a cabo ut/wutegm tazu como:.

,"","a) Manca de Fanwua es cuando se u&,aza La misma mca pma todoa loa S
iplwduoto& aunque cabe adanan. que a.m al m-usmo aempo puede 6M. ne-f -
gwava como po&otwa, ya. que e puedo. LEeqM a una genmuzaud

. del modupto con: 04108 de £2 misma compaila. ‘

' b)”Ma)lca Individual: esta uﬂia.tegia'pe)mdie at producto 'naé\)bv'/teniuc .-
" una me;on introduccion aL mmcado, hace que a-te sea mtu compw,two
: can otras marcas, e,.s decm, se puede commua&zan. md~ adecaadamewte.:“ B

el Man.ca Combate: 'uta'uMegéa es cuando se trata de competin con un

paeuo mgeju.on az de La compexmm pero sdin dasian a .cmagcn de 2as

obuu maaw de La ccmpawCa

d) Man.ca Puvada o u.bne- o8 aquzua que £a compatenm no puede du\tju. S
'buu., es dew Los utableMMWOA mmcantotu tienen mancas deno- -
:mnadaa puva.daa o ubau. La vuutaja de utu mal(ca es qu¢ Ae adu-

: ce at mayoiu.ata 0 ‘minonista a ba;ob p/w.-,wa pvw de una aua ca.&wlad.

1 5 3 amxegm de Enutue

o Eata debe estarn: buada y duu.gda a £a 6oma en que se 6abuca u-
enuau, det maducto una 5onma ag/uzdabte, 6du,£ Y conuerumte de usar.-
‘la uty);aatefw‘ debe;_chu{m el diseiio y &L openauo‘n de.unga_e “de’ g.m.-




- pacado de ‘attn uezoudad y Aobu todO-

mantener et pioducto en su condi
: "’.'f',"‘vuo’n ou.quuu ST L e

1.6 -INVESTIGACION DE MERCADOS

"161 De‘Wn O
i Invuugauo'n de Mencados, es ta n.ecotecud‘n. xabuzaudn y a-wa
| i, ::_Au Autanwuco de m{oumuo'n ae‘umte a ta aouw.dad de me/ccado

»-'ma que se hace con ae ph.opdb«uto de. ayudaa al ejecwuuo a tom dw‘uo'

’ :nu que n.uueeuan AM p/wbtemeu de negouoa" (9’

L _ Para G B Gu’.u, &a Invuagaudn de Mucadaa s ex "objex.(.vo y ---"F:'
; 74u«temuu:o acop-u), n.egutw and:l,uu WMpmtaud’n g expown de-':f
T‘la mﬂonmaud’n aesmem:e a mucadob emzemtu ) potenu.alu” (10)

1.6.2 Afeance de la lnvuugaudn de. Mvu:adoa ‘
' Pvmwte tenen. conowuenzo de: . S : 7‘ -

-Cuautadmmwndummadopmupudaw =

."_2.- La dananda ewten.te y Los 5a.oton.u uoncnu.coa Aoualu y pouu-- :

» cos o u«tlwteqm& que puedcn a(wﬂu en un 3wtww a a:a |
s  Estructura det mencado. -

‘ (9) Tomado du Canwte de. Deﬁwuonu de La Amwcan Mmmnq Mom—- :
tdon; Aguilan Alvarez Alfonso, "Elementos de La Mucadotecm.a"- Ed e
Conunemc S.A.de C.V., 17a.. eduu.dn, Meuc.c 7983, p.21,.

'.»:.,(ro) 'Giles G.B. “Manketing"; Ed. waazua ‘para; Duw.cudn de: Enp'cuu. .
12«. ‘ed,uu.dn, Madlud 1978. p‘. 47. i o - :




K ‘_Hdtwtoo decompm_ e e
75‘.-'Gn.ado de pa.u‘,cupautin de £a compa.nla zn e mmado,
v 6‘.;-;Mmadoa emanjuob que pauemtan opo)uturudad para commualx.za/z”"f

ek plwducto. ' , .
7.- Cudtes. son £os canafes de mmbuuo’n mds egec,uvoé._

B Qut eﬂec/to puede cmuan. Aobn.e La dunanda -Ra muoducuo'n de un -hue- _ '

‘uo plwducto ba_fo una. 4dmagen colcponauua ya utabzeu,da 0 can un nom‘

“bre mdependcente. :

9.-_'_Eﬁec/toa Aobn.e e& mfmuw de pwdab 0 ru.uuu de 4to¢k.a en. ﬁdbuca Yo

_ afmacenes at )Leax.«,zm un cambw en el plzeu.o.'

L 10.- La au:dead plwmouona.t qué resuftados ha dado.

11.- la Pub&cudad mds adecuada (wvuugaudn mouvauonal) o
» 12.- El nombn.e, ma):ca, wuauota, envase y e.mpa.que mas adecuado paﬁa u -
paaduc,to. ' :

_ Eatoa son ugunaA de Laa uwuagauonu que. Ae pueden /Le,a,&_zaa cm'
cuanw.e/za de Las otapws o 5¢uu de mencadotecnia pa/w. loglwt toman. una

: vdw‘uo‘n 4d6nea.

1 6.3 quoa de 1nuutgggu6n

1 6 3.1 Inuut«.gaud’n Cua.mtotauva

Eaata mvuagauo’n aene como objwtwa expuca)c Lo queu ui _'

g :uenda y la 6Iwcu¢mwz cm que ocwmen Las cauu, pon to genvw.t} se I_Pev

‘ va a cabo medumte 73 6o)unw£au6n de umu. cwan.t:u pn.egumtaA unu&&u ‘a

‘un apro gzw.nde de uzﬁanmarutu. uuuzando un pe/u.ocla baew. (1» "a 20 nu.




e 2 - vumuo de una @mulaudn mda pneu.ea de un. pwbtana

: LaAtecrw:u queaemuzan.sedcwden e.ndo& ghwupos; e
. 1 - EAMuotu/aado ’

a) Dur.ec/to.- Cuuuona)u,o de encu.uta.

b) Indmew - Duempeno de ea tecma de Za taam objmuo.

2.- No- u:)iuauudo' )

a) Du:.ec,to ‘ .
- Etheuuta de gmpo upeuabczada.
S s Enuevuta de. paoﬁuncu.dad B
,b)',';mduec,ta o
Ce Prueba te:nmca de pucepuo’n

Juega de_ papdu :
: Tvmu.naudn de calu,catunm
g Momuo’n ‘de pal,abm

o= Tumuuzogdn_de frases -

L

1 6 3. 2 Inuuugauo’n Cua,utwtwa a Explomtoua

La mvuaaauo'n exptomxom es amopcada cuando LoA ob;wc.vu de‘

a mvuagaoco’n 4incluyen:

‘-~1 - Idwtcﬂuauo'n de pnobee-aa u opomtum.dadu.

‘»3 - Gana/!. pmpeotwa en aaacw'n con la unpomnua de &u kuabtu--"

que ope}tan en fa Auuautrn.

g 4 - Eotablecu bus puoudadu en netaudn con ta unpontanua potenua‘c'

»‘g.-»-de a£guno4s plwbtemtu u:opouumdadu.



) »'.5 - logm una pw;-eotwa a Mvel de qvumu.a yndd mvuug..dalc en - ’: :

auac.w'n con et camtotu de ta &duaud’n dot p/wblema. o

,,6.'- ldemtcma y ‘foamuban LCnezu de accidn a.&twmvu.

 7 - Recopd:a)c mﬁonmau.dn 4obir.e Los p!wb!ema.o uomd04 con £a nealxza-_, ) R

udn de za muuagacx.o'n cancl,u.yente. e

No exu«te wz du.e.na format o uuuotwcado de: mve.aagaudn para m‘ ‘
. muuugauo'n cuauxazcua. Las mejcmu cMaatMacaA de su dAAeno -
‘A,Aon dleub&&.dad falta de umuc,twm Za magmauo‘n “a cjceaamdad-.ﬁ’
‘ y ta mgauoudad du muuugadon, aon ezanenzoa eaenc,wzu en ee due... :

. Como pode.mo& ObAMVM ca Inuut:,gacw‘n menuua [4 Explolzwto
o Ma utct duenada pa)La apo’uta/L de y. ducc/mun. an.te una 44,tuau0‘n de -

. decu4.o'n, pa/ca La que haya an conoc,um.emto Luru.mdo AAuu,bma penmi- '

te ga)unu&vc &u Iu.po:tuu nelacionadas con p‘wbturm y/o opouwwdaduf
) potenoml.u pnuentu en ia tama de dwu.onu. '




T dAMgn.da ae pdb&«.co palxa mcbmm.to a puua}z amutu:. o mocede de,acuelt

7 “cgﬁi‘ruLb ‘1.1
e
2 1 DEFINICION
Fed&;cco S:incﬁ?z 'Fo.gaa‘,ty, deﬁuze a:Za Publ;cudad como una "th:ucag».

da con ia &dea en mubte, auaycmda Y M,twcmdo .su axenu&n con blco_vu-

'.y canmndmu memaju, Los cua£u 6egun sea el caao Y- Aegun. sean wc--
‘ 'Awulu u olwwu o ambas couu a Za vez, se d,cgunde,n y fuwtemn wu«tdn
‘ ‘."da»se en pvu.&d,u:o& uammmendoae pon radio, exiu.b&&doae en cine y-- ’
_ Tele,. nepanuéndoae en unpnuoa po!c coMeo o ao.p!wduuendoae en ca.wte--,"
Les y ‘znAu.nva gran uafuedc_zd de dqmen,tu ob;o,_toa}".”” 7

| “Para Atfonso Aguitar Abvarez, €a. quae,;déd,v_écbépf;mde_ todas eas -
aetcwdadu ?-m'edéa,rlutel.t‘u cuales Aeldeégim [:74 kdbaco, mensajes visua<- .
P_u’ u‘onﬂ.u con el pkprARO’de ihﬁbvmr‘m;eré' eA.('v.n{CuiJLA'véol‘VLke' €L ‘para que
" comphre mmaanc/&u 0 Auw.uoa, o se moune 5avomb£unuute hacia uu E

C tas 4.dea4, instituciones o pmomu" “2’

Vtcxoa M. vaal s., en d Pwnu. Cotoqu;éb‘ Pubuu,tamw en M&uco, v
'-n04 de5uw. a Ca pubumdad como- "Un can;uwto de tecm,caA y med.wa de--v

o (m qu, Fababio. "La Publicidad, Textos y Conceptoa" em, mc--,’-
v Xas, Za. edu,cdn, Méuco 1982; p. 125, " .

",Uz) Aguikar Abvarez, ALfonsc VERenentos de @ Mmado.tecm" Eat..
Ccmnume S‘A. de C.V,, :17a eduu.&n, ‘MExico 1983; p.. 87. PR




rmo de, detuununadu bumu c l.a. muzaudn de u.e)utoA aea\u.qu" “3)

2.2 OBJETIVO
Debuio a que cada ongamzauo’n uene d&ﬁe/cemtu neceALdadu empZmn
Ry 7.3 Pubac,cdad en. dwwa.a 6oruna4. Demt/w de £0s.. w.saA mzia ge.ncwwu de-

ga pubuu.dad cabe dutac.an. I.oo ugwe.mtu. o

2,2,.1 Pa/w. Promover waduc/toa. y g zaownea

‘La Pubuudad se um«.za pana paomovu mmanoﬁu Akuu.oa und-

"’-genu, Ldeaa, pe/uama

N “La Pubuudad Ae du&ﬁwa en ) o . :
e -a) Pubuudad Inatotuuanal Esta paomauona Las- undgenu de olcgatuza-
: wnu, de’ uie:u o de tem pou:ucaa. S S )

b) Pubuudad de anoducutob.- va wu.gwa a. za plwmou.dn de mucandcu y

4 M.ULMOb ..

222 Pm&tmummvmndaPMmaySdeawa .

Cuando u.n p:wduw Ae anunow. y atc n.epa.uemta una mn.ouaudn /'Le-“ =

,voluwnwwz y Lo uvuoduce una emph.ua de,twunada ey wtouza l,a pu--f"‘ -
o buudad puumnaa pam u&mulwz La dmnda plwna/ua '

v}"‘ua) Bernak Sahagdn Utaton N, "Anatomta de a Pubbicidad on Méuco” e
. Edut Nuut)w T-(.empo. S. A., Sa. o.d«.c,w‘n, Méuco, 1982, p. 49, L0




ST La pubuudad puwmman. Lngoluna a &u pwauu Aobn.e ‘20 que u u
- ‘:_paoduc,to tc que hace, cd’mo u’_ puede uaan y dd’nde puede Au adquudo. -

La pubuu.dad comvaa se wuuza pcuza crean La demanda Aaem

ua, ea cua.e couute en fa demanda de una marca upedﬁu:a

e La pubuudad competitiva du«taca lae usos de und mtuu:a upac.t&cca
! ‘&u canactmaam y Las vemta;a.s que bm:e&wum a zos couunwdoa.u y- :

i que pueden no: tmu. tas mancas de fa campetenua

la gélim mds: usual de pub&',u'.dad competéti.ﬁa es La. PubW.dad Com- »
"',pana«twa que_ es aquu,tu. e.n La cual se comparan doA o ma ma/m.aA denx)w
) "kde fa muma ‘clase de plwduotoé Y. eon am ae compamn dod o m canac«te-i
k:_mucu epuu'gm det producto. .- | |

2 2 3: Pa/uz Compema/L za Pubu.Adad de fa Compotenua
Pa/m. compwaa o dumuw,m £os ‘efectos de vn proghama paomauonaz-ﬂ
: de n compeadoa. Ae utiliza La. Pubaudad vcgmwa. A mua “de ute

upa de: pubuu.dad se puede ‘evitan £a p&'zd.«.da de ve.m&u 0. de panuupa- o

cidn en. et mmado.»

‘ Pon. zo ge.nvm.e La Pabuudad Deamwa la u.uuzan m compaiwu
'que Ae mcuuut/m.n en mmadoa muq compe/totwoa. e e

2.z, 4 pana Inumenwu UAo de un P&oduoto Lin E

La de.manda de un moducxo u Lunotada, paluque m pwona.a du mu*

;cado AO'LO comwren uuta c.anudad de. ue pa.odu.oto Dedeo a eate Lovu.




qaumewta)t &u ‘ventas de un- pa.oduoto en una zona. geogmiéu.a 4620 h:uta -—
ouwto pumto. ’ - : '

B _Jte de La demu.nda y a LaA conduucnu compw,aucu la pubuudad puede-' :

: Pm podu aumewta/c ese mvd de vemta,d eA necua)uo aumenta)l e?.— )

’ mcado geoglutﬁu.o Y- vendu a mda pmomu 0 b4.en dumoua/L o p)wmo--

: wmu una mayan. canudad de 6onma4 en Las que el conAdeolL pueda wti- -

v' L«zall. el p/wduoto.

2 2.5 Para Recordan y Raﬁoaza/c a. tms Can.aunu,donu o
la dewad Recondwtofu.a se wtu&za rara necoadcu a Aoa conewm.-

;don.u que una marca ya aecnnouda 44gue en el muu:ado i que aene um-

toA us0s canacwu:suczu Yy beneéu,wa.

. Ot upo de pubaocdad es ta "Pubaudad de: Regolzzmenxo" que -

' fat)ubta de Megwuu a 205 usuarnios aotwuu de que han hech.o Ca. Adecuﬁn
caMeota y des dice cémo obtenu La mayon. Aaw 6acu6n deI_ pacducto. i

Tanto fa pu.buc idad necondatoria como La de ne‘oazamuvta se usan-

: pua evitan La pautula de ventao o de pa/w(upaudn de mmada.

2.3, MEDIOS .éuauanRws

EL menmje pub&uﬂm,o dabe tene/L en cuemta £04 mcde pan 1.04 --‘ i

~ f‘quc se ha de WM Sut e.mmmgo, debe sen puﬁecxamewtc adaptable a

: tadcé toA mecLuu s4dn au{/u/c moumwnu Autanuazu._ LoA med,wA ey




= v’aon aqueuos en taa cualu se apoya ta pu.buudad pam Loam cumpm s
: - eon LoA ob_gwwac utablw.doa.,

‘ ‘ La cmotmm gundamume de estos meduu es servin a-fa comum.
 eacidn con mu dotumuudou m‘olcmuvo nma«uvo, gom.two, ete.

Meu‘w de Pubuudad "es et Aopam ) conjwvta de Aopolutu pubu.u.; -
g awu.oa anaagu o Aundanu - euya mop«.edad ostenta una emmua con pM.
g 'Aonw.dad y ca.paudn.d ,uwu 4u&'.u.mtu para actuar maﬂuwna&mm«te, 8
: zxptotztndoloa camuuumme con dc(uotu de pubuu.dad de manm onga-
A 'fmzada sdistemitica,. ‘habitual y permanente, cumpliendo £os requisitos es
~4tab£wdoa por ta Legulac.ufn VLgemte."(N) -

Ewten aauentu upoa de med.w.s auava de Los cuazu se’ hace -—
‘ ue.gu ta mbwudad '

' l.oa mcdw& pueden eu cmac(i.cadoa atwdundo a uwtw.oe dxsum--
tes: uga’n sea la forma de. uega/c. at comum.don o accepton ugd’n sea’ eL

- d‘mnoquezao percibe, ete e,
vwwauam o0 destacan tos sigulentsss

z s 1 Tac.vuwn T Lo :

N La.TV.mucucouumcdumcamptotodeucomuucauln,yya :
que fa pubticidad trata de comunicar algo, ta T.V. e a medio ms. ma--‘:,v
‘,\:"neo dc hacu&o ucgu.aungmndmuo de puuomu e

: (14) Culuo Pnlwco de. Twu.uu: Comuua.cu"" dat Nucva' 'o.wte, Madrid
Espada clealo



"-"l'udn de ta pubuudad paoutndoza a Mpo.swﬁn dc agenu.ou y mmuna- :f"
“tes palw. ta: momuo’n d¢ ‘sus prwduetoa. Pl

Es medw es ec dcmyou mwauo'n de todo& yu aquaal qu j--ﬁf__v
.g.unpantedem umuuduumumympmumuzo dndataguuau—-
"dkmmqueuene. '

[ Atpcmauodeurvaummwtmum s
W“mé.wum dt«wdepiwgm quc uaapa-buum
"fu. va a sen co-pauoumdu i vaauuuzuanmwacomunlu et- "

'-‘A,.‘eryuhomquvaawuum ptc : ‘ '

thaju MvajadeuTchmeW
'.'uquehaczmomzwzamdeuvummddém '

_‘ ‘_Puedew.uzaaammvto : i
"':v-vELconuwlulaquemuacuualavemmam yuquzu-‘
xuendedo&pudzduwtuyup&wanuuodumdum o
-mmamuuduutdmym muuacmuuuadc--'
ammwwu cmaucedcummmu. . . o
"“-Pumuuodcuvozm taqucmlnucmdmmﬁo-a-‘”
,“_g“eﬂwava qnzlapaumwua. T . I
‘fu;:-OMece.uvuytajaducom toqﬁeayuda mmmaamb&u;




uiw mwo pan. e.xceleuua,'

qa<qugkca;mqybﬁlh;dg_;bé{ﬁoééses -
-tc.ene.n u.n apcuuuto necwto,,_ de T V. ; : | L S L s |
_ ,‘_ Es el medio de meston costo pan mdebMo a au a.&ta mm ! ,n u_
; &u hoyalf.u. : .

‘ LlMITACIONEs. v . -
"1 - Ez memsa;e pubuwtaw: ao’to dwca. e.t umpo en quc se paoyem s«. -

a pfwapeao no. eacwc.ha o ve ta T. v en et momemto zxaoto de_ la ph.oyec f '
c.w'n, u mwa;e se pw)uie Y pou to &mto se dupkuua

-+En el caso de fa publ.uu.dad que se hace dentro. dei Lo éba;téa de esta-
' cuSn. du audiencia e puede ver dumnuzda porque muchaa upeczadaau

pu.e.den um cambundo de ccmal, puzden apa/utn.ue pox un.os momentoa -
“de fa T.V para hacer otras. cosas dunante. el commcu;l, ete.

- ER couc de toa programas upec,uuu es muy aLto, Lo cual hace que ta ; f.

T.V aea maecuabte pwza muchoA anunuantu m pequzﬁoa. )

- i?eb;do a £0s altos costes, el qujz‘pdbwiaeb:e.‘smjbuvé; -

2. 3 2 Radio T Rl L
o En un p/umupw. la uutw era uno dc zpa m.d«.oe de myaa ace -a-lgﬂf.
b ,(ud’n ‘en Za guvte euando ain no. emw ta T. V, ya qu.e ute mezuo podaz.; o
uegazc @ un glum mimm de; md«.oucucm 'b :



: La aammw'n de ute med»w Aude sen pitdcucamente de 24 hamu-
Su aud.w.nua s de Las mda utabtu bafando dwzamte uvu‘.cu hom de -
ta twcde debido a £a T v; puo meuendo en otnos mamentoa de £a nache.

i Exutcn atgumu uentajaa az wuuzm ta /(adw, de Me as cunles
B f't"dutacan .Cab siguientes:

- Ea«te med«.o depende exclwuvamen«te de La pa.&abm hablada, de esta mane
.u, u nawucucha puede ou £os plwg!(amaé Y 205 comenciales mien--
tmu duwuww atguna aot«,vuiad ‘

- La voz: humana es fa 5ofuna md4 natuwwal paaa &1 comum.cauﬁn eme Las-

: pmamu.‘ i C
= Pm ucuchaa ta mzdw no se. aequue dee uﬁumo y de ta concenm -
" ua'n que 49. nequienen pwua otros medx.oa. ‘ o ' .

- Se puede hacen Lfegar el mensaje del gnupo‘, obj@évo deseado, sefeccio
nando fas estaciones adecuadas pana Loghar dicho objetivo.

- La aadw puede LLeng a cau. todod. . Esto se debe a qde‘ c&dd ‘hogar y- .
la myoua de toa awtomo‘vuu uenen nadio vy muchzu pwamu cuemta.n-'
con apa/wtoé po»wwdu. k 54 aAt como puede ucuchaue 1a nadm a ==
cuatqzue/c hom dec dta y en cua&qcu.u £ugw:., aeauzanda cualqcu.u ac~.
tividad. ' '




- El anunua.nte puede coloca,n. zanzoé comv:.ua.ﬁu Cen una drea o en wi ~

) :.t(.e.mpo nec@smo. Sc pueden vzandnu/tc)z eventos noticiosod y.sucesos-
~edpeciales casi al mismo tiempo en que suceden. Es por @tq que mu--
: cha gente escucha radio para estar at /tawto-de’wl notizias.. Este --
“efecto de opoiutunidad se puede encausan hacia £os comerciales para ~-
{anancum momouonu especiates 0 £a inthoduccidn -de un nuevo pn.odu.c— .

: .vto en et mMcado

“AsL como existen ventajas en La utifizacion de este medio, tdm'bx;e:n ,

hay cientas Limitaciones, como £as que se sefalan a continuaci6n:

.- EE mensaje que proporcdona &a radic es perecedero. Sifa pmor;a ho-
estd escuchando el mmaj‘e en el mamento justo de su t/mnAmZ@j&iﬁ)‘z,-« s~

‘Ze se plendz.

e Exdsde un afum mimUw de: estaciones de /mdw de ewt)w_ Las cual_u o4~

' inecualu.o ucogu La que mds convenga ak a.nuncux.mte.

- ER menéaje puede LRegan a6fo a aquezw personas que estdn ucuchando
S eAa eétaudn en pa)utcc '

‘_‘..-'-ivebmo a que en fa ghan pa/ute de £as aca.uonu £a ‘gente ucucha La na
'Ed«.a 40‘£o como 6audo mem‘)uu aeauza o«tw ac;tw&dadu, no'o _/e con --k -

a«tenuo’n con el cam;gw«.enze'paobtm de que no capta el me'v.saje que

4e piroponciona entne £os contes musicafes.




L~ E& .i:}:pqé.ible {fustran un preducto por Ca tadic, por €e que piende —- -

v oportunidad ventz_lja'en aq4e££o'4 productos que deben ser u&t@é pos- .

el ccnsumidon.

.2.3.5 Peniddicos
La pnuma Tiene -una qn.au unpc)utancm en ef campu de Ca pub&,ccdad

& presentacidn. es de una gran vardiedad en cu:uzto « 6oluncbto se neécm

Los periddicos se clasifican en diarios matutings, vespertinos, do

minicales, semanarios, perifdicos especiatizados, cte.

“Cbmo en Los otnos medios, tambdién emten \JUL&IJM y deAvmta«aa,

L emt)ze 2as que destacan fas u_gcu.ewtu

VENTAJAS:

- Su costo ey ne&d;wamuute ba_{o

’ - Pueden uega.lr. a todas ZaA ctwseA econo'ml.uu :

- Pue_den uAa/er adn con wit modea.to presupuesto pub&oota/u.o.k -
7 - Son uno. de £06 medios a través de £0s cuaZes ta gemte busca utﬂo/una--. |
cifin amtu de comprar mencanclas. , _ ;
e Se paeden uw,czan. eﬂw«.emtememte p../ca comp’wba)(. campaias y vmucm .
i auw&ta.dozs. ' ;

DESVENTAJAS::

- Los peniddicos son eeldos de prisa y uenen una com w.da por. Zo -- "j

- rque. puede sen bneue el mpac/to de &74 anwzum




‘ - EL anuncio en p2rifdico’ se fee 8880 wia vez, con un tiempo aproximado -

- ‘menor de 30 segqundos.
Q E£ papel y- £as teau'.czu de impresifn. en ccasiones Los hacen poco da--

' méac,touoa para loa productos que requienen cozon. upw.al

- Exuten tantos ammc,wa en un pwddcco que u fdcedl que u anunuo

.4e pilenda.

2 3.4 Reuutu : . :
LM aeuum en nuestno ptLCA adquvcen wa wtencu)‘n upeua.t ya

t

" que emten muchas de ellas deAMadM a va;qu Aegmc_mtoA det mMcado,

much:u van dmgcdaa a “Los moguwmm -amas de CMG., -pcvu: Loa que
pae(&uen toa depontes, hombn.u de neguuoa de pou:uca cuuwuxzu -
e/tc. o ’

Este es ef medio a través del cual se puede hacen flegar fa publi-
cidad, tomando en cuenta que existen muchas de effas en ef mercado.

En fa ut,ouzaud'n de esite medw tambz..én e encue.nuan o«.uutaa ven
'tajcus y duvemtaju, &u que se describen a conanuacw’u.

,f VENTAJAS- Co L |
- Ofrecen alta Adewuuiad uegando a. glw.poé upect&ccc& da mvu:ado. ‘
S - Las /teuum tienen una mejon ca,udad de pape,t con Lo que ‘o8 poubte o
" usan una va}u,edad de colones. ‘. o ‘
- T.Lenen mﬂ uda que Ia mayonia de &M oﬂzoA meduus ¥ Ae uen ma deta

uadamen.te.‘ PalL 2o genual una neuuta es Le,Cda en ucuwu ocau.cnu-




y por un mayon mIme)w de_ 4ntegrantes de La 5amd,ur -
- lenonuonan un menon cobto '.-.wuta/uo pa.luz Llevar a. LoA oL«.entu pote_u

| DESVENTAJAS:

- Los anunciantes necesitan compran espacio y plcepana):. 208 ;eito& ‘para- .

et anuncio con mucha anticipacidn a;A‘&_z 6e¢h¢i en que va a #Me¢u —
(mes -y medio amt@) . ; '

- Si se nequienen anunciod a coloh, muchas revistas nequieren s pla--

cas o gnabados en su podencasi mes y medio antes de fa pubficacidn.

Es necesanio wn. enfoque publicitario bastante amplio que pueda satis-
facer cada scccidn def pals, pero que sea £o suficientemente especlfé
ca para persuadin @ cada prospecto, Lo cual nesulta casi impou’.bte._

2.4 [ESTRATEGIA PUBLICITARIA

La estrategin publicitaria estd formada @ su vez pon otnos elemen-

- %04 que son:

- 1.- ESTRATEGTA DEL MENSAJE: = oo T oenen

L a) Se neﬂme, Aobn_e todo, a &c unagen que u qw«.me dau aI_ nu..amo.

_‘b) En uta uﬂwutegm se’ deba um&u/n. alguna. jubuﬁ.ccacufn z¢mca que
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expuque en azguna medx.da 2 pnomua hecha cce comsunudoa { wameaa de
, sica). ‘

: c.) En pwu:u-.uw e u&um.e. a la 4.dea quc, segdn el ptwu&.cadan. puede-

| uegmtavemmdupaoduwo Eadecm,‘seuwtadetamo'
mesa que se hace al consumidor ¥ que puede sen de ua/u.oa «upoa undgm

panacuw de ta man.ca, cmambaca upecw,c de la muma, espe~-

ual de La misma, upwal vuuta_fa de v,canomta de uatan. 0 precio. B

- ESTRATEGIA CREATIVA:

‘ "Eugda La pn.omua que se hace ac caruunwdoa., eL puo u.gwcmte -
es cdma dwu&o u pdbu.co. Se uﬁme. en Llneas gmm&u a la. wt--,._.

Madm que deben tenu La pabuu.dad a ea Lista de todoA LoA Mgumm- -

208 que se puedm usar u el mmaje, y aia detuwmudn de un consu-
midon ideat con et que quw ulemﬂme el comwudon ¢5ec,two o po )
‘tenuaz" (15) '

- es‘ﬂureéu_p‘e LOS MEDICS:

G Una vez que u ha. utabuudo qu¢ dec.u«. 73 co‘mo dwuo hay que de.k
o 4uu4 atgumu pumtob wpouantu que se ae&wcen at modo de aa,c.grw:. u-

pauupuuto pu.buumw pua La me;oa abtenudn de ta.s objotwoa 644a-v
cdod, .. - : T ' et : :




FAO unpuca dwte/uunalc

a) La cuamt(a de ta utvmdr. v

b) Ee: pvtlodo durante u euaz sevaa deAa)uwqu 2a pubuudad ‘
. c) COma Aubduu,dm el p/cuupuuto enue 208 ctwvwazs mod,wa pubuuta- :
lums y en qu¢ pvt.todaa. ' :

2.5  PRESUPUESTO) DE PUBLICIDAD |

Una de fas prequntas que Auuen ha"e)ue 205 ejecwtwoa de mmado
tec_nu.a es: Qué tanto debe gastarse en pu.buu.dad es dew cudz debe~
: ;Aell el pnuupuuto Zotal de pubaudad '

Cuando $¢ 'muéué fijar el pn.uupuutd pa)m pubuudad,unece_
- ‘sanio tomar en considanacion cuatro uéquu@u’.enio& fundamentates de fa

administracion: 'eumadn de £a ahatéu)oac,édn 2a caoad«énau‘.o‘ri, et '¢;_on

_ mﬁt y tos gastos (ea invension) . E.sto qw.e/r.e decin que Los anuncian-
tu se enfrentan al plwblema de amaupme a £as nccuwadu 5u.tum

' do sus cuuutu ‘cambios de paoduc/toa y ut/wteg«.a de 2a: compexenm,
B se deben de coondinan todas Las fases det p&m pubuuwuo para. que -
» asl: dotallu como cwutdu y La. p)wmoc,w’n en general, estén en uua--,
" cha lLuau.o'n con La pubuudad (um.&ccaudn de campar'ial

"Ademdlé.," co'n/vw&ut todas tas 5a'ce/ta4 det ‘jalwafmma‘ 17 ”pon’. dttimo fa-

ethuau.o'n de I_04 gastos, ya que prwpoauonan a fa guenua La. informa

cifn necua/ua para de.tenmumn 44 Loa ObijOA de pubuudad 4e han -
: 'obtem.do ) no. L




Pcvuz ueztULanCb'l. La canudad de dutejw que u a.éLgvad a ta pubh.u

‘ 'dad ‘se debvuxu Lomar en cuen,ta aspectos. tatu como: EL proyecto de ven
tas, wuudad deI. p/wduoto pnpuxa/u.dad de Cate, Aoudez ] n.fnvw de
“_c.A.emtu, candles de mwbuuo‘n, vewta.s pn.euo ete, '

La.s unpn.uu por 2o 5,01?)(111 estabgecen wia vez al afo ta. asigna~-
fua'n det presupuesto. de pubaudad con varics meses de an«uupauo’n.: -
Esto Lo hacen Auporuendo que £os planes du mercadeo tanto para 205 pro. -
;duc/toa ya establecidos como para £os que se fanzardn al mercado durante

el penfodo del presupuesto son aazanablzmuute,bi,en conocidos. v

Los rejecuﬁvoar»deben haten paépanado 4us programas tentwtévos o ~-‘? ‘
" campadias de publicidad, tanto para cada uno: de sus plwduotoA como para-
su oampana wmuwnal Yy pon Lo tamto pueden necomendwt la camudad -
deseable para cada una de Las camapaias pubuum que van a 5ommul |
- £a base det muupuuto pubfs citanio total.

Aque&&urmpfce;éu que {ifar La canﬂdad-anua&mknﬂ debendn p‘mv;--
tir. que exidta cierda glexibilidad en. Au pnuupuuta pubuww.o, ya - '

- qu.z dwuuvte el aio, puo_de habu cambLoA en u panomma e.cond’mco y ocu-

. '/uwz an aummto 0" baja en Ca aotwuiad ecano’mca genme Los cbjatc.-- »

. voa de !.a empn.ua pueden tene)n un cambA.o a cauAa de esias con:u,uonu,

" pon £o.que se padu:a nequvu.n mda o meno.s d«.nw ma aLcanzwt du:hu
k'.ObjW.VOA.' ‘ - g




. Por efemplo, AL aben 18 LMC/(.(‘LdO u ano cambum &u cond,ccwnu -

genualu de tal forma que Za tasa de vewtaA del: p/wduc,to Aea mucha ma
_'yon de Lo que Ae pn.euo' Y nesultara que I_a e_mpheéa pU.dA.eJta. vendern tc:.ia~

Csu plwducu.d’n con un plwgnama pubuuma y de ven.ta.é mod.(.,s.ccado ne-

senda convem.emte camnm con et ex/teruwo pro grama o/u.gwal..
I ’

En estas condu,wnu ta empwa puede uduw e& pnuupuuta en
tanto que en sentido cord’):ww:: si La empn.ua qcu.e)te aumewtaa 3us venr-
'm o-bien si La empn.ua decide pemwwL en nueuoa mercados o incremen
tan su Linea de productos, 6e/(d ne.cuwu.c augnan una mayolL cawudﬂd -
‘ pmupuu.tama ’ ' ' '

-~ También pueden ocwuwt ‘cambios en la. Adecuo'n de tob med&aé ne-
'Za.twOA a La duporu,bb&cdad Larnifas o conuwenuzu, &7 cu.al_ pod/d.’a -

ou.gmwz. una valu.auo'n en Los gastos.
Cunfquiana que sed £a nazén, es i;ripomtawtg observar que pueden --
ocunnin cambios que ameriten una mayok o meno asignacién de fordos pa

Do el .loglw,de Los objetivos,

Ahomz bum, Los pnuupuud:o& e pu.ede.n aJuAtM tomando en comuie

: lmwn gaoton.u takes como Los. que e duwbw a conanuauo'n

-2, 5 1 JuAtu de Polu:-.mtaje de Ventas

o ; Se /quzan para. azcanzan. m expee,tauuab de. znuzementaa en Las -
o .venm Los pn.uumutob 6wtww4 Ae puo.dm detenmi.naa Aobne za b«ue de




un poncemtaje. 64._10 de &u ventas aea.&«.zadat de ta ccmtn(a o sobae la. -
bruse de un ‘monto - fifo {(purn ca;a o pon a/u’,Ccu.Co; o pah. cua.tqu.m de m

umdadu en ue.n,taA de a compan(a

tate es un método n.e,ta,uvamén«te A/mete"e.n c’ua.‘wto é 4u apucauo'n.—
La mauom(a de fas compaiilas. relacionan -£as dwmaa pwvtdaa de_ coatos-
' - dentno de sus estados de auuu:adoé tonnfndoto& como -un: poacemje de‘ -~
ewta.a y' Llegan a deterinan sus gastos pub&ccotauoa como umx paM:e d2

ese poaceyutaje de vewm,.

2.5. z_ Paidad Competd:wa

Eate méxado comute en fijar ea u4.gnau6n pauupuum az!aw

. nundoza en atguna manera a Loa gzutu que ueuan a cabo su conpwdoa o
compe,udonu principakes, es. dew conaute en compam lue gaatob m
- Les dee competidon paincipal, o mtewtun mantmu azgumz 5a'una de. lwca

cifn . entrne Los gastos’ de La-empresa y del compmdoa

La baAe pcuuz emplear este método quizd se debe a que, dado Que ta-‘
pubuudad u umz hvuanuenm 6ue/bte de compotenw. u nccuwu.o pam.
:kas e.mpmaA comptuuu ta pubuudad de sus compmdom u. duca nante—
'ne.ﬁ. au palute en u me}tcado cont/ta sus compeadolzu..” I RIEL P '

1 2.5.3 Los nbjei',woa de Tuaba;os e : R
Eate método duu.ue su wtenc,.o'n haua loA obijOA por’ tog:uu ‘pox

u p/wglmma de mmadotecma, ‘ meu como obtenm un’ uanto volwnen dei

~ 1;’»venzt¢u oLtmm una polzadn nuLs gn.ande en et mwxzdo,r pmmu a una. -




nueva &rea, Lanzar uit nuevo producto, ete. .

Pam uevan a cabo ute maodo, prwnvw e.é necua/u.o 54.;m zu ‘ob-
‘ jetwoA palta el pe/u.ado dd pnuupuuto, dupua con ba,aa a £a expe--—'
; néencia o nesultado de muuugauonu, se dete)uuuuu_: qué medios Am- .
nacualfzio;pm _conée,gw&. chhog obfetivos, waancu@e‘ yzecui,ta mec:ci
san qué tanta y qué clase de publicidad se nequenind para Levar a cabo-
fas taneas estabbecidas. En nesumen, este método nelaciona en fouma de -
6’4‘11.4"/&'.\;'0.@124 cantidad de dinero a {invertin con Ras we:u especlficas-

1 que se nequiereri para Rogran Los objetivos establecidos. »

2.5.4 La Renztabbudad del Paodudo e
Un factorn que es de wota!_ unpo/utancuz es La nmtab&dad det pn.a--' .

-ducto, pues cuanto mayon sea a margen de conWbuu.d'n, menoh. wa et-- -

"mc/wnenato en ventas que ‘se necuu:a/td pana cubm Los gutoA de LaA -

pnuupuutos pubuu:ca/u.oa para este tipo de pfwduoto

2.5.5 WWOA de P/wducx,w&dad v v
- Pueden AM Mes pa):a detvuuna/v. 204 eﬁec,taé de” LoA cambwb en --‘

) i loé pmuupuutu. ’ LOA guentu pueden usar /Lelauonu hutduuu e.vme
T ven&u y pubkicidad, pam p/wyeotan et unpcwto de ZoA gaA&u pubuuxa-‘

. MOA Aobn.e &u vewttu




CAPITULO TIT -~ .+ o i
. ESTRATEGIA DE DESARROLLO DE NUEVOS PRODUCTOS -
EI, te.ma a tratanr es de g/um mpomtanua en et mundo en que, kunu, -

Aya que._ son va/u.m fos (aotonu que aeuan a una ongaru.zau,&n a hacu -

’bajuA«tu en sus productos, para que atoA uté:n a La aLtwm de La compe-"

- .tenua, entre £3tos cabe mencionan &u pnesv‘enucu y a.w,tudu det con

: aumdo/z hacia de/twuwado p'wducxo o también podermos h.eﬂelujutoé a zoa-,'f_"-

- cambios que 4e dan en Lcu 6uuza4 econo'nu.caA -que p/wvocan en- el comwu o

,_dolz. un cambLo en au capaudad 0 dueo de compaa

Todo £o ante/u,on. provoca que ‘una ongamzauo'n pueda encon.maue en

o la necesidad de hacu un cambw lwtuw 0o uvt/wduzca un nu.evo pfwduoto

Sin embaago et deaamoua/a wi plzoduc,to nueve- s ana que se tiene .
" que penaa/z doteuﬂmen«te, ya que. toa qugoa de Wczuo son tam gmdu
, eomo 208 de Lograr un quo g o

Ae/tualmewte un: 70% apn.uumadamente de plwdumtoo nuevos zanza.dca al
' ,muca.da prueba ne. se LCevan a cabo a uvet nau.ona.t Lo que uademoa LCa‘ K

. man un. Macaw, auuado a uto zoa que. zogaan una’ m&aducudn naownat

B }con ee aempo Macaaan, zo que n.emuuuta umx pé/uuda enom pana La --

: compan(a Que no togaa aecupuwl U mvww'n. .




© 3.1 'DEFINICION

. Plu.up Ko«tzm en su oblm nos define un Paoducf.o Nuevo "Como Zaa——_

‘an,ttculoa que son nuevos para La compan&z" [} rwA ac&vm que dewvw de--

- ute concepto entran "Los paoduotoa uluguwlu &u mod«.‘wauanu en--

. Los plwduoto.s ewtentu. Las imitaciones o Icep/wducuonu de £os que--
-maneja £a competencia y &.u adqm‘cuanu de u:nw de p'wducto, ya que

‘en todos estos casos hay atgo nuevo".'’é!

, : Pam obw Lado W.M. Pride, en su ubfw Malcke/ung nos dices: Un pfw--
A ducto Nuevo "'u aquu que  nunca’ _ha s4ido comerciaklizade por una’ emmua- B
v de/tvcmnada. aun cuando ya haya.n existido otnos umdanu de o«‘/uu C.Om-

L - pailas". ”7)

‘Como podemos observan, ambas deﬁiﬁiu‘.onu uah-t&m‘nbb dmu-

_ .f'ya que pa/w. sen un moducxo nue_vo téene que contar a.on camc,te/uaa,ca.b

nuevu qu.o. nunca a.wtu hayan sdido muen.tadaa ponr mpn.ua alguna, es de

cin, uo.ne .que sen una mnovauo'n.

3 z MEDIDAS QUE UNA emmesa veae coNsmazAR PARA EL DESARROLLO ve
‘ NUEVOS movucros L : ' : S

A _.Kin.‘dé podmlogmun hféj‘an. dumo(;ea ‘du" pnodgc,t'_év' nu"é\}‘o‘ !d}z_zg -
] (16) Koum th "’Duecuo‘n de Mvu:adotec»ua" Ed. D4.ana, 3a. edc- ‘

A Cedon, M&uco 1934, P 250 B
(17) Plude (uwcam y Fevietl Ozc. "chkw.ng" Edw" Intuameucana, 2a..~j,'




do pan una compan&l am puedc adoptzvz outco mecud‘u tM cualu u:pu‘

- ' caremos brevemete:

' GERENT ES DE PRODUCTOS ~ &pe.a/mmoa didiendo que u-ta medcda p!te--

senta-una senie de @Lbu ya que el Gmen.te de Pn.oduotaa cuewta con po-

= co~agmpo _/ experdiencia pm uevu a cabo una mod,ca,c,cauﬁn_ 0 ‘extensidn
' de fa Efnea. ‘ ’ ‘ ‘ L

GERENTE DE PRODUC‘FOS NUEVOS. EA«te pueata cuenta. con una mayalt 9&4“ :

" - da de expe)u.enua para . fa mad.céwau.dn y extensibn de an p:wdac/to 4u -
"wu.co defecto es que ef pwoml no cuenta muchaA veces con fa automi--

: ldad Au&cuente y et apayo dec ;e&e Aupe/u_on.. Lo

: COMITES PARA NUEVOS PRODUCTOS., - Ebtoé conu,t& estdn 6oamad06 poIL—-- :
.pmanaf. de d46uenzu dreas 5unuonatu de La companta Su punupa.&-
T ob j&CLVO es revisan y aprobar planes paaa nuevos pfwduotaA per no tie
* e una refacidn continua con. el drea o dreas dedu.adzu a nueu04 produc
toa por £0 que no dan una sofucibn adecuada al duawwuo de paaduotoa-

nu.euaa .

R DEPARTAMENTOS DE PRODUCTOS NUEVOS - EA/te depan.tamcwto cuewta con-—-
: una au,tolu.dad qae Le: pumote tener commcau,o’n con ta atta guanua y- '

Ae enca/cqa de genuum wm nueua.a ao-c como d.uugua y coand&nan el m'
L -ba;o de’ muuugac,w’n y duauouo n.eachando pwebu 4obue a tmeno-
y amudadu de pmomuua&zauo'n. : '

b Aunuevandoacaboummw.du. £as’ empresas se engrentan a -




uv«xoa pﬁwblemu que deben sen atendcdaA a Auz de ‘evitan. un bldcce eee =
‘vado de 6naca404, entre &M p’wbtemcu a Los que se enﬁfcamta una on.garu-
;zauo'n es que cada depantamento porn el que pasa ef pnoducxo va ‘sugrien
e ’do modx.‘u:auonu hasta desaparecer por complu_*o £a Ldea ougcnal Lo--
:cua.e se debe a que cada departamento buca Awtosﬂace/z aus p/wpuu nece-i‘
quuiadu antes que Las ‘del nuevo producto. »

3.3 ESTRATEGIA DE DESARROLLO DE NUEVOS PRODUCTOS'
De_mow de wte Zema: se debe comwwn que eé conuwwte negm o
'Ae a fas guewtu y téuu.ca.s que van a permitin ducvvwa&vz. pnodm:,toA -

‘ que £Logren un é:wto en el mucado._- Eatrus etapcu son:

" 3.3.1 Fuen«te de Idecus sobre Paoduc.taé Nueuoa v

Ee genuum ideas va a permitin tenen una gran gama de 2as mismas -~
"u‘b&e productos, que £e pvurwtan a una compaida togm sus objmqu.

- Las 6uwtu donde se pueden obtuwt una serie de 4.dea.4 son:
a) INTERNAS ‘ o
" b) EXTERNAS

venx)w de t«u 6uewtu uvte/mtu Ae encueman a £o4 Guemtu de Mer : .
"cadatecma mgmum agewtu de van.ta,s ete. .tambwn se: pueden. obxe -
'nu pon Las fuentes externas como Aan £os cumtu, agenuu pubuuta -

o Iwu ccmubtonu ge):.enualu, angamzau.anea plu_uadaé de uwuagaudn

: y ta compuenu.a



L a)

E c‘.g/l modidicaciones y pmﬂeeuonam&uutoa en el paoduu:o.

b)

: - po de expvotaa cuyo obfeto es prwponuom un cau.dat de 4deas que -~
..‘pe/mwtan obtenen pum‘.od de uuta comww\:ob 4obae productos nye--:.

o UOA.

“e)

. 'dc Scnecuca ta que fue’ deada. por: wwuam J. J Gondon el cual t.mr
' 'ta de 40lucionar el pnoblema de(uu.btdolo de manm tan gan@u.ca que
. _204 ‘miembnos det grupo no sospechen en qué couute concmotamum

"kexpucaad La verdadera natunaleza del- plwblema a 6»01 de dar una Aotu, ;

uuwn.u que puedan nepnuenw wt Avuo pnobzema, eutoa son:’

S a)

.CREATIVIDAP OPERATIVA -8 fa .técru.ca me;cn. conou.da con e& nombn.e -

A fin de que el gmpo plwpolluone dcsuwutu pwpec&uu uucwtu-—

"udn.

'ERROR POR OMISTON
(ERROR POR COMISION, .~

TECNICAS PARA GENERAR 1DEAS -

Emt/w, &u dwwa& téuucaa pana qe.neluu -cdm tenemos:
ENUMERACION DE ATRIBUTOS.- (Con eA«ta t!uuca se puzde. lteauzan. una -

Lwta de Los atnibutos y paapc.edadu de wn obmto que nos peamita ha

PROVOCACION 0 TORMENTO DE- IDEAS - Couute en £a creacidn de un equd '

y 40480 cuardo Ae estd en el camino de log/uuz una buena oo&uu&n e~

332 FMMJndcldeaA o L .
Den«t/w de uta ef.apa Las campanCaA debm c.uulwe de no comotu 2- -




' EL Efuwa por Omu4.6n comute -en ‘desechan una. idea acaso uae polL_ : B

6aua ‘de vision de sus paubmdadu, mu.chM vecu uto se debe a -que=--'.

de,muo de fa companla emte un a:nbcewte dem(umdo con.svwadon

 Et Enron pon Comisin consiste en desarrofar u comencializan una-
R weﬁ’que‘no vage £a pena. Phitip Kotler, nos Aeﬁ_é;Ca thes tipos de fra- -

- casos:

1.~ Fracaso Ab:salwto.- La vcompanCa m.ende duwto Y Au.s wmtaa ‘ho cu---
bren ef costo va/u.able. , , L

N 2.-7” Fracaso mel - aqu,c se pLMde dute)w pero £as ventas-: cubne.n 2os -
. costos va/uabtu. '

3.~ ‘Fll.aca.éo Rdwtwo.- EZ p/wduc/to Iunde una wtcudad menox . que el fn-

v d.cce. noamat,

'Aunque cabe ac&vuvc que estos ernones no son 1.04 dnicos que van “a~ ! '
uewul a un pwduoto at fracaso, también se puede hacer mencibn de fa-- .
; ca.udad Y eL plwcuo Es ‘pon esto que COA es ecwuvob al. tama/t una decs
uo’n no deben ser ni muy uw.otoa ni muy tatwwtu al aceptaa o necha'

zan una uiea, a 6411 de evotm caen en wtob vuwau.

3 3 3 Dua/uwuo y Paueba de. (.’onceptu

Amtu de mocedm a expucan en. qué consiste este pabo es neceaaﬂ

: Iuo tenvc bun de{uudoa uu ta«m.uwa, que nos pe)urwtu:dn compn.endu-—
' adn mu ute mo. ' ’

' 'Eatos teamin 7 “.::v,‘,",‘_’:"‘ MM, ‘concepto Cunagen det product 0:




SN 4Cud'£ s u momv_mto adecurdo: pana coruum ute plwdac/to’

. .-'desm a nuu.tlw plwduoto duutlw del; mejw.ado.

iy ‘l"'compm con Las’ mww.a«s awte.ntu. ya aue de uto va a. dcpendu si a- ‘, '
'fplwduczo eogm ocupan. una pouow’n p/ceduemte, amte e& conAwu.don.. |

" : "En,tendmo‘s pox idea’ del maduo, a un paoduu:o poubte duc;uzo- L

en t&munoé 6unuona£u objetwoo que za compawta puede puusa)t en ofre-
cer av mucado, Concepto del pn.odw:/to es un Acgm&cado pald:«.cum sub

‘ j(’/CLUO del couumulon. que ta conpanta trata. de convertin en idea d
L p/wduc/to lmage,n del glwduc,to es La que se. 6o)unan I adq«u.um en rea-. -

R adad LOA eon&unudo&u" (18)

Como podemo.s obée/wan, at disefian un pnoduc,to mucluu uecu tenemoa :
L de e:ste una ulea, ta cual va a I:.ed,otuamwa uno o vanios concep.taa d«.se— o

-aen«ta dctu.do a uto tendaemoa que paeg.m«taa. C

4QUA.61. va a usan et pltoduoto?
¢.Que bcneﬂma -debe mcholwvue al pn.oduoto wnupalmuvte!

Toda eoto s con u fin de podu eleguz e,t me«oa concepl.o qz.e va a

, La mpomnu,a de- temvn un concepto, u que date mu va a pmubuz ,
- Aabu e? eugwr. qu.e ccupard et nuevo prwduoto duvt/w del mmado y cud—-
‘f.;Zu van-‘a: aen laA cmote/waam que tcmdnemoa que maneju pana padut-

Mdumoma un concepto es necesario elaborar mapas de posicibn

';(731 Kotter, 0b. ‘c«:t.;f‘b,fzu.ﬂ



tngm todo Lo ante)uomnente menuanado.

‘A. Mapa de posicibn del p/wducto :

. Caro -

Hu.evcb con Cereal
tauno gnio
 Lento Répido
. Ceneal | adpddo . -

caLcewte : ..
Barato

{ Mucado de duaywwa)

“del’ paoduoto y-de £a ma/u:a, esto nos ayudwcd de manera muy unpolbtawte. a

Precio abta A

por onza:. ... . i
B sl Manea A
Manca C e :
.‘-Baja en Alta en
. cakonlas " calorlas .
" Manca B

‘Precio bajo ‘ vl

B Mapa de poucufn de. £a ma/w_a <

por onza

(Mercado de duayunoA uwtantdf ‘
nzoa) :

S Una vez realizados uxoé paAOé 248 necesanio p/cebewtan. nuumo pro
duoto a una parie dd mmado at que va a u cwu.gwo para POdUL zenm— )

una idea de que manera va a’ser da foama en que dste va a neacmwnaa, a:

esta etapa se Le Ltama Prueba det Concepto.

, La forma de presentar ef nuevo pnoduczo puede sen mmtamen.tenf 1
ya Aea 5IAu:a, verbat o mbo‘ucamwte., o '

Al Iw.auzan uta prw.eba nos debemoa gon.mutan una. AM de paegun--“ -

- ‘m .como

" 4Es un concepto. clano y §deil de entenden?




-},Ve w.vted que ute plwduc,to o&nezca azgunas uewta;:u pow,wcu 60b&¢ Los
- de l;a compatenouz"
ile gqb.ta'a ubted cate mdum mds que el de sus pmc\ipa:tu,compéﬁdg
' (;Lo‘cor‘ﬁpnma usted?
- Satds 5ace'pCa alguna neccsidad neal de usted? ‘
"~ 3Qué mejonas o pmﬁecuonmzntob podn.ca. usted indicar en zoa dx.vmoa-‘ :
i atnibutos deI. paodun,to"

oo T odo uto de alguna - 6oltma ayuda a £a empn.ua a elegut el mejon con
cepzo para el pvwducxu para que en et mormento de .saLw. al mercado consu
nu.don. at que va. duu.guio sea mds aceptado. Muchas veces £as empresas-- '

g -couduan que ute pasc es uun‘,d Am AabUL que aL hacenls a un lado -
‘estdn condenando a su producto a un tota& ‘lulcaAu pon. Zener que cnﬂ»en- )
tanse a paomeaA que nunca pudieron capta/:. a.ntu dez &mzamemto

3 5.4  Andlisis del Negocio .

EL andlisis del negocio nos va a baindar un mzjon. panorama Aabu. -

ek ‘Cndu:e de vew&u utolxdadu y fa nentabaudad asl como Za compati-

) 'buudad det pn.aducto en el mvr.cado y ven de qué. mariera se u&tn cunpuen
- do_Los objetivos §ijados.. ’ '

EZ ngaﬂzwc. ol andlisis del negoedo, nos permite ven o conocer:’

) a) & La Demanda det Mvtcada nos va a permitin entran y bo&tene)moa.

G ‘b) De, que manera se vudn aﬁerf.adu 208 costos y wuudadu de La m--




el SL 5on adecu.adaA 208 instalaciones de’ 4.ngeruuta e A.Muumaudn de
vawuo ete., pa/uz poden I_oquvL un mvu_ de pfwducudn adecuado.
d).Si se cuenta con el cap.d:d oen su caAo del fg4inanciamiento necesa--

nio para La produccibn de dicho cvz,ttcu.&.

vExiAﬂte.n’dionA mé&todos que nos van a.permitin LLevar a’cabo un--

~ buen and@isis; entre £os mds conocidos podemos mencionar ef punto de -~ - o

eqwuubuo descuento de 5£uja de %ondos, teon,ta bayesiana de fa deu—- '
uo’n y ek andiisis de Los Mniesgos. '

3 3.5 Dualvww del Producto

La cmpomtanm de uta etapa radica en determinar qué tan ﬁac,abze
es uevaﬂ. a cabo La produceidn del nuevo plwducto, 4u comewa&.zmdn- :
y Aabu 84 Ros costos de éate no upnuewtan un obatdculo para fifar un
pneuo que pemita sen compexitivo al producto dentro def mercado.

vu.wvwlm un producto no es otra cosa que crear un modelo §Lsdico
de éste, ef cual debe sen diseiiado con todas sus caractenfsticas tangi- ‘
~bes e intangibles, con el que e va a dan a conocer al pdblico.

_ Dmt)w de esta etapa también podemoA Leevarn a cabo otnos” componen- .
" Zes dc mmcadotwua que son necesarios palw. et I.anzanuuuto de wn pn.c"
kAduc/to y ataa son:

S - Los vmechos det Auton
- Anunuoa pneumwaau ‘ el
S EnvaAe o Cowtenedon, (empaque.,e.mbatajt otc.y) o




= Etiquetas. :
= la puomooédn Y distribucion

Son 3 etapas laa que se aequ.«.uen para. podvt Ltevcu a cabo. a dua
fuwuo del producto:

I. Desamrollo def Prototipo y Prueba de Consumo
11. Desanroflo del Prototipo y PAueba de Marca
111. Desarrollo def Prototipo y Prueba de Envase

1. Puazuwtlo-du Prototipo y Prueba del Consumo.- E& un paso muy-
mpoiutawte 4 es por eso que esta etapa de invutégda‘.o’n no se debe olvi
_ dan; ya que muchas veces tenemos pl,aneadé dquaMoLm un producto cor -
"'de,‘tm'adu cMaMcaa 2as. cuales al wbow nesutta qae}as -

cabtoé estdn pon encima def presupuesto y Lo dnico qué tratamos de ha--

: cu es cambian esos atributos otviddndonos det concepto original que Ze
mtwnoa, Y en dande Lo dnico que estamos eogwdo es conuguu wl pou.-f
bee ﬂl_mcuo para el producto.

7 ‘Lo_que oniginatmente tiende hacer una campwu’a u mosthan al couu’v ‘
. nu.doll. et producto a gin de que: e:ue ie pwebe y o,u;a entre los existen
v«tu, uto Auuud como un medio de comol quz eutwu! auuuadoa nega-~

: uvca pam £a -eompaiila. Muchaa vecu uta ubtuna umde a utifizar mé-

: todao pwm obavwa/z Las pae‘uenu.u du conAum,don wtu tna cua.ta po

' demoo mencionan:

a)COmMMOnu de paves .




b) Opu.onu mdbtcptu .
c) PaacMentoA cmLQLcadonu

Tod04 estos mltodos umpae uta/uin encaminados a ob/tenu obéuua- ‘

‘ cumu dot consumidon y- pcde/:. uegm e?. moduo mdo p/wmeiedo«..

‘Suete indicarse al éamumidon. 0 consumidones que Ve,ujan entre Los-
ﬁ{uwuvpuoduczog en un Laboratornio o en su casa, ejmiéndobza' ﬁ»';ug
ba de cowt)w_l;u acostumbrados a fin de evitar nesultados perjudiciafes-:
0 &cuublu, £08 cuales son examinados pon Lo firma €a cué!.l va a deed
dirn qué modelo de prototipo puede ser ef mds prometedon.

11. Desarrollo dd le,to/apo y Prueba de £a Marca.- A€ du'a/moam )
s¢ e numbre de £a marca debe necondanse que a thaves de €stn el consu-
m&don. podrd ddentificar el producto ya sea por el uomblw, el Atmba!.o -
et du_eno; pon go tanto, de_bemcé tener cuédado al . eleginfa poraue é'b»ta-
es una base de n.egouam.éen;to‘ para el conceﬁto det )'Mo‘duc,to.

. Entre Las caracterlsticas que.debe contar el nombre def producto-- .

“a) Debe AqulL aLga Aobne a o &us beneﬂuu.oa qu.e va a b/u_nda/c. o
bl Debe indican tos atributos del producto |
B el Debe sen .{dcd de plwnunu.w!., n.ecoada/c e Ldena.tucan : :
" d) Debe ou dAAuntwo"“q)

“(19) Kotter, Ob. Cit., p..




. Soin actuatmente 3 Los métodos mas utilizados para poden estudiar--
- as marcas: o ‘ A ‘ o R
ST PJLuebaA de ‘Asociacidn (imdgenes)
) j'2 - Pruebas de Apundua;e (4dcie plwnunu.aud'n)

C3,- Pnuebas de memoua (n.econ.da.touo)

. 111, Desamrotlo del Paazo'upo'y vme'b‘c‘z"&ez és:uagév;“' -
: el envase debemoA aecoad.m que a.te debe ‘por co mmoa cu-pbut con cien- .
tas’ cMaMWAWaA que de una mauua debmdn Amsaca ‘eas. neceuda '
:-kdu tmvto det cuewte como de £a anpnua, ed pon uo que en el emuue--
se. ouzscwu! que éste plwte;a a!_ pn.adu.cto puw a £a uez, lupmente una-

: comodcdad paaa el cliente ya sea uto en su tamaiio, en la Gomdeabun_’j

,be y porque nos puede. en. un momuvto qu«ta AUL W S

: - ER envase pa)za et pltoduoto debe sen dueﬁado con mchc cuidado vi- '
. g&amx’o el tamaiio, colonr, dueno mate):ul te:oto comuu:m.t y La murca-

ya que nepresenta un ﬁuute mt}w:nento de uewtu et cun.l va a udotum s
Ll tan-bwn en fa pcALuO'n que ef pnoduczo va a ocupu en ¢l mcado pew -

' sobze todo en fa mente det consumidon.

- Un 5aotoa que runca se debe otv-«.dm el a cauo que ate va-a re-- o
' }mumtm ya. que Ameue uto va a n.epmcu&u«. en el pu.uo ‘det plwduoto‘

’,u cua.L aunado a oﬂwé costos de muwadotecm.a coma pon. cjaplo La pu—- o

baudad pod)ota n.epauemtaa un oha.tdcuto en u momuuto de pnoduull. el- ' ‘

alvttc.w&o y haAta en ee podu adquubuvo du coMunudon.

o “na-v_uﬁq“ﬂ—*a envase se ﬁé';wiwo.tm:d@be ser sometido a una-




) serie de pruebas a in ‘de evitan Las fallas pa.ste/u.onu que puedeu pre-

sentan p&dcdab en millones de pesos; é&stas son:

‘a) Pndzl;u MMM: Nos pm observan si el _erivaAe va a nesistin-
) en condcuonu _nonmakles. ' ' N '

- .b) Pruebas Visuales: Estas nos van a pemitin cercionannos de que el --
Zexto pueda ser Lo baAtawte e.ntendébte; ademds de que el color o co-
Lores efegidos armonicen. o '

c) P!w.ebaé con Los Cbu’.wtu Esto es muy mpomm:z, ya. que ‘permite co— : v
nocen fa actitud def cuenzz hacia d producto y Aabe)r. hasta qué gna.
do es favorable.

EL desavollar estas uapa.'. de ma/zca envaAe Y conAumo, nepn.uen-— ’
tan pa/w. La campanLa una glum "invensibn; ademds det uempo que se. re~-n
quiere para hacern estas pruebas e demasiado pnotongado va 84 eato-
no se ueva)za a cabo muchzu veces es mds fuerte £a pe')uuda econo'nu.ca -

pall todoA Loa deﬂeotoa que’ no pudLe)wu u«tuduuwe a uampa.

3.3.6 Prueba de Mercados

: La-P'w.eba dd mvw.ado‘ "cohAiAate en. hadu Leegar un p)wduc/to a’Los~

o compuadom de una o mis dneas de pnueba y medin £as compnras y&u neac-

wnu de Loa consunidones a La p/wmauo‘n precio y. dumbuuo'n" (20}

“Como ‘vemos aqul, vamos por primera vez a paaex,wan ‘erl phdg(zama de- " e

mcw’:ddo‘tgcni.d que disefiamos para el producto, ER nesponsable de ngé)cca- c

- 120y Pride, -0b. Cit., p. 282.



o kdotecn}iﬁ at nealizar ‘esta prueba, es ponquie nequiere ver todas fas va-

" niabes involucradas en el bnoduoto; asimismo, va a estudiar el compon-
tamiento del producto denuo del; me/u:ado 'y de su aceptacidn en et miamo
Lo cual nos va:a pumutuz tenu una 4ddea acenca de Las ventas que pue--:

_ den upe)zaue. e

La Prucba def Mercado es- dun&;:;‘zdo costosa; puede tener una dwza-v-:
" cidn de 6 semanas hasta no mds de 2 afos; esto va a estar en neLacibn--
a.e tndice de compras de nepeticion y puede desanrollanse entre 3 y 6 --
ciudades. Es pon eso que esta prueba se Le cdnacé.cpmo: ,Paaeba de Mer-

cado.

RAZONES DE LA PRUEBA DE MERCADO -
Los p/omupwtu motivos pa)uz uevaa a cabo ute Aondeo son Las u_-

guemtu HE

1.- No¢ va a- paoponuona/t una mayon visién acuca de’ £as vumu totales .
du p/wducx,o ya que 54 &rtas no caen denuo del punto de eqwca

‘brio, muestra a La companta que es mejon aMMAe amtu de que tos
gaatab y u Maca.ao sean mayones. '

.l,'z < Nao pe/urwte neakizan dwwa.o au:mnaavu de mmadotecnm pana -~ -
’ paoba/z el pn.odzm,to denuo det mvu:ado v podm uegu aquzu:l que -
' mus plwpolcuone un magon -Cnd.cce de ventas. -

. 3.- Descubrin- 54,6&14 que no 5uvwn obsenvadas en La e«tapa de dua;uwuo.

! a.sz como: tamlu.ﬂ: ta de plteUM a Aacuuanwt paobtemu' de dubu.bu---




4.- Tener una mejor idea acerca de todas fas dneas que 6olzman el muca-wyf

do al cual va a i dirnigido el nuevo paoduc/to. ;

PROCEDIMIENTOS DE PRUEBA DE MERCADO . i
- AL neakizan una leeba de Mucado Lo que buAcamoA es mﬁohmaudn -
© acenca de £08 Luganes que Avufn uengoA para £fevar a cabo. u estudio, '
st como £a dunacidn de €ste.y Los datos que nos intenesa necabar pwua-
poden toman una decisibn. Es por eso que el procedimiento a utifizar -
: va a depender de cada compaila; ‘entre Los precedimientos que se pueden-

mencionar estdn Los siguientes:

‘,',I - Las compaiifas que cuemtan con experiencia Lo realizan dentro de es-
«taA mismas porque - cuentan con 208 medios.
2.- Otras aouu,tan L0s servicios de Agenuws Pubticitarnias, asesontas-
upeowazadaa o Mmcu commaeu

' fNuMERo RECOMENDABLE DE CIUDADES. PARA REALTZAR LA PRUEBA
No: ex,wte un ndmeno espectfico o clave para Llevar a cabo esta ---

'paueba, Lo dnico que se debe tener presente es que cuando mds gwde ~-

‘ ’Aea La muestra, menon. send ek uugo de fracaso; c&mo que ee costo que s

“edto (upm_enta es elevado, _pw-ez grado de mco_wcdumbne_./.\m menon--
o ya que ‘se estard trabajando con diferentes iegiones con actitudes nada-'
‘ mulanu y Aobn.e todo pode/c conocer a La compuenua que de una manera
va a um en coutante Lucha e interesada en hacu 5aactuan. er pfwduc-
ZLo.



La,s uudadea a etegu depmtdudn tamb4,¢n de LaA caaa.c,thaucu de :
v nuuuo producto. ]

INFORMACION QUE SE PUEDE OBTENER MEDIANT E LA PRUEBA DE MERCAWS ’
_ Existe una m‘uu.dad de wsonmaud’n que podemoa obtenm que va des

..;de medin Las neacciones de 03 corwwrudoh.u Y dud cmcxmucas como-
un- grupo Aouaz de que forman va a afectar €stas en las ventas del pro ‘
dw.‘,to, cude es fLa competencia a £a que vamos duptazando y aque&ta que-.
de aZguna manw todavla no £og¢amo¢ quitar de su poou‘,w'n demt/w de.c——
‘mencado; tada esta utﬁolumuin y mds se puede abtenu mediante d-wwo& )
f estudios tales como’ Las encuuw gwpo o panel, audu:ow a Los ne-
“'goelos donde se encuent)ta col,ocado el - plwdu.cxo eﬂ-cuenom de La pubu—
cidad, etc, -Toda esta utﬁol!maud’n eétd destinada a dyuda.a de. una. 6onm
- ‘ mdA concreta a £a Gerencia de Nu.evOA p{zoduatoa pan.que p;vuwte conocen -
‘e Lndice de prueba y el Lndice de ucor_r.:pn.a. 'Koavt en su ublw nos ha
ce un cuadno . detaktado de €04 cuamé poaib&g# /Lea;‘cwtadovb que iAc‘puede_n-.

obtenen:
Indice de Indiée‘ de ' ; S
- prueba " Thecompra - . Acudn
ALTO. . AITO - Comenciatizar ef producto
CALTO - BAJO - © Vorverto a disefian o eliminarto
S BAJO . T CALTO L Aumentar ta: pubuu.dad y pn.omu.d’n
N . : - de ventas .
BAJO. o . BAJO Eununan el plwduoto o

- FUENTE: Philip Kotter, pdg. 279.

CW‘qigteﬁ",u_'éouvquignﬁte,dclz‘q(caa. que ‘estos au{uLtadéAv;na son todo- 8




N £o paewo que una onga.mzauo‘n quu&ua aun. teruendo Cao mejoau .Cnd(_
. .Se debe tene)c,cu,u:lado g no esperar con wta el &xito lzatundo de-
bemos aecoudan.'que esta otapd se uama prueba del mercado y por 20 cucu’.

. 4080 nos peaumite ob,se/wa/z. una pa)ute de_ toda ta e/suaxegm, al mu.mo ———

t«.e.mpo pennwte tenm una mejoa vision de pn.obeemcus no paevutoz» Y de -—:
" gas opantwdadu que pademp:s'tenm pa/tq comuc,m&zaa el nuevo concep-

. 3 3 7 Come)uu.auzauo‘n . ‘ Do

Lla comvtwazaudn es La auuna 5tue de fa wnavaowu, porque es- ‘
"a'q‘u,c donde todo auporuabte de la e,eaboaacm'n de £a estrategia del pro-
‘ducto ya débe habe/c aﬂumdo y. paepaaado todos Los p/wyeotu que se n.e--

qwuu,an para La plwducuo'n a gfcan escala.  Debe estar e&zbo{cado un -~

- presupuesto que es nec_eamo_ para. Lognan cubnin todos £os elementos que
. 4e n.equi.mén para introducin el nuevo producto al mercado; dichos ele--
mmtoa son: fa elaboracibn del programa de pubicidad y promocion, so0--

bre todo en Este es donde se gastan fuentes cantidades de- dinero al p&e‘_“

paran a La fuerza de ventas, £os anuncios y fas promociones que se re-- .

quieren Lfevar a cabo para dan a conocer ef producto, .ete.

La Maducuo'n e Augu/le al plu.nupw a m.vez 4eg-¢.ona£ y poco a—- _' o

‘ poco extendvda a m.vec nacional.

Aqu,t es’ wpomtante aecolcdan que u [mtcce de expwu&dn ptanea.da —
i ': de,e mmado va ‘a dependen de La compa;ua y ‘et £a congumza que uza ten'. )

. x ga en Au plwducta es aquL donde necae la mpouanua de ea 6¢ue de la- o l :

d ".,pnueba de,e mmado, ya que u ata o(aec,w nuu—btadoA paamuoa u." de-“. o :




c . 2.- UAuaIqu luvvtu

be hao_vc una aparicion adpida del pnoducxo en el me!u.mdo an.tu de que--

Ia competenua gante terneno.

) La inf)wducdd’n,—ddependéeuemente de que- sea adpala °. ‘ga.adda.t '4'-.‘_.
o debe utan basada en tdcticas de pLaneaud’n adecuadas; una. de gas m&s -
‘ necomendabtu es la det andisis de,t camulo cMaco

5.4  PROCESO DE ACEPTACTON

) Una vez conc.tuda La empa de umova.udn Ae pfnuen.ta ute pfwcuo

ya que aqwc eA ‘donde &u comumulonu se dan cuemta de ‘que un pnoduc;to-

nuevo’ ‘estd demo du mercado Y. Co a.ceptan pon. et mamuuto ya que toda-- S

o »ula no se Aabe 54. o_t coouunudon dupua de un uempa u_ga u_endo 54.9,2 -

ae p/wduc/to o to nech.ace )wtundamubte.._"

EL Guewte de Mmaadotec»ua debe ea-tuduu uvuttu cmaMucao-

. que son n.ecomendabtu a observar: zn u corusunudoa en et momuuto de &m

zan ee pn.oduoto nuevo, &u cua,eu puu-wtcn Aabu. u .son.
Cfa Aceptad&'au te)npn’anvwé

- 3.- Ltdvzu du«tacadoa en cuanto a opwdn
4.- S et co&ta en uega)l. a eLZaA ¥ aevado

' 3 4 1 Pn.moquoa de Aceptaudn

Ph.cup Koav:. ncw menuana cwwto 5olun¢u en quc:la. '¢M¢ :bacepta un




nuevo producto:

1.
11.
111,
v,

'que

‘Etapas de Proceso de Aceptaua‘n v

qujtenua.é en La AuAcepabLudad a fa noue.dad
Ingluanua Personal ’

Inﬂzueuua de &u ca)mcwaucazs dei plwducto(z”

1. Etapas del Proceso de_'.Aceptac,éJn.'-v Este principio nos indica -—

Y

el consumidon pasa porn una serie de fases en fas cuafes va'eonoc}a_g

do el producto hasia fLegar a aceptanfo, Las cuales son:

Conocimiento.- Dentro de esta primera 5¢ue apenas empieza a dalue -

cuenta deé que dentro def mencado emte algo nueuo pvw no- aeneo- o '

La Auﬂ&uewte mﬁolunaudn. de &ste:

- Tntenés.- Aqul el compradon trata de obtenen toda £a infonmaci6n -

que s¢ necesita para conocer mds a fondo el producto.

Prueba.- Dentro de esta etapa ¢4 cuando vudadvzamenze et comunu--_~ '
“ don pltueba ‘e producto &au:amwte Y cuuu son LaA uuadadu que~ .

éste fe'va a oﬁnece)t y de qu¢ manera va a 4““66@.& AM neceuda--: S

des,

- Aceptacifn.- Es fa dbtima fase en donde ef compradon adquiere con-- .
‘cienta perdodicidad el producto, ef cual ha sido de su utitidad,

_ (21) Koteen, Ob. Cit., p. 282. . -




; 11 D‘céuanuaa en ta AuAcepulu,udad det u:d.«.w.duo.- La mcu.na--
cidn del consumidorn hau.a productos nuevos pueae sen du&uvta unos. --- .
tienden a acepx:an £a- umouaudn mas ndpuio de €c que se puede upyuu
en .tawto que en oﬂwa £a reaccibn es tardla. -Es por eso que se puede-- 8

) deout que el p}tocuo de aceptacidn u.que una distribucidn nonmal, ya. -
que ‘&ste ha sido pzaneado para que cublul un pe’u.odo dueuu.nado En ta f
ﬁx.gun.a a@uewte se dwuum de ue)bta manvm cd’mo ebtdn dumbudm- L

Los coowwudoneé o

Ndmeno de

. aceptadones
21/2% N
Innovadones
- ‘hez adoa
X=20 - X=0 X X+a - a.g

Tu;npo de adopc,wn de {tnovacdiones

FUENTE. Tomado de Evmott M. Rogerns. Difussion o( umouwtwm (Nueva = ..
o Yonk:. The Free Puu, 1962). Pe 162. .

; 111 Inuuenc,uz pmonaz Ea.te. 5awn e uno de toa mas mpouan- ‘
o ‘tu y por: Los cuales se uegaot a tagn.an. cambwa puﬁmenuau det con-
. Au.nudaa, l;o cual es: 5avon.abee pa)w. zoda La compan[a que anoduc.e un -~ '

e nuevo p&oduc/to .




AR -COA evuutos campwuvaa y dee mmado. ‘

56 pox eso que_ una buena peaneau_o’n de macadotecrua plLopo)Luona-r o

wa tadoA aque&eu couum.cdonu que aceptan en 5o/una —an«tantdnea el pro-— . -

b ducyto Las paLabras adecu.adab para que &«toa hagan Leegan_ a todo ek g)m :

_,‘po comwudoa. dus commta/uod 5avanab£u.

. 1V, Inftuencia de £as Cdractenlsticas det producto.- Existe una di
' vensidad de factones que componen el producto, entre. Los cuales unos --
son .'m'dA Ampontantes que otrnos pon La influencia que £eegan a éjenca en
et commado/t para que éste se inctine porn un plu:duoto, entne €08 que poi

- 'demoa mencionan:

a) La.& ventajas que va a ofrecer como una uznova,uﬁn o ’
‘_b) Las caractertsticas del producto van de acuerdo con £a. pvuonaa&cdad-,
- »~de£ aonaunu.doa. v . S
- e) La fdcie deAWpa.o’n det producto hace que £eegue a ser conoc,cdo mdA i

: )Ld.udo por ekl gnupo Aou.a!:

d) La posdibitidad do. pfwbaa ee p/wduc,to . )

c_J La complejidad det paoduc,to es muy. mpomtan.te ya aue de am va ade -

‘ ‘pe.ndvt. el uempo que va a da/we en dc{undu d nueuo concepto "

3.5 CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

La umategm de naeuoa p/wduc/tOA Ae debe conu.dejtalz. como un plwce: )
80 de planeaud'n que se’ dueﬁa pa/ca un 5wtw:.a, uto es que 42 debe pro.-~ :
~ noama/:. uvutzu variabtes de p/wbabwcdad candc/te)l. y opol(tum.dad de--v o




Es- pon ‘280 que al aprwvechcut ee uclo de w,da en cada uua de. sus-
-~ etapas se debe)ui co»w_duan zaA requisitos compeuuuoa de la prufu-a

etapa al_ toman una dew40’n adnwmuwtwa. S

3.5.1° Etapas det c«;cca‘de Vida.
ETAPA 1. DESARROLLO DEL MERCADO

Etapa en a cuaL se (,Zeva ak mvw.ad’o un pnoduoto nuevo, no wA-to.— -
una demanda haua ate, a uozumen de van&u aumewta ‘en 6oluna Len.ta y=-
LoA costos de mucadotecma uenden a ser. etevadoa en aaauo'n a.l vozu.- ’

‘me.n de ventas.

ETAPA 11. CRECIMIENTO DEL MERCADO . i
La demanda empceza aumemta)c g pon ende a voLume.n de ven&u do,ba.—

i ;do a que et tamano det’ mucado comienza ‘a mecvc

ETAPA 111. MADUREZ y SATURACION DEL MERCADO
: : vmuo de €sta fa dmanda se -empieza am.uelan no crece mels quz et—f
 fndice de sustitucifn. ’ :

ETAPA 1v. vscme;ucu DEL MERCADO R .
_ Aqwt e& pfwduoto de.;a do. AM a.tnacuuo palul a lucado Lo cual ha—
‘ "ce que I.aA vmtaa dunu.nuyan.

Pa.n.a 208 a.dmuu.émdon.u el vatoa. mu unpamtana que :u.nc a u--
o de vida es et de podvl tanzan un p/wdnu:o nuevo, ya que aa pvum.
te p&ono&&.caa et puad que xwdnd el udo du pn.aduoto quc ae va a -‘
'Lanzau, a.sunumo ayuda a dumat&u una u/u.e dz mmewtos canpeu



e tivos que en: un momento - dado va-a permitin expansionar o alangan La vi- -

-'.vdcvi:'pvgnﬂiuendb obtener una unea.'de‘ productos con. éxito y de esta mane-
‘na hacer a un llado_pao_duotoA viefos y costosos que esidn en plena deca-

| dencda.

3.6 POR QUE FRACASAN TANTAS MARCAS NUEVAS -

R Awtwamnmte hemoA hecho menuo'n det [ndcc_e tan aLto de mcuoa-b_
V;V »a introducin un nuevo producto el cual U.ega a Aobaepuan de un 70%; -
: ‘muchzu veces es consecuencia de una maka planeauo'n en La. mvuugauo‘n_
y dua/uwuo det ‘producto que Las compaiilas uea&zan ya que £o dnico--
que. lu mx:mua en ue mammta ed Lanzan un pnaducto simitan o 54.0,2 co -

. pha de’ La comp@tenua a 54.n de pnoban. que elos - tambLén Lo pueden hacer o

.y Lo dyu.co que fLogran es oﬁaecu al consumidon un pnoduc,to medc.oc}:.e, que -
no £agaa Aa,tusacm £as necesidades de éste., :

3.6.1 Canacxuuacu de tos Productos Exitosos ,
“Un p/wduoto que va d.wc.gcdo a Lograrn una posicidn en et mma.do, -

"u aqua que: puade o(/;ecvc mds nwdA.meth ‘al conéumulon, aun mdepen- L

d.centemente du couo de aa.

i EL autoa J Hugh Davulaon, noA d&tvmuna en su obnra, thes ca/nac,te- ‘
i _,wucaa de un: plwduota ex.utow, &u cuales seiatamos a con&nuauﬂn‘zz,

e (22) Davuuon, Hugh J. ."Pon qué. Macausan tamta,o mancaus nuevaA" Biblio-

tecaA Harvard: de thaciln de Empltua.b. FAochao 148 avu.e 8,
Edut Ha/de Buu.nua Rew.ew. S v




1.~ Ogrecen cierta ventaja significativa en cuaito a precio o Aendimien

_ Lo; pnoductoa que no. zogmn a.tcanzaa et exoto se debe p&wumn-  -'~" .
itea que no. ofrecen esta ventaja por zo que u awtan. no& hau. mnwn--"
: “de q quz .san abhededon de un aos Los que osaecm &u mum cmdua.au
. cas de. Los pnoduotaa ya utabtwdu en ec mvucado MMIIO, be puulc; .
deoun. que mdA dec 74% de 208, tx.otoa oanccm at conAumulon un mayolt m-

dum.emto aL mumo cou:o oa meuo Aupe/u.on. B

2.- m:gmm u.guy.wuua de tas mmmu D

. Cuando habtamms de un p&oduoto nuevo u paluzue ume ngc umova-- f L
'don que L0 hace d.csvwvte de todos aquu,coc paoduu:u utabtmdoa.

Em’tw Tres Ww“ de diferencia que. nosotros . hacemoa memwdn- :
.46Mde que qu.ede mds ctmatmmo. : S Cee

- al Pnodudd& notablemente dismntu -~~aq'w€ nos ue(c)u:méi d‘pmduotéd--’n,
qu.e o‘uecm un mchmu«ta‘ [} upecata «totatmente nueuo pam. et comu~- B
mulaa y que ute d:wm zo pvuube n.dp.cdancnte.

‘ ;b) l’lwduotab muy. cugumtu. uta dc(uenua ‘s en auauo'n a m m— o
' L eas. cwtmtu, pw s pm«,bcda. dm.camwte cuando a puodur.to u--l.‘_
u&l.uado pOlL et couwnulalc.» R



o cuyaA d.«.ﬁo}cenu.u son poco atilos ma~u consumidon.

" Pon Lo anterioamente sefintdo se puede observar que un producto al-
&u Lanzado ab: mmado debe ademds de oﬁh.ece/l. al_go nueuo para. el consu-
m.don. sen de u&.udad para éste.

‘3‘;- 1deas nuevas que no‘ habLan sido prwba.dzu antmon}nu-pte. Cuando se-
Lanza at mumado un pnoduao nuevo ] Ae duea cuegwuu su ewto ae
debe oslw_cvt u‘comumdou algo nuevo’ que peamita cubluJL sus necuu_

. dades pon: e!. vatorn de su dinero x:wtando de M’JL el plwnw en uta-_'
R bl_ecu uadu me&mmado

3.6.2 CMactuaucaA ‘del Pwduczo a4in Ex,oto

: ' Como anterionmente obue;wamoA un prwducxo debe cubm uv:,tae re
g&u que fe van a pe/uthuc ocupanr un Lu.gan unpontante en el- melm.a.do, re

"o muy a peAa/L de esto Aon vanios Lozs ejecwuuaa de mwadotecm.a cuya-

EE ,ob;m\udad sucumbe ante una u}ue de 5auab que Aotamewte Le, pvuru,ten-

" disedan un prwduotc ain exito,’ debido a que. comete 6 ennones mo)utal_u,
208 cuakes Duataremos de expr_a)c

PRESIONES DE TIEMPO IRRAZONABLES : o
o Eue pnobzm Au/cge. cuando La’ compotenua lanza un paaduoto totac-’.

; nente nuevo, que. \uene a daitar m 5mqu.uu.a de la empma que Lanzd’ -

L pon p'u.mm vez et plwduota Lo cual hace que uta ltwuna Ae pneupu:e- ’ :

- -a tomar una dewwn de Lanzamnta de un- nuevo concepto en un pe/u.odo— S
o ’tatazmwte n.eduu.do al, que nomwtmwte Ae necuota




‘V"V‘nueuo y no u que usa en ta aotuau.dad"

2.- METAS PRETIFICADAS

Muchas vcampaﬁ,[cus o casi todas como ob jdévq pu',nc,ip;uf ‘xx’enen el de
producin determénado nidmeno de productos ei un pvd.bdo ‘y tat vez . Logren
pnoduc,uL mds de_ z a.u:tcu&o.s 8680 quc atoa van- a carecer de una cali—-
dad Sptima siendo ata una de Cas canactmuucu pmmtcalu que el -

consumidorn exige de un producto nuevo.

Otro gactorn es que una compaiila Logra colocar o introducin dos pro
‘ductos al mercado, siendo uno el que tenga mds aceptacién y en vez de -

darte mds apoyo a éste, Lo hacen a un Lado para darte 4‘.mpuuo at_produc -

‘2o mangutado, canugcu.endo de esta. manera que 804 pn.adw:utm no alcancut'

a .tamalt. ‘una posicifn en ef mercado.

3.- FALTA DE VALOR

Este ﬁaotolt u consecuencia de laa muwnu u»tumcu que. existen-
:den,tjw de una compamta,ya que muchcw de toa z;ecu&.uoa cnca/cgadoA de - ‘
‘un- nuevo proyecto estdn comuzwtu dc que atc tiene pocaA pmbabaou--
dades de e:wto pero ponr :te.mon. a hacen et :u.dtculo 0 AM couudauulo ca
mo un tipo negatwo acepta y apoywld uvutu paoducto& en cowt)w_ de Au— )
propio y personal juicio. ‘ |

un ejecuuvo que vmdadmmte_ tenga expwanua v, &aca plw(euo i

-JnaL no debud acepw un prwyeoto que no cubna zaa u.gw«.e.mtu mwn--"{;

. itay algdn motwo bduco pa/«a que Loa canaumulonu compn.en ee plwdueto




ila empresa gm_d)cddéﬁdo con el producto nuevo!

&m estd basado en un punu,pw de. adnwmuo'u que du‘.e. "e£ -

ae‘dota mdumo ae ob&.ene de La idea uudaduame.nte nueva"

4.- Los lNTERESES CREADOS :

- Cuando se ueva a cabo un pnoywto pa)m crear un plwduoto huevo €8 -

. te - lc.eube toda Ae/u.e de unpwt.ao& en cu.awto a tiempo y costo; mds en re- .
: pw.du oca.u.onu, el. pmonat que tuvo 2a idea se ozw.da de La uda---
cddn que utob unpuuoa tienen con et potenual du me/«.ca.do, ddndoae -
cuewta demtumdo tande que este proyecto no uene poubw.da.du, mu no- -

_ l;o abandonan por ek ga.ato hecho en a.

5.~ LA ARROGANCIA L
ﬁtc problema es éom\ecuenu’a de que vanias comparu’u'caeen'que‘ el
pnut«.gw g !Lenamblce qu.e pouen es Aun&uewte para. log/uu el e‘:wto ‘o~
vulando que el coMunu.doh. uanpne anda en busca de obtenen d mdumo va.
- Ron pon su dinero y no Los nombres de £as compaiilas. L

6 - DEJARSE ABSORBER POR EL PROCESO _ : g ;
o “Ee duazwouan un plwyeoto det ‘nuevo pnoducxo y Aomuvoco a p:w.eba'. -
. de.l, mmado mum 'de mbajoa d¢ ptane.auﬂn y e.nmyta aumamente wL--, .
dqu lo cuat en miuchas acaawnu uwa a £os encangadoa de gsta a caern .
. en cwwnu que Aon d.cg-lfcdu de comg.u:. paluzue muchnu veces d t/cabajo,
- u_ega a. abaanbvuoa tanto que atab nouenen una vuw'n c,ecvm de& pro-=-. .=




EA unporutanze que ‘el admwut)mdan ') ngvte encwtgada de Lanzanr- ceen
un’ nueuo pfwducto Jtecumde o tenga p!cuemte que exuten t,'cu M&uo& :

_pa/m £ogn.an et €ux0 y Estos son:

1.- Desanrobbar. una ventaja significativa en cuainto a precio o rendimien
! tg ., Do - N - . N ol N . .
2.~ Una dLﬁe)Lenua Acgm.ﬂl.ca/uva de tas marcas emtemtu.

: 3 - Lag)la/t una nueva <{dea que. aun no haua s4ido p'wbada (pouupnm)

Recan.dando siempne que Loa seis 5aoton.u amtu menuonadoa um
. utan.dn muewtu y-en cua.&que)c momento puade_n hacmo. muentu g ---

,echwz. a pULdM una buena idea.

& polL es0 que una admuu,atnauo‘n nunca- debe caer en un utado de~ 7
: vcang.(.anza, Amo por. u commo u«ta)n ama pana pn.evenut cualqzu.ua :

";de utoA cwwnu.g,‘




"CAPITULO CUARTO

POSICIONAMIENTO N
4.1° DEFINICION

- ER punto que h.evute Auxgulaa unpolbtanua en £a Eat/m,tegLa (‘JLewtc-

5 '?'»ua. es et pouuonanuewta

Sa ewuende pon Po.s«cuonam.ewtw "La paa&uo‘n que ocupa en ta men~-

te de. atguien un producto, un senvicio, una institucién, wia compan(.'a e--,v ‘

mcl;uéo una pvuona" (23)

Heskett nos define e término de fa siguiente manera:. "Posiciona- ..

miento de w‘z‘pn'aduc/to,b es el proceso de ‘Lal.e'n,ti.ﬁican Las n‘ecu'idaduv de-
k.too Aegmemtoa del me)ma.do (gnupos ‘de consumidores o cuentu con ‘cariac-
_ thucu comunes), deb«oudadu u 5umza del p/wduoto, y La medida en-
- que Los biwduc,too competidores son pvuubcdoé para; Awtugacu ZM nece-
sidades de £os clientes, detenminando ef segmento det mercado hacia eb-
. que se dinige el esfuerzo de,e mvw.ado en 5auon de un plwdueto, deudu-

f;;obu &u wﬂmcuonu que . 62 uamdn en ta plwmouo'n de un plwduoto en-- ’

) uno 0 nm Aegmuwob" (24) .

' (23) Al Ries, Jack lewt "POAL(‘AOWLWO La baxaLZa pon. su mewte"
- Eddt. Mc Gw Hiee, - Sa. ed«.udn, México. 1982 p. 18, B .
_’(24) Hukwtl. James, "Ma/ckmng"'EdAx cwau Me ALL&Zan, 3a. edir-- '
o edd A 1976 P 593. R : SAr TR




i Vha creado m,nguna otra técuca quc La Au&/tuya

EC Pouuonanuemto se neﬁ&me bducamemte zn co‘mo vamao a ubwalt

a.£ plwduc,to en La meénte def. comumcdcm, m&s que a ftea&zan. camhwa en -

" el producto mismo.

Eato se debe w_nupatmemte a que cuando ¢os camb&oa se. dan en ec-'v :

‘pnaduoto taﬂu como precio, envase, pnuentau.d’n, etcétu.a, estos cam-
.bios tan sdto son aupm@uatu en su apa)u.enua Ja que se neauzan -

con-el plwpo'aao de conaeguu una vauooa pouuo’n en ta mente del con-"

Aumdon, med«.cmte za magen que demos de nuuuao maduc,toa.

Coma Aabemm Za uuagm es La 4.dea que 6onmamoa en nuuu.a muvte,

es La. nepmuemtauo’n gm&cca de CM COAM en nuuma mente.

= Ha.bzamoA de pou.uonmenm cuando adauoownaa La —cmagen de un --} :
- piwduoto con £a unagen de otros piloduotoa eA dew Za ub(.caud’n de an -

'._paoduc,to con otros paoducto.s.

- 4.2 . ANTECEDENTES ¥ DESARROLLO

La Teoua y Pn.dcuca dec pou.uonanu.ewto ﬂue enunu.ada hace 15 aﬁoc

(1 972} Y adn comunaa tuuendo ptena uaudez en vuutud de que adn no ee.' V

: Ee Pouuonanu.emto nace debuio @ que en ea. /souedad acxuat La men .
_""te dee. conaumx.do)n wtd aa«thada de mmaju Aobae paaductu, Auuuaa,., .
Hay denmacado )uu.da en et mvccado,' "se: calau""



La que en Méuco el cansumo pex - cdpufa do_ anunc,wb zuuende a nueue -

mu mema;u d,uvuoa" (25)

EL engoque. actual del poALuonam.Lento "o es crean a.ego nuevo y d.(.-.
6Men.t¢, sino fuzgar o mam,pula/c con Los e&ememtoa que ya utdn en £a—- :
mente det coMumuioa. vebe concewt/uxue en objmvoa uaechu pa.ac,u ‘

: cando La: ugmentaudn y conqu.wtando posiciones.
En este siglo se pueden distinguin thes etapas. de fa Publicidad:

A La primera de éstas fue en £os afios 50 que marcs £a era de £os pag
. ductos, ‘en La cual £os publicistas se prescupaban de mejorar Los produc’

o 2o, ofrecer mds benegwwA al cliente y ftenen al.go de dinero pwza pho-

v':mou%loé. Es .asf como Ea pubuudad vivia para Py producto. Los publi .
cistas enfocaban éuA u‘uwoa en taA cua&.dadu det pnoduczo y tos be-

) neﬁmaA que de eU,a necibla e comum.uion.

Pero.a 54.na£u de e.ua decada La tecno(.ogta empezo’ a ducubm su-
‘otro /wavw ' '

_ EC 6m de £a m dee piwducu uego' con una avcu:ancha de paaduc/toa, A
-totmbnente mgua.eu unob a ot/m, que matma!.mente u:unda/wn ee mvu:ado.

ER MCJOIL "Guw.ela" era Aegu.cdo Mmdamenxz por. om.s doA ulénucu pe- - .
/w con mejones Mgumentab de uemta ' o

‘ (25) Revuta EL Pubumta "Poamananda al, Pouuonam.unto" Spat L4.- o
s tua}uo, 1986 p 24 L e




Poatwamem‘_e en Cos 60°'s, .se cowunuﬁ con La era de ta unagen, -
. ’fdonde taA compan[nu se dabai cuenta ‘de’ que su aepu.tnc,ufn o sa .unagen -
'-"uan mas dmpontantes para fa venta de sus productos que &u canaaew- ) -

ticas A_nbtlrweca,s de éste, s ‘ ‘

‘ ECquutec/to de esta epoca' {ué 'Daw‘.d bgd\)y quien di;o que "édda-

. .!anunuo es como:una anww’n a Zwr,go pcazo a favor de La imagen de ta-

‘ma.aca" (*)

va, al Lguat que Los plwductoa Lgualu mataron a La: era del plw- ‘
‘ duoto Las campan.&u Lguates acabanon con £a era de ta 4magen, ya que-~
’ ) al ua/tcvc cada empnua ‘de utabeecu una excue_wte aeputauﬁn de &L m s i
: ma, La competenua cnecdd tanto que s6Lo a.tgumu atcanzcuwn et ex/uto y’

VV':taA que £o togluvwn 6uvwn pon Las upectacula/ze,s me;o/uu que iuuuwn- o

-en 6“-6 p/wductoa y no en La pub&udad

" Hoy estamos en una ena que reconoce igqual impontancia al producto-
. ya La unagen de La compan[a pero que mds que nada, busca crear un po-‘
sicionamiento en £a mente det pabeico aomuﬂu.d’o'c. ' ‘

_ S¢ se qu,uuma precisar ta fecha que ma/u:d’ ta dbt.una era pubuu,ta :
lua y et punup-w d¢ La actuak, sin duda azguna, la aecwn u/cta a- .
nu.acocu 7 de. ablu.l ‘de 1971, En et pwﬁdmo New Vork. Tunu, apwtww

o un anunuo uc}u.to por Daw.d Oguuy, en u cu.at enumend 38 pwvtoa pan.a -

. f Mem pubuudad uendedolla ~En el plume)w de euoo decta que £04 auut L '

l‘) En MExico, uno de €os- genios de uta teonta es Eutauo qu,qauen sl
SRRy 7 B uevado a:Domecq a seén una de-Las empresas: mas: pres as del-
pals; no obstante dedccme a_ La fabricacidn Y. venta de bebidas al-:




R tadaa de una campana dependen menoa de co‘mo ucubu La. pub&.udad que-»

dd Lugalt. donde et piwduoto utd paALuonado

. Como ayuteccdewte a ute a)ut&:ulo tenemos otno que esenibis ch_k R
leu.t en 1969, pubucada en "InduAt/u.al Maake/ung" en’ el ndmero de fu--

o Lw Zitulado "EL posicionamiento,’ un ju.ego paJw. salinse del “yo ztamb‘(_en" h

mmadotecmgo.r “En este antlculo se hz_wCar_t paedccuanu ¥y e citaban -
ﬁonibw.rtodo b@édo en . Las aégla# dd; nuevo fuego. Una de 4utaA phe--
' ,‘aéwnu nwp&td @b’mb@éwﬁém uvuta Fue aquw?.a que. se neﬁvz[a a-
fas campwmdoluu RCA y que decla "No puede esperar. ghandes progresos si
N -con&mia Luchando cont)w £La pouuo’n que 18M ya ha conqmtado .. Fue-- :
" aqut donde por. plu.mvw. vez se usd ef témino de "POSICTONAMIENTO' pana-
Rduwbuc el proceso de ha.cu Mewte con La pouudn mental, a una com- :
pan&z nte gluznde Y Aduda Como se ve/r.d el tamu,no clave en pob&uonai
fmen,ta es el de "Euﬁuemtamcento Due,cto" ya que, 84 bien es p044.b£e en-’
5n.en,ta,1 Uden, Las Iteglab da& juega Leeuan a- efudin al; méumo La “Lu-
cha Mo.nte a {rente.

5 La RCA combatis ¢rontatmente con;wz 1BM y ef resuttado Lo podemoa—' N
. conocen pon. mcdw del encabezado det anucu&o pubucado en la Iuvuta - '
" "Business Week" u 25 de Sepuembae de 1971 en et cual se telas’ "250-{’ '

muam de. datanu de duum" E

- AsL es como quedd plenamente demostrada £a validez de(. pé4£cibha-d (s




"V{,cuu ‘ha adqu.wcdo qmn uupouanua an ez €xito de una uaategn.a de m o

o 'cadotecma.

En el puado, ‘a palab&a Poomonmenxo se u.aaba para 44gm.54.cu

: 'l.o qu.e £a pubwad hab(n Logrado pon et piwducx.o. Hoy, Pou.uomzn

to es utilizado en un amplio ugm.mm para usuu/ue a 2o que fa pu-

buudad hace pon et plwducto en la mente del consumidox,

. En utaa uempoa, et pubuuua de ¢:wto usa La pubuudad para po
- sdedonar a su plwduw no pan.a camum.cwt sus vuuta;u cmcxvmam
4.3 OBSTACULOS PARA ‘POSICIONAR UN PRODUCTO .. -

e Paaa entender me_yon. contra & que. un publ.wuta .ta.ne que Luehu -
'conw.ene observar et ob_ymuo de todas tas camana.a de publicidad: "La-

mente Humana'.

a 4 3.1 La Mente es como una Computadora
, Como una. conpwtadom, fa mente -uene un: conwouauewto [ lugall. pa-
aa. cada ‘pedazo- dc w{omu&n que uue que ctau.‘wu g aotuuu. -

: Pw ewte una ‘notabte d(.ﬂuenua: La. compwtadaaa tiene: que. tht.-' e

- nu toda La: mﬁolmau,&n que se Le da ¥ ta mubte no. La memte como un-

- Amecam,amo de de(uua en contra det ghan voLwnen de comumaow’n que se~

o te da hoy ¢n aa, aeuccuma y uchaza mucha dc La -m‘onmuo'n quc Le—- X

'lzlcgq. , Polt to gcnmz ad'to acepta aquoua naeva I.n(omuo’n que con--“ o




LT

cuenda con sus conocimientos o experiencias anteriores. Todo Lo. demds-

- £o desecha.

. sla mente como receptora de. deu u uaapaopu:da pwm ec mba_qo-- o
que. aotumewte se espena de ella.

En wn s0lo" afio, el cenebro es expuesto a uwn puhedio' &e.mu de me-
dio mcuo'n de memaju pubuootén,i.aa; EL con.swudoa objetivo de estos-
wwnocm tiene un vocabulario de leotha de entre 25 mil y 50 md. paza-
U bras ¥ su ,vocabu&vu_o habeado no £Lega siquiera a La mitad de dichas c,_c_‘

fnas .

. "Se_gun daa:oo p/wpomuonadu poa ta SEP, et vocabulario habtado dee

'meucana comdn u apena.a de 5, 500 palabm" 26)

_'432 &eteMaacm ELLMedetaMuu:e o
0 Otra Limitante segin et On. Geonge A. Mitter, pu.cdtogo de ta um.-'

'.ue/uulad de Harvard, es que el cenebro humano no aegum mds de 7 va--
Iuawta de un mismo tipo en p/wmecuo {€a aotava compaw de un determi~
,nado Zipo queda 6ue)¢a)., S

Eato se. puede demoaua/c pnegumtando a a.tgua.en (homba.e o mujutl 40-

: .-bae todaA L«u mwmu que conozca de wia uuta cmgoua de pmductoa.

' Ra/wmemte azguen comegwuu! mcnu.onu. ma de’ 7 nombm y uo i se a.
“ta de un gtnw de plwduatu de atto ubtma para e pdbuco. Enet ca

e E pubma,; ob. cu: P26,
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'Ao de plwduotab de bajo u»tua el plwmed,w de menciones es genmaﬂnenv

te de una o dOA marcas de categonla.

. 4.3.3 La Mente hace Escalas de Productos

Para '&;chaﬁ contra La complejidad, La gerite ha apnendido a jeran--
. quizan mentalmente £as‘mancas’ 0 productos.

La me;on manera de en.tendu esto es magmanda .toda una serie de -

-lucalu dent/w def cerebnro det couum«.doa. Cada una de utaA escalas !ce

o ;pauenta una diferente categon.ta de: plwduotu y cada uno de sus pelda--

fos una manca, - Abgunas de dichas escalas tienen muchos peldajios, othas

46&7 anos cuanto& a&guno& m.nguno.

Para que d_'pubmata;zogae incrementar La pneﬁ'e)nehu:a por La mar
ca que anunua, debers Zuchan.po/c hggmea subin-en fa connespondiente~-~

. escala.

Eato puede n.uuuan dx.ucu de Logw 84 LaA mmcu de ww.ba u--‘
'tdn 5U¢memente cotocadaa y no se apuca en su: corww. nutgana umuegm
0 accidn duutabduadona.f k '

CEL pub&.uAta que qw.e/za mm una nue.va ca«tegaluta de plwduc-
;atoa deberd Ldm una. nueva eocala en La mewte dd publico. Eéto tam---

«b.«.en es dc‘tu!. de . Cog)uut Aob'Le todo A4 za nueva. cate.gowta no, be pou-- ‘, =

J “}uona en nelau.o’n a otra ya establecida. En La mente 1o habnd cab&da—-

& fpa.aa algo nuevo, a menOA qu.e uto e auauone c-.on a.lgo ya conou.do.
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Eu:a es’ Ca aazdn de pol( qué, &i Ae. awe un paoduoto uudadumn -

‘te uouedoéo a menudo es mefon upeugx.ca)t a.e consunidon 2o que’ u pro-
ducto .no hace en vez de €0 que 3£ hace. PofL ve;e.mpveo, ec primen q.u.to -~

en La histonia fue anunciado como un cmuaje‘ s4n’ cabatlos, frase que - .

o - thevs at pubuco conaumuio& a c/zw una uueua ucaﬁa at nuevo. pnoducto

'den,t)w de su cmeb/w.

" Es asl que enemos conceptos como "ca&é»'.sﬁa: cdﬁa&ia"' : "Lw'm '
) ddm‘ana" que_ son clanos ejemplos de como mucluu vecu e,z no 6unc4mm me

) Jon. que el 8L sl

4 3.4 La Ch.ea.tw.c.dad Pura,

En £a era dee pouu.onammto £a uw,tegm e4 Lo mdA 4mpon.tan.te_
Por mds Meatwo que sea un anunuo, Atoga.n o encabezado, no Auwe de -'_‘

. nada 84 no cumpee con u ob_qmvo de pauuonan aL plwducxo.

| EL caso por el que ‘atraviesan acuabnente muchos productos es un _ .
claro reflejo de que. La publicidad dpm como g0 hacla antes. - Es poa--
. eso que es difleil quo. Los armguu sdstemas Ae tvuunen. ‘Los: paa&da.a' tidia

B lu.ws de eAtaA a.wuguoé au«tm aagumznxan que no- exuten lwzonu pww.

que La. pab&.udad no ﬁunuone 84 ec plmduoto es baeno, lob comuc.u:tu

-'  Mea«twob Y La auecuo’n de medx.oa aplwpmda" - "Todo pan.zce uzdu:wt -—,'
"quz pox dugaaua, en nuuuo pals, u 908 de 1773 pubuwm y anun- '

: uawtu A.ogaen pmanda de_ uta mane/ta" (27)

~127) E€ pubticista, Ob. Cit., p. 28.




44 u‘sos:ve‘:. PoéiézQNAutéNrO'

4. 4.1 ldemtcgwalt Opomturudadu pa/uz Naevoa P)wduv,toé o

- Con d pouuonmen.to Ae puede Zog'uvc £a Ldenuﬁmaudn de opom

"m.dadu pon medio de 2os mnptu de pencepud’n, ya que u, exute una bre-

vcha podumoa oaowdacu’ un ugmewta du. me/ccado con gmdu poMbM
des de éxito aL 4e/:. &u dnicos en este aegmwto. Un e;emplo de uto Lo -

. tenemo& con 2a cuveza "Bwa" que apa/zeuo’ hace aLgunozs anos y que ocu

pd un Luga/t que no exutta en Méuca "umz cerveza: che)uz"

-4, 4 z Idenasu.u a la Compaenm

Con et pooLuananuM:o u pou.bte éabv(. de qué manvw. 42 eucuenm g

ta compe,tenua en La memte det comunudon y de. qué Jonma u poubte m- ‘

Tl ‘aewth sus. pwdaotoA.v Poa. medw de ute eonoumen/to es’ pou.ble enten
'deJL en gran med.cda d compomtanuento du. canaunu.do/t en ese mvu:ado 0 -~

_f,-umm BRI S
BT oS W "o
4 4. 3 Tomalc o Adopw una Pou,uo'n : SAUI DE u Bﬂﬂﬂﬁ“

En za mmadotecm mode/ma, za unagen det compmdam e tan unpol(.

T 5-tan«te como £a paapm e mdwso, al,gunaa veces mds,

3 Uno de loa pumwa e:wtas toglmdoA pu ta twu’a du pouwna-«;
: mwto (uz La cmpaﬂa de Avu, ta cual; quo histonia ac toma}z ana posi-
,-udn campaaauua con et LtLden Y cugo: tema de campaﬁa deoCa. ngg Auu es

‘_Jga compaMa Na. 2 0. ,.Poa qut paegelu)tta? S.unptmeute, panque nos. eago&_'.
Dwxmute 15 ay'Ioa, Avu hab[a vem:do pe/tda.endo d«‘.nejto. :

E""

i zms mdo"




upaudn en. e_e mvtcado. Avis pudo abtemu Auatancuuu :progresos poa-- -
. que 'Leconacuf que He)utz era el LLder 4 no uaw de muen/tauo ‘directa-

3 mem:e'.

Otlw caao u ec dem v.w., que adop«td'una pouc.ufn de 60.0.. En --

ocau.onu tomando una poauudn que nu.ngum otha accptanla : Pon e;cm--

: .',pf.o La mayomCa de. toA 5ablu.cmu‘.u ‘de autos Luchan ponque. ta gente con- .
':.u.dm be.ugo sus carnos. Debide a u;o, Votkswagen pudo gamvl. una po-
4;Lcédn, 'caando ui«',eizo' ‘za!wuue- "ER V.W. 1570 Aeguuut uendo feo pou--
< mucho aempc", obtu.uo un fuerte nutabzmmxo para La marca detu.do a
su ptwvteamendo. '

4 4 4 Encont)w)t un_Hueeco

A : Uno de ioé huecos que puede encomta.me en ta mente du comunuion.-‘i
eA ec det pn.eu.o a.oto De uta §oama, et puc,w Aud una uo_wtaja de ma
nera upeuac 84 uno s ek pumw en aenaa ue Iweco - En Meuco en-=
" contramos el e.jenpca de £o¢ vinos Unbiidn, cuyo atogan pubuumw es:

i "UAbamd‘n, Los vinos mds caros de México”.
_ Ha.y ma):cu Que usan sus utu.tegm de ne)lcado ¥ Au publ.uu.dad es-
: .u concepto de: a.oto pnec,w : Un ejmpto u- "chwu chaz... Se ve ca--‘

: jfw... .Lo u'"

Eue upa de tdwcws ao’to wn eguzacu con plwduuoa de Lu;o. co- »

mo a.utoA pugumu lteeoju, ete. Otros huecos Aon s EL sexo; couo tos

~_-‘,ugcwwa Macbofw que utabteuo’ una paaaud’n m:ucu-&ma en un ugmo o

la edad pudmuendo paaduc«toa paaa dammada.o edadu como’ La lwpa~ -




éa«déﬁu;oa (pepsi), ete.

4.4. 5 RQPOALCAOV!M a £a Compe,tenua

Cuando un’ competidon p&uewta un conr_epto totabnente nuevo, u ne-

cesario actuar con agresividad uwtando de hacer a un fado az nuevo ‘prO

duoto, amtu de que éste - quede aézableudo en ka mewte det consumidonr. -

--Mu.n&u d LCde Aa.Cga. al e_ncuenmo de caalquien movum.amto de £a campe‘ S

tenua, siempre mantend/«.d st I.ugan.

La mayonla de 05 £Lderes, ante estas situaciones hacen grente a--
£a competencia pnue.wtando atJut marca y esto Lo hacen debido a quo. cong :
cen £a gnan da_ﬂd.cubtad de cambian una posicddn ya eAtabl;euda .Ra_up&ta.'
ma:ba/m,to y eficaz muentan un p{wducto nuevo. o =

_ Pon 2o gane}wzl Las mancas no ude/zu piensan que d exito conau-:"
‘ te, en pn.ue.mtan. el nuevo plwducto mejonado y con esto px.e/c.den ue.mpo y .
- duww, y aL 5uzal. pueden inican su pawaLdad con menos pnuu.puuto

: Logluu entaalc con una msz.a no £ldex en £a mente du; con.bwn-cdolr. no
. ,u uul hay que deteotu et puwto debu; de fa estrwctuna de Las gm-‘
du compaﬂ.ta.s Se debe anauza/c cuau son -2os atributos 5abtanxu en- )

: E Las malcca.a Llderes y posicionar ak nueve pfwduoto Ldumsmdndala con - i
o atguno de dd.chob mbwtaa. '

'cut algo acuca du p!wducato de l;a compmnua que_ ob&.gue a& pdbuc.o a

Pa/uz que la. umateg—ca del nepoa.(,ummm,cewto 5unuane, hay que de- L



"CAPITULO QUINTO -
- ESTRATEGIA CREATIVA. -
1 DEFINICION - -

“Como ya se de/tumu.nd en el capotu.Zo .segundc de ute t/mba;o, La EAV
ua,tegLa Ozea,aua e deéme como: "La atmds 6ua que debe tme/:. ta pubu :
‘u_dad La wm de todos £os a/z.gumcntoo que Ae puedeu uAM en - d neua-r
“je, y ala determinacion de un camwm.don. Ldea.l_ con et que quiene ulen- ‘

o _v/tcﬁtca/use. al cmwcmcdoa eﬁecx,wo 0 po,tenmn (27)

e En uta. deﬁmudn se pueden aplleuaa res demanto& unpolutawt% -
”*"que deApuéé 49. ana&.zan@ en este cathuLa, en et puwto 5.5

- La amo‘AgSm que debe lwdea/c at’ mensaje o pubuudad (5.5, 6) ‘
i Lu a.ngumewtoa dwuadoa dd ob_y@uuo de ea pubuudad y que Aa pue--‘

) den wtouza/r. en. fa comwaudn (5.5.1) . - ‘ ;
L E pdbuco obje/t.wo ) pmﬁd dek comwm.don. n.e.al. 0 patenual. 5. 5 4) ‘

5.2 MPORTANCIA DE LA és’_anrEcx’A CREATTVA

; La mpomtanua que upauewta La auaxcya CAeauva en u tanza.--

‘ m4.em:o de un nuevo pn.oducto es 6wtdamw.ta£ veéme y conc/ce/ta upectoa"

_»(27) Cunso P}lduxao de TécmaA Comvr.u.atu. EcLot Nueva Lente., Madlud,
2, 1985, Fascleulo 26, .p.;.516




de” \wtal. mpontanua pcvul el, Exito de un nuevo plwdumto en eb mvmado,

. ent)uz loA punupa.tu aApeczoA tenemos Los u.gux.ewtu. -

L e Marca ta pwtu.a o utaategu genenal del plwduc/to en un mercado que, -

; pu.ede AM muy compex.cdo (pouuonamem:a)
7; Permite conocvt. £a 6ue/¢za o debb&dad de La compwte.nua. :
- Permite deﬁw el pe)&ﬁd socioecondmico y demogml&cco det consumidon

potenual; _
R Coms.c.gue que todos Loa ejecutivos invofucrados (me/w.a.dotecma. agm--'
cia de pubuudad u:c ) tengan £0s mismos ob_{e/uuozs a conseguir.

Plzobabl.emmte una umzegm creativa que no- uté pvtﬂiwtamewte de‘

'i ﬂuu.da " canmw.zada, traend problemas en el poawnammto de. wn nug

: vo paoduato, comecuentemutte, sus poubd,cdadu de &xito en d mmado‘ o

iu. verdn neducidas en un abto po)ccemtaje. AsL de mpontawte eb La u--::m;. :

N ‘bwtegm ueauva. L

5.3 ,=WECEDEWES DE LA ESTRATEGIA c'nEAn‘VA_,_g S

o * Como anxecedevnxe de ta Eouwte_guz Cfuauva tene.moz. doA guewtu de-_- i
’v”'mﬂomau&fn que w_ndndn a enlwzuecu ya da)L 6oluna a an. S ‘

5 3 1 Canoumento da leduc,to
SSZW¢6ddPaoduczo s
- K continuacidn se upacan bneuemen«te »u.toa dbs"punxb ‘




© 5.3, 1 Conowm.en/to de.£ P/wducto

o Como primen paAo pa)m togna}x una adecuada umwtegm caea&.va, u
debe tenea wt’ conocimiento absofuto dul paoducto, dz sus can.acmau——
cas genuatu como pueden AM capaudad peso, tamw, bene@.c,ws uen—

. ‘ta;ui duywtajaus,_ ete.

' Con etlo podemoo detvunuma con e:awxud cudtu um Loa azcancu-‘
' . de nuu«vw p!wduoto en un mercado que paobablemente Aaa muy conpoa.do
54 obvw que es- neceawuo conocen twntu.en toa pumtoa 5uuutu y da:«.cu- '
; de nuuua compe,tenu.a, asl como sus cwotvzta«tccab d 501 de. u.al,c,zan. i
:.“" balanc.e compa/ca«uvo {&o mds. honuto y conme;to pou_bte) de «todo.s ta.s
| p)wduc/toa que’ de alguna manexa, compoten conm et nuut/w :

5 3.2, Bueﬂ de_e leducto

Como su nombme 20 uzdcca, es un. fcuumen ] compendw acen.ca de to--,

: dOA foy e&ementoé .m/t/z[naecoa y exm,t:uecoa du pfwduoto.

ate B:u.eﬁ se debe dar en 5oma aeucou:a y comp'teM«cbte, aunque ab"; ',

ba(utamente comple,to, a Ltus pmom que van a mba;an d.uteotmuvtz en

,u antepugecza de La Eatmvtegm Caea«twa (nomatmenxe es ta Aguuu.a de -
"‘rubaudad) ' |

‘ En ute mamewto fe Leamamm antzpn.oyeoto ya que acpuuenm ec plu- .
' f"mu uvtemto de. uuuc,tum £a Eo&mtegm Creativa. Una vez que ata ha

udo aevuada y ap'wbada poa et cuentz (en e,e punto 5 4 se. conemta at- -

: -n.upecd:o) ’ deja de AM. un amtepnoyecta pa)la convelotuue en u docunewto‘

aae. la pLedna : augutan., de toda £a e,s‘vmteg-m' de commcm&n ’du na




" vo producto. = -

E(_ mzmuw de e,eemen,toa qu.e Lntegluzn et Bue6 de,c P'wduc/to pueda L-

v’_ku,alc de compan[a a compan[a Yy de una Agenua de Pubuudad a oua, a-

cawtmuau.o'n 62. f(.ndx.cau £os mcu mpomtamtu. R

. .a) Nombne def Producto
’j‘ b) ‘Nombre genl)u.co o

" e) Mencado- en a que ‘compite o

s : d) Compumua 1 6ae)tza y debwuiadu vs nuut)w p/wducxo)jf : .
é)» Canaczvzaucab genm&u LT .

‘ 6')“Empaque 0 Embala_fe R

) Presentacion - ' )
V‘:’-h‘)v:PUL‘-bC det conéum-d.dolt plwpuuta' R '

' &) ; Pouwnam.ewto p/wpuuto »

§) Ob;mua de VentaA

k) VPIL(’.(‘A.O p!wpueb-to
e AN Mea de dut)ubuuﬂn
"‘,_v‘m):Fccha de Lanzanu.emto exc.

: Tada uta mﬁomud’n da/zd un panoaama md& upecq.cco y coucjwto a .
nuum agenc.«.a de pubuudad con&o cual; puede, uu.u.alc e.c an.tep/wyeota o
,' ,4.de La Eauategm Cnutwa. . BN R : “




5 4 EJecurwos QUE mrsnwe:sz EN. LA vsnmcwlv DE LA ESTRATEGIA
CREATIUA ‘ ‘

» La Eauategm Creativa no eA u.na hmam.w«ta mdo y comin dentro de ;7
la actwdad de mmadotecoua, como ya. Ae ha menuonado, nepmcnta d- -
pumto de pwutcda det pou.bte xito de un nuevo p!wduoto '

Poa Lo awtvu.on. es unpoatante que se Le dedique atenudn y cuida-
do " especial por parte de Los ejecwavo& que., de a.tgana 6oama, tendrdn--

que trabajar hasta dgswxz y aprobar La Eabwtegm Caeaava. )

Laa punupalu e;ecwt«.vu que. nomaLmente uutwmenen en ta de$4_- ‘

. »"'rwudn son:

”vé LA EMPRESA: A
a) Gerente de- Mwu:a 0 waducxo . Sl oo A
EA ez nesponsable de mcw;an La pawta de La atheguz Cam«.va. -

‘De du experiencda, conoum.cento det plwduota conowuewto de La conpe-.

| Zencia, del mercado mismo, ete., dedW P’wponu una u&a«tegw ade- o

'ini’cuada que &e de poewnamwuta a.t Nucvo leduc«to comeotamm«te endu '
’mcwusufn en v.c mwado. " Una vez que tu_ne una aeccmendau.dn (de candn '
‘. kacuudo con La ago_mwa de Pubuudad) ) Ca ut)uuegca se puuuuta a:

b) vuewn/Gmnze de HMcadotecMa ‘ ; _
Su pa!otcupaudn enfa des.uuuo'u y/a amobaudn de Za Eaauegu-”
- Cnewuva Ae puede auumm a doa auwmuu- ,




S 1 - Aplwba/c y apoyan ea /Lecomendac,cdn p/cuewtada polL su Guente de mcm—y
' ca 0 p)wduoto, Adn hacente modcgwauanu hauéndou co-aupamsa:- -

- ble de Ea nu_,sma.

2.~ Reuua}t wcu&w modtﬂ.cca)l, btc., 2a Eéwtegm Cnemua huta -
uegan a-un pumto donde amboa e;ecwtwob uté’n de. acuudo c_on ez -
comtemdo de La misma. . T

vude Luego que esta Aegunda auunmua es la md& necomendabte g~
uauaz, ya que o‘aece ma.yom opu.onu pa/r.a Zoglwv:. una’ Eébzwtegm mdA -
"afinada", asf como-el; de compa{uwt con toda conc,g.enua esta nesponsabi -

 fidad,

- Desde este momento debe defenden este doguménto ante -su j}.ﬁe’ inme

o.) Dmeotalc. Come/tu.al
La mporotanua da pape!. qQue juega este ejecuavo en ta dcguuuo'n
de £a Eéuategu. Cnea;wq debe m»umqw»a en p‘ocoé,,r _pg@o -mpauanx_:u puﬁ

: - vebc aen «toatwemuvte objmvo «u anauzaa La &Megm. -

- Debe aecoada)z que a u un E.oo)zdmadon de £¢u aot«.w.dadu dee daea o
‘ me/uuaz, noes un axpvuto en todo, ‘ : T

o - Cu.cdah. Que I.a Eémtegm Cluuu:wa cu.blta 0 conztemple. de “Qd" ”"’d"

Loa ob;mvob de ta anpn.e,sa. T ;
vebe apoyu ‘en todo Lo pauble Lu uwmcndmonu de sus: ejecu.t;woa




una ; vez. ap!wbada La estrategia.

- Debe Aabe/l. "corren fu.eAgoA" junto con sus c;ecwtwoa.

I < Nunca debmd toman decisiones que fe corresponden a .0tros.

‘ ‘:.Ml, podrlamos sequin entistando mds puntos relativos a ello; pero
" todo Zo podeﬁm:s nesumin: di,céendé qe, ee Dinecton Comeacial tiene que --
~ actuar con todo e sentido comi de que es capaz, para no echar pon. ue':.
.‘Ma una pou.bte eat)mteguz de comunicacdion exotoaa en. aras de mponvc.—- .

s Aus gu.atoa o deseos peuoua@u.

EXT ERNOS v
. Los: e;en.wtwoa externos que deben paluttu.pa/t en ute docwnewto paa

: _i w.enen de ta agenua de pubuudad y son loa sdguientes:.

B al G/iuﬁb, de contacto. - Ejecutive de cuenta

- Supervison de cuenta .

Dinecton de cuenta .

b Gﬁupo}CILeaitév_o . - Copy

Cnea&wo adywvto
vueczaa memvo 0 de awte

_,c) Comu.e thvmo, ute glwpo puede um 5o:una.do por. 204 pu.mpazu--
o ejecu/twoa de 7 ageuua ' ; ‘ '
o - Dmecxoa Gewerat - Lo

- V.cce pnu&dcm‘.u

‘.-~- Daeotoa. Clwaavo o de awte



Ocaubh‘a.&mente puedm participan otnas pe)uonaﬁé' externas que pue--

'v,‘den AM. aaebonu de me)tcadoteciu,a, ejecwtwos de. agenu.a,é de Lnvestiga

v:ud'n de mvw_adob wtc

L La punu'.pal ventaja de que .pa'/xvzbé‘c,c'pw tarzta.a pm‘om‘u u que se -
B puede lcg)uv:. una Eét)uztegw. Cnea.twa aumamente avuqueuda por £a expe-

"uenc,w. de cada una. de euaA. Pcm 20 coma)uo su principal desventa- .
. da es de que tantos Mojuob pueden alargan el tiempo de do_s/.muﬁn de -

La misma asL como no podm u_ega}f. a obje,twm comunes .
Lo momendabte es que el Ge/uzwte de Ma)u;a p/umvw tenga un acue/z-

do con Los aAuonu exxvmoa. ML 2a agenua w’to necibird p)wpuutab— i
det cumte ‘

 DIAGRAMA.

| o1recTOR
| coMERCIAL

EHPRESA B :

DIRIGENTE -
MERCADOTECNIA

"GERENTE | .

COMITE
INTERNO

_ Gagvo
') CONTACTO.

u,

-] GrUPO .
CREATIVO |.

- | e PR T e e e e em e o e m ow e e m owm e m o -

CAGENCTA -

[ asesores |
# EXTERNOS |




" 5.5 ELEMENTOS GENERALES DE LA ESTRATEGIA CREATIVA
‘ Como 3c vdo en el punto 5.3, 2 Aobae Eoé etemau‘.aé qua uvtegm un-
- : 8/u.e5 de p/mduoto, qqul tambi&n pueden ucuu.alt. ch etementoa que acte--
-’g)can una Eat/uutegw Cfceaava de wia agenua a om e mczu.uve, el nom

y bre d_e £q_nu,4ma (Fac/trde,e producto se ge conoce también) .
La EAtnategm Caeaava 0 me;oa d/mho ec documewta en 8L, debe. --‘ ‘
.?'sz to mdo claro, en/tendcda y mane;ado po‘z «todob eaa ejecwtwo& uwocu—

:;cnadoa en ute documen/to.

: A conanuauo'n se e.xpaca bnevzmewte ca.da uno de 204 demuutu quc

'l"'genejml_mawte, se mencionan en ta Eauazegca Clze.aaua.

"5,5.1 Objmvo de ea Pub&cudad

Todd}svbabmaé en forma genvuw que £a pubuudad es una awVL-- o

Had ﬁodmd o nﬁ‘édio de apo yar y/o u&.mlaa. lao ventas. En el. caso con- :

: Mato de ute puwto, et objmvo de €a Pubuudad viene a ser un objeti
vo e&pedgma ¢ inhenente du’, pnodw:/ta a pubbuwtan va mas aled det --

: ‘concepto genual. menuanado. ) '

e E;anpto. camww;m ‘que La nu¢va Pepu Laghx es un nefresco de cola. .
b ba;o en. ca&ouaA y que, 3 canaumo no contribuye a ﬂolum.vL e.xcuo de gm-

i 1‘VAa en e!; cuupo (untzm)

-8, 5 2 Pnab&emaa que En5aenza. et Paaduoto :

LOA punupa.eu pnobtemaA a £04 qac 4: puede ensauvtu‘uu nuaua




‘ c) Un mmado Aa/tw«.ado de 6abucanxu
L d) Med,wé pubuu,ta/uaé Aa.twuzdaé de anunuoo'
L --‘e) Ee ph.auo de venta et

pmoduc,to son:

i a) Se)t un nuevo concepto

'-_‘b) La campwtenu.a

) {6) Lla dMWbuu.dn

/A continuaci6n se expbica brevemente cada uno de effos: i

P

- a) SUL un nuevg concepto :

Indudabzemewte el p/wbema 'mu AWO qz que Ae engn.emta un nuevoﬂ-» L

p)mduoto es cuando el concepto dd. p/wduw u tota-&memte duconoudo-i R

w,z a Aun Aub—LCdu) debe/u! en{uwta/c I_cu vemtaju [ ﬂuMzaA de tada —i-_

o muy poco éonoudo en el mejw_ado que se va a tanza/z. “Esto 54.gn4,54_ca--' '
: qu.e ta EAMCQLGZ Creativa debe sex comp&e/twnemte_ adecuada, para cubnuc
P e!_ obju:wo 6»(.jad0 a La misma, asL como: I.oa obje/twu de La empnua.

Ejampeo. EL tanza.mewto at mencado de: uemodomaucob de La plu.-
ol :,mm Mudolw. etéot;uca (Tawuu)

b) La Campaenua

. :‘Et nueuo plwduoto de ewt/cada se enﬁnewta a una compuenua que---
"" nanmalmuute han.d todo £o posible por obatacuazaa AU enx)uxda, por evi--

_ta}c su em.to. Et nuevo producte, ademd. de: enﬁn.enm a un LCde/L (y /taacb

au’ comnu;mc&a

' Todo uco w.ene. a 6o/¢maa et "glum p/wblema"



’ 7‘3 ﬁuevé"pnbddc/to.

c) un Me/u:ado Awtcmado de 5abucmvte¢
AC habl.a/t de: competenua 1o estamos. aeguu.endo a un nd:mw dete:

.~'nu.nado de’ 5ablu.cawtu, es decin, puede AM uno, -dos 0 cuxco

Cuando habtamoa de un mucado ammdo, nos aege/wnoa a que en d.c-'

c.ho me/w_ado podemaA eucorwmn w1 ndmero: Lndete/uunado de compe/tcdcau '
e pu.ede da/z_ et caso de que el uueva plwduc/to compita con otre tipo de-
‘paaduc/to muys d,cﬂe/:.e,nze a su misma naturafeza. '

‘ ' ~Efempbo: EL mencado de Snack’s (papatcu dutcu, chocotwtu paote,-:
”,-;'Lotoa cMcLu, exc )

d) Mecu.aa pubucwtwuoa Awtumdoa de a.ow.nuOA ,

4 - Este puwto es to«talmerute compmauvo con ez cuutvu.on., La dqbun--‘»
ua 5undamewta£ consiste en que aqul nuuma pubuudad fen T. V., nadio,
:pl(.e)ua ‘nevistas, etc ) compute con y cowt/m 2todos Los anuncios que se-:

: uanamoten en utoé medx.oa.‘ .Esto hace qae, rva nuubw memsa;e no es --

L k"adecuado obje/t,wo, memouzable, . puede pcuwv. en et anonimato den-
t/w de La Awtwmudn de mma;u pubuuxauoa.. '

. e_) EZ Paecw de Vewta . } : :
Una buena uvca,teguz pubuuatM.La Ae puede venin a am u. et po

: A»uuananumo, UAOA beneﬁauoa etc., dec prwduoto na aon conglwewtu-'w

o con La utjca,tegm. de phequ que Ae va a Acguu



E;emplo' B pn.ocuadon de aLunentaé OAka/c Au po¢ cuonamewto es-t :
) d de un- plwcuadon no- utonboao (et mdA pequeno) pon. Los escasos upa-'
» _-u.ob ‘en La -coeina. Sin embango, cuando. uno £ega al. puwto de vewta Ae.-

"-encuenua que el precio de este apa/mta es el mds alto dekl- mma.do. Su‘~

B adqm,uudn se puuwa hMta tres uacu 44n I,ugan. a dudcu\.

f) La Distribucidn .
La distribucin tambitn puede ser un: p}wbtema, se puede tenvz wn-- -
uexcdemte pnaduoto en caudad precio pne/sen,tac,«.o‘n, pero su dumbuuo'n
va.a sen Lurwtada a 5620 unas cuawtab uudadu de £a pvu.ﬁvu.a del D.F.
En'este caso, ta Estrategia. Cnea/uva s¢ encuentra en un ‘problema, ya -- :
“'»que to,nd/ui que ca»uu.duum ebte punto en £a comum,cau.o'n de Lo& mensdjes
-pubuu,ta/qu, a4£ como en La seleccidn de LoA med,«.aA adec.uadoa.

Efemplo: en ocasiones algunoA 5abucawteé anunuan su p)wduoto en- _
-‘.‘T V. a nivet nacional y al ginal (product Shot) apaxece un super (eetne
no)- ‘con fa Leyenda "de -venta en D.F., Guadatajara y Mowtvutey!’.. . .Su E&-

» t/uvtcgl.a es dnadecuada, ya que utitizan un medio tremendamente caro co-
) ﬁo'gé T.V., para anuncian su producto que tiene :‘ne‘smngi;da" su distribu

Pnobab!_emen«to. ec Lecxoa de ute nabajo encuenx;m mdb p!wbzemaA a;,'

‘ Loe ‘que. se puede euguentalc un Nueuo Pnoduota eu su Zanzanu.emto. pvw en

»_uu cathu.Co se comewtan ZoA mds camuneé.

s, 5.3 Ogomtumdadu ; . : .
" De abguna ‘manera Lab opouumdadu que Ae'vv'ueden pmenxan. son en;




sentido contrario a Los problemas; como ‘efemplo tomanemos Los problemas.

antes vistos:

PROBLEMA SR ovozzrummves
: Se)L un nuevo Concepto. o i‘-Seﬂ. et pume)w et udeﬂ d, que --.

e R ‘marque -£a patua en ese nuevo muc_a—.i
‘ do. :

) Compeio.néiai: o S - -Se conocen sus debLU.dddu,~ desven-

jzu plwbtem«u e;tc., que Ae pue-
‘den apn.ovecluu paum muumzcu su ac

: vaoz,dad.

' Mquo;;g&}_wm: s -Co'ui.daédo' ademds o arniba aiota-

‘se tiene ta ventaja de podu Zomanr-

un pobLu.onamen.to estratégico, que .

‘o haya considerado: toda La compe—-

tencsia.

'.:*Med,wb Pubue,otmob Sazcmadoa. »'--Selecown adecuada de. medwb. me.ma

- fes mas czcuwa novedoaos y auaotc

f _vos ‘que. ta compezenua. :

,-Hoamoa uﬂwutégx.doa de mayou audc
zouo otc

,-EtpneuodeuuutAM&auOomdb

,',ba;o nos: puede uchM




1o adecuado para nuestra estrategi-

. latto-econdmico) . ‘Ebte puede cm«r;i‘v

vkr,l‘dua/we para dar a "atmésdera't --- -

. (ue)L deginicion) en La comunicacidn.

L DMWbuu.dn o | -Sé nuestra campex.enua tiene d,w,c'u.
| | s bu.uo‘n n.ui’)u.ng&da podemos- aprove-
e s 'chaluea pora distrnibuin a nivel na--
' '_ uona.& @ en un magor nimerno de ciu-

" “dades que efla. Si es ak contrario,

,rjluebm‘a estrategia puede ser en ef- ‘
 sentido de "atacan® fas ciudades --

B ma uweg-éc@ '3 canven.éemtu 'pa-
/uz nosotrnos pana debbuth a nues--
t/ca compe/tenua

: Como‘pbdemoa obéuva/c, es importante n.ecoadm que aLgumu-vec.éa,-’-

“un plwblema podemos tomarlo como una opomtumdad, Lo mmWe es ana-

"uzwc y encamah. esa ona/vtum.dad

5.5.4 deuco Objmvo (a qwc¢n)

, Algun awton. ha d.ccho una gran uvzdad Aab!w. La pubuudad' "La Pu--‘ :
buudad no puede vender a todo d mundo a£ muma ztcempo"‘ R

; Esto nos qu,ce/u’_ decin que es de unpolutanua bdsu_a d Metmgmzm-
- aL pdbuco obje/two o0 consumidon ‘que mw uutmua atcanzalc y a(. que ua-

‘moa a comwucan nueAt/w mmaje, EC no de&utu:. u conAunu_dolt potanuat :
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de nuestro nuevo 'p-ioduc,to eqzulvaiié_v, "éidéudndo' et ejemplo, a’. "tweutdﬂto‘
al cu/ce pana vm qucén Lo compra”, pmquc séto atgu.nos compmdouu Ae—-

' Ldmtuﬁma‘ufn con el mmwaje

‘EA pOIL es0 que ZOA mesnsajes de Aua.c_uu o gol’,oauuu van d—uuguiab,--
de’m_anm pwxupaﬁ, a »toalpuvxoa entre 6 y 12 ailos. Los enseres uec-—
B uodo»;'né:&accb a4 Ras amas dei_ca/s'a entre 20 y 45 ailos. .Loa viros como -
" baditdy o non, a €os hombres uLOté-Z-& y-50 aicd. As Adcuivhnmtte po--.

"'_d):,{mnoA meuuonm e;emplo.& de. La refacioén p!wduoto—pdb&.co obju;wo.

‘ : Obvmenze, hemm de mencionan que ef hecho de .LdenuchM at pro-
‘ ;duc,to con el comunu_don. potenua(. no 4implica que otro upa de comunu.—’
 {, ‘don,, d4.5u.ewte at utab&eudo, adqum et pn.oducxo, pero eu:o sucedead :
upoaddu:a. ¥ u)zcumtanuaﬂmwte pou un hecho neat de La ley de La oﬁm ’
ta y ta demanda. '

5.5. 5 PoALuonamemto (qué)

JEn: e(, cathuI.o cua)bto de este mabajo e comen.td de maneaa ex,ten— ‘

‘sa, el A&gmucado y obje/two de& poALuonam.ewto "ubu:M a nuut)w --

A “ producto en £a mente def comunudon" - EL "queé” o pouu.onanu.ewto es ta

. - utﬂonmac/w'n, et corvtem.do de?. mema;e y pa/ute medulwc de La pubuu.dad- ‘
o y l;a Eéma.tegm C/czmva. :

.. Es papel: de ta empnua ly no de La agenc,m) deudut cudl va a sen-.
et poAmanamenxo det plwduota.- L

L f:'lsd‘-r,’d"-wd@té'éé'f 'b'e"rw;‘u@édv de una ventaja importante y' sobre todo




"de una ventaja técnica, ef encontrar el posicionamiento comrecto es una

étapa de ﬁdauvdmewte 64&3&. Perno. esto es nano en mencados m&twnehte—

compMqu, donde £os productos suelen diferirse muy poco entre aL.

En téuminos gerenales: esta etapa de £a Esthategia Creativa consti-
tuye," m_uéhdé veces, La mds difLcil de 2a misma y de a publicidad. "

5. S 6 Atm6sferna de fa Publicidad (CJmo)

Es La upnu&dn o 5alzma en que £a. pnapouud’n es comunu'_ada al can'-"
5umulan., EA deeur., es d econtenido uuua& y/o a.ud,otwa dd. menbaje co-:

Encawman el modo- de expnu&dn o 6a/una de& "cd’ma " que convvbtmd -
ea p)wpou.oufn en una idea. ve/cdade)ca que mejon. n.uponda a Las necuuia—
du y deseos de& camwmdon, es La mea de £a agenua de pubuudad
A uta expmuwn se Le uama "Ejecuu.dn del cammcal_" ua cual.se nepne-
Aemta a mava de un "Story Boa)u:l" qug no es m«u que La n.epnuewtauo'n- '
de!_‘ comencial len audio y w.deo) en dLbujOA coZocadob Aabne una cauuu
na, Ros cuales uguen una. Aecuenua de zaA pfunupal_u ucemu de.e co--. -
- me/:.uaa A este. Stony boand. (hutoual se Le hacen LaA coMecuonu ne
ce&a}wu tomanda en conude)muﬂn, £os amto)uou etemenztob de uzta u-,"l
. trategda: "vvc 8 za ejo.cuuo‘n estd denﬂw de Ebt)uvtegw." '

Lo nomnal es que nuut)w. age.nua nos pnuewte, coma mbu.mo uu--’

,e;ecuwnu de commcaﬂ" Las cuatu pueden va)ua)t eme 104\ de.memtoA-f

,_que 6olunan La expn.u.cdn o 5o/tma M.n AaLuuse de cub/uur. ZOA u’.ementm ge-

'nucazu de za ut)uttgg caea,twa apmbada. ‘ "




5.5.7 Hoja'de- Aprobaciones

La jinatidad de esta hoja -es Ca de necabar fa 56-':ma dé dpnobaddn- '

o visto bdeuo de- Co$ ejecu_té\)cvé <nve buchados en Ca“uuto.':,i.zac,édn iy deddi-
Lodeddn de La Estrategia Creativa. “Una vez obtenddas Las 5uun¢u de £os-.
: ej_écutéuo# de €£a empresa, Zﬁ ‘agencia de pubiicidad puede uu.u.alt todo -

el proceso de comunicacién de w1 Nueve Producto.
5.6 MODELO GENERAL DE UNA ESTRATEGIA CREATIVA
A continuaci6n se presenta una ejemplo heal de mza‘&ua/tgy'.a C)teg

- tiva desaviolfada para paé,}duc,tgak Ldenes en- el menc_add de enseres elec-

trodomésticos.
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" PERSONALIDAD

LA PERsczf.ALwAv DE 10S mm HORNOS ELscmzcos uouunsx SERA PETERMINADA rorz EL PRINCIPAL szo vs
" USUARTO AL oue VA omcmo ' ‘ B




MINT T

MINT 11

MINT 11T

A} USUARTOS
PAREJAS SIN HI1JOS

|8 prODUCTO
 CONFIABLE, - LEAL, PRACTICO,
. SENCILLO '

FAMILTAS CLASE MEDIA CON H1JOS,

| QUE BUSCAN PRACTICIDAD

FAMILIAR, VERSATIL, UTIL, RAPI-

00

FAMILTAS CLASE MEDIA ALTA'V AL

TA QUE BUSCAN STATUS

" ELEGANTE, MODERNO, PRESUMIDO, -|

SOCIABLE




- 1.- OBJETIVO DE LA PUBLICIDAD

COMUNICAR QUE SOLO MOULINEX CUENTA CON ‘UNA LINEA DE MINI HORNOS ELECTRICOS PRACTICDS FUNC!ONALES
V DE GRAN CALIDAD vE ACUERDO A CADA NECESIDAD y PRESUPUESTOS ' :

‘A) PROBLEMA

EL PUBLICO OBJETIVO DESCONOCE LA DIFERENCM ENTRE LOS BENEFICIOS ESPECIFICOS QUE LE OFRECE CA-
DA UNO DE LOS MINT HORNOS ELECTRICOS MOULINEX CON POSIBLE EXCEPCION UE CAPACIDAD.‘

's)A OPORTUNIOAD

HACER DE LA LINEA DE MINT. HORNOS ELECTR!COS MOULZNEX UN ELEMENTO INDISPENSABLE EN EL H(X;AR QUE
- SATISFACE LAS. NECESIVADES ESPECIFICAS DE CADA CONSUMTDOR. :




2.~ QUE QUEREMOS gUlE PrENSE ‘
LOS MINT HORNOS ELECTRICOS MOULINEX SON PRACTICOS, SENCILLOS y RAPIDOS

”'Mzmz

EL MINI I ES un HORNO . ECONOMICO IDEAL PARA LA PREPARAC’ION DE ALIMENTOS RAPIDOS v SENCILLOS,

' MZNZ 11

CON EL MINT I1.PuEpo PREPARAR FACIL Y RAPIDAMENTE ;qs_;ALiMENTos‘#AnA'.fopA LA FAMILIA EN CUALQUIER no-
-MENTO Esvsusocormwvo U T -' Sy o

| MINT 111




" 3. CONQUIEN QUEREMOS HABLAR -

CMINL T o S MINLIT R -;,Mmz 111
" 'PAREJAS SIN H1JOS 0 : " FAMILTAS CON HIJOS -~ = % .- FAMILIAS CON.. HIJOS L
_FAMILTAS PEQUENAS Dl Al T AR o
TRABAJAN - - " TRABAJAN PCRO LA'MUJER " TRABAJA EL HOMBRE SOLAMENTE
'COMEN EN LA CALLE . MENOS {1/2 TIEWPO) - COMEN. EN FAMILTA SIN EL PADRE -
DESAYUNAN ¥ CENAN  COMEN EN FAMILIA® " TIENEN COMPROMISOS SOCIALES
EN CASA - . - T SON HOGARENOS o : DENTRO ¥ FUERA DE LA CASA'
FINES DE SEMANA FUERA _ ‘REQUTEREN ARTICULOS : _ BUSCAN “ESTAR AL DIA EN APARATOS
ACTIVOS/MODERNOS .~ . PRACTICOS y. FUNCIONALES " DEL HOGAR - SR
ENFOCADO BASICAMENTE = .~ LABORES CULTNARTAS MAS: . DISFRUTA LOS COMPROMIS0S L
NIVEL S.E.C. MEDIO. . AGILES . " SOCIALES ’
_URBANOS o " ENFOCADO BASTCAMENTE © . ENFUCADO BASICAMENTE Nwa S.E.

- NIVEL S.E.C MEDIO. . . - A/BY C ALTO URBANOS
* URBANOS - 5 e ‘




i- vo'mos

: EN TODA LA .COMUNTCACION SE DEBERA MENCIO‘JAR V MOSTRAR COMO BENEFICIO ADICIONAL QUE INCLUYE EL
NUEVO CONCEPTO "ESPACIER" PARA FACILITAR SU COLOCACZON y OPTIMIZAR LOS ESPACIOS ‘EN LA COCINA.

EN. EL MATERIAL IMPRES(J SE DEBERA INCLUIR EL SIM'BOLO "1 ANO DE GARANTIA" SLOGA .v"LOV PkACTICO =
ES MOULINEX” y. LA FIRMA "HECHO POR VISTAR". : : k

EN EL FOLLETO SE DEBERA INCLUIR LA MASCOTA DE SERVICIO.

EN T.V. SE DEBERA INCLUIR EN VIDEO LOS TITULOS "LO PRACTICD ES MOULINEX" Y "HECHO: POR ;VTSTAR”,I
EN EL AUDIO. EL JIGLE "MOULINEX Lo PRACTICO ES MOULINEX" ‘ - ' : )

'MOSTRAR COSMETICA DEL PRODUCTO ¥ USOS..
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- CONCLUSTONES

A Lo Ka):go dd presente estudio hemoA podido obAe)wa)r. La mﬁuu.dad
de conceptoe aceju:a de 2a "Mercadotecnia”, Lo cuakl nob pe)mwte tenen —
una idea dana dek pmupwt obfetivo que persigue uta clencia que na-

es otro "que. d de satisfacer necesidades y deseos humanos”.

La Mmadotecmh por Lo tanto, no debe consideranse como una gues-
te creadona de nuevas necesidades, sino todo Lo contranio, es una téemi

ea que nos peamite descubnin todas aquellas existentes.

Las Onganizaciones tienen fa obu_gde,édn de neconocer que La compe-
tencia uztd'ugada a varnios 6ac¢onu' como: el aumento ddkpnoduc,to en - ¢
calidad, en envasado, empagque., pu.b&.udad plwmou.dn, wueétcgaudn del

' corusumcdon., entre otnos.

En nuestro pals, son contadas fas empresad que cuentfan con una --- “ »
drea uﬁedﬁi.éa para fa planeacibn y desavollo de in producto, pon Lo=
. tanto, estas funciones muchas veces son absonbidas pbn L0s8 deparntamen=--

tos de produccibn, meﬁcadotecnm u o0trno que se Le consddene adecuado.

‘ Dado et )Le&iuv/a desanrotlo akeanzado en México en cuanto a La Pla "
. neaciin, lnuuugauo'n y Desarrollo de ledu.c«tos Nuevos o La umouau,b‘n
de £os ya emtewtu, hace que_ se enthe en situaciones dx.&tu&u, deb&-
do a que no se toma en cuewta que. elents amudadu deben de‘coond,c--
7{mvue. para que 24 ﬁabucaudn de,a p/wduc,to nuevo o fa innovacibn n.uu,c-
tc eﬂl.uewtc y opouuna, cwt como. Aegwm y nedotuable. , o




EZ deszqu‘o de nueu04 ph.odtwtaa se. da pox La necuuiad que 2a Em .
'p/r.ua tiene de afcanzar a Ros compe,a.doau o de Aa.tussacu ana demznda~
*pz:eaenxe en el mmcado, esta Autuaow'n prevoca p'wgnama.a de wagenun de

Jtudo a ta ﬁaLta de &.e.mpo.

La pubuu'.dad ‘representa una hwami,enm mpome porn £a cual. -
laa compamtm pueden- Logran auvw:. e_u contacx:o ‘con ef_ mucado patenc,uu

: -umbteumdo una conuuucaud'n genuina y. duradera.

la publicidad por Lo zanto, ‘pwponu:ona ak consumidor infonmacibn-
que va a modifican sus gustos o preferencias para que &stos e,ujau ef - -

producto o servicio que La compaw&l aﬂnece.

Las empresas en nuestro pals, 32 han \vl‘u«to; asec,tz_ida«s. pon la‘ M._('Ai.b‘,
"‘J es pon eso que muchas de Catas c'aznA et el errnon Je pzmcuz. que es me--
: jOJ‘L ‘disminuin el gasto pubau/tmw togaando umcmnewte dax vemta;a.a a
othos onganismos que_ ocupafuin Los huo.coA que am han dejado en ef m
cado potencial.

Es muy ciento que ef Pmé,adbug,a«to Publicitario, es wio de £os gas--.
tos ms fuertes pana Las compaiilas, pero tambiln es-uno de £0s principa
. fes por Los cuales se obtienen. gananuaa ésv“p’on es0 que 2os o/igam‘.bé :
B mos. estdn e La obl;cgau.d‘n de neconocer y de LLevar. a ‘eabo una Estrate-

guz Pubuu,ta/ua que. pe)tmota «tene/t una vuwn clara acerca de cudnto de

be. mue/wuue en’ pubticidad, cwu es el twoomwaje y e modo en que'
: 'v4e va a plluen.«ta/l., cuau son Los medios que conviene empfear ¥ cudntas

g 1646u pub&cuataluaéwe _van a',utablec,vt, de el tiempo dagpdpvpon. -




Debe. tenexwe ph.ue»te que du:ho muupuuto debe Anse gaAtando pa.u
Mmamente a Lo &wgo dek c,wto de w.da de una- empresa, utabtec,cendo- )
cont)w?.u que nos permitan abae)wan el impacto obtmdo.

Actudbmente, et Exito de fa publicidad no depe)zde sotamente de ha-
. cen hesaltar La impontancia du’. plwduato 0 £a unage.n du mismo, sino de
‘e)ze.a/L o buAczvz. una pu&u.dn en £a mente del comwm.don. ’ )

La mpamnua dej, Pouuonmento en La. EAt/uLtegm c/ceaava ‘nadi-
'caenu)nunadempa/ctumedumu de esta Getima, es decin, es una-

- #enicaque nos pernite identificar La competencia. y fas opontunidades - .-

que. ztmemo‘s a §4in de encant)uvc pequemm hiecos en La mente del . comwru.- .

' don y de um 5onma zomn. una pou.cw'n en d me/zmdo 0 segmento pon pe-

net):M

56 po/:. €50 .que az ptaneaa. el £anzam4.emto de un p)wdu.c,to nuevo- es -
,,necuzvuo dua/mowm una Eabwtegw CIzewt«.ua la cuax nos va a pe/uru--"

R o w tenvr. ana vul.dn mds amplia de &1. amo‘aém que debvut aodm el -~
L mensaje pubLawtaMo aAL como £08 - angumentoa que. u van a de/u.vaa deg-

E objmvo publmwtalua, tamluén podlcemozs conocen ef perfil aowecond’m- L
ey dmoguﬁmo det conau:udom poa:encml doteotando de esta: mane/ca -

o f,}loé poublu caminos para hace/t Mente a ta compe,tenu.a awtente. :

‘ Na Ae debe eau e erron de canude)uu a ka Eaz/mxegm Creativa co - .
' -v-_—"‘mo una; hwamunta. mtu en d dmbuto me)l.ca.dotécuco, Qwo como u plu,muf.f




-paso pa/za-,ldgm un pltddué/to_'con giito.
EL desarrollo de La Estrategia Creativa y &a §omma en que &sta se-
encuentre perfectamente defi,m‘.da y conmgtézada nes permitind Loghar un

mejon posicéonamiento def producto nuevo.

EE diseio de La Estrategia Creativa va a.depender del conocimiento

"'abaozwto det producto, £o cual nos va a dan La pauta para Lograr neali=-

zan un batance compan.auva, el cual debe sen L0 mds honesto poa&b@e a - -
gin de tener una Ld?.a. o&vza de £os pros y contras det plwduw ﬁfcenze a
2os de ka competencia,

-Es8 pon eso que Las Agenouu deben conw con un B'u.eﬁ, en el cwu-
se inconpone toda La mgolunaudn nd.e,ua.nte lu%peoto at maduczo ya Za.e
’u«tfza,tegw de &ste. _

" Es Lamentable observar que £a nﬁyou:a de £as marcas quev.éje dnun---'_ ’
cian en nuestro patls carecen de una inspinacibn creativa para £0s mitlg
nes de pesos que se encuentran {nvertidos en ellas. '

Por tak moﬂvo,' es necesanio nrecalean que una Estrategia Caequva,
debe estan conformada de eementos tan impontantes como son £03 objeti-
“vos de La deaadad,‘ Los pnabﬁe)na# a £os que se va a wéw@l, el pro-
ducto y Las opéumudadu que uze'puede zmu.‘ A qm se va a diri--
gin,. qu¢ pou.udn se quiere afeanzar y cho 2o vamos hacer Leegcvn, de--

esto va a depmde;c que dccho pmoyecxo nuu.&te M’JL lo baAtaiwe c,Ca/w
conuwto y objwwo. . ' I




Ec pnuente u&utw "o uene ot/w ob _yeuua que et de hacer n.ua.t--
tan La unpanxanua de mpeeme_nw en La organizacién mercado€8gica una-

Estrategia Caeaa\ra que pewmita disminuin el parucewtaje de gracasos at-
| Lanzarn un pfwduoto nuevo iy evitar La pérdida de m',ubnéé de pesos éue -
se wienten en dfcchoblanzrmuuta, y at mismo tiempo, Mam de que -
' o.i 6dcww fa Estrategia Cneativa, Aea‘.éanouda poamda emmucu‘.‘ tomdn-
do en consideracifn que ef ‘consumidor es una pieza bnpomtté do.n&o -

det eampo de La mwadotecnm, qxuen a 5ut de cu.o.n«ta..s es el pwu.p-w '}
| 64.nal de toda empresa. i ’
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