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INTRODUCCION.

De acuerdo a los retos que deben enfrentar las empresas, en esta época actual de
crisis, los empresarios deben realizar un andlisis de los sisiemas y procedimientos que
regulanala entidad.' pensar en puntos como la reduccion de costos, calidad total, servicios
y de aquellos aspectos que determinen la permanencia de los diversos productos de las
empresas en el mercado.

Aunado a esto, se debe tomar en cuenta, la apertura internacional que sé esta
dando en el pais, asi come el contacto con las altas tecnologias que emplean ofras
- empresas. Por lo que los empresarios tomardn la decisidn de implementar estrategias
para poder mantener 0 mejorar su situa.c:ibn en el mercado.

Las estrategias varian dependiendo de los objetivos que persiga cada entidad.
Dentro de estas se encuentran las estrategias de promocion de ventas, las cuales ayudan
a la empresa a enfrentar de forma eficiente a sus competidores.

Por lo anterior se realiza un anélisis de las estrategias promocionales de una bebida
de baja graduacion alcohdlica {Caribe Cooler) como factor influyente en las ventas, el cual
permite que el consumidor conozca las caracteristicas y beneficios del producto,
satisfaciendo sus neceéidades de compra, para que asi [a empresa incremente su nivel de
ventas. De la misma manera, se debe apoyar en la Psicologia, para que permita a los
investigadores conocer las actitudes del consumidor, esto es, ta conducta del consumidor,
y disefar estrategias de compra.

Por lo que el sentido de la investigacion es afirmar en su desarrollo que, si el
andlisis de las estrategias promocionales de una bebida de baja graduacion alcohdlica son

un factor influyente en las ventas. Por lo tanto existirad un incremento en las ventas, luego
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entonces a mayor analis's de las estrategias promocionales de una bebida de baja

graduacién alcohdlica mayor incremento en las ventas, 6 si las estrategias promaocionales
estimulan el deseo de compra de los oonsu.-lmidores, por lo tanto habra un incremento en el
volumen de ventas, luego entonces a mayor estrategias promocionales estimulando el
deseo de compra de los consumidores mayor sera el incremento en el volumen de ventas,
6 también, ‘si las estrategias promocionales permiten que el consumidor conozca el
producto, par lo tanto sera estimulado para comprarlo, luego entonces a mayor estrategias
promocionales que permmitan que el consumidor conozca el preducto mayor serd el
estimulo para que lo compre.

Los objetivos que se plantean en la investigacién son, comprobar si las estrategias
promocionales en una bebida de baja graduacion alcohdlica son un factor que influye en
el cierre de ventas, analizar las estrategias promocionales y su influencia en las ventas,
lograr un incremento en las ventas a través de la aplicacién de las estrategias de
promocién de ventas.

Partiendo de lo mencionadc anteriormente, surge el interés por parte de los
investigadores de ampliar el conocimiento de las promociones de venta, iniciando con la
definicion de mercadotecnia, mencionando su importancia, clasificacién y la mezcla de
ésta, para asi poder enfocar a la promacion de ventas a través de su definicion,
determinando su importancia y sus objetivos, para de esta manera realizar un analisis de
las estrategias de promocién de ventas y establecer el proceso de analisis de los
diferentes tipos de estrategias promocionales, mencionando las ventajas y desventajas de
cada una de ellas.

Una vez unificado el criterio acerca de! andlisis de promocion de ventas, se enfoca

la investigacion en el Producto Caribe Cooler, el cual es fabricado por Industrias Vinicolas
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Pedro Domecq, y la promacién de ventas, mencionando los antecedentes del producto y

las distintas promociones realizadas con el mismo.
Como punto final.en la investigacion, se aplica un caso préctico con el producto
Caribe Cooler, del cual los resultados podrdn determinar si el analisis de las estrategias de

promocién de ventas de Caribe Cooler, son un factor que influye en las ventas.



MARCO TEORICO
TITULO: “"Andlisis de las estrategias promocionales de una bebida de baja

graduacidén alcohdlica (Caribe Cooler) como factor influyente en las ventas”.

VARIABLES.
Variable Independiente: Andlisis de las estrategias promocionales de una bebida de baja

graduacién aicohdlica (Caribe Cooler).
Variable Dependiente: Como factor influyente en las ventas.

Variable Alterna: El manejo de las estrategias promocionales, dependiendo de las

caracteristicas del producto.
Variable Extrafia: El tamafio fisico del departamento de promociones.

IMPORTANCIA SQCIAL
Al existir las promociones, permite que el consumidor conozca las caracteristicas y
beneficios del producto, satisfaciendo sus necesidades de compra, para que asi la

empresa incremente su nivel de ventas.

IMPORTANCIA TEORICA
Las estrategias promocionales estimulan el deseo de compra de los consumidores,

" incrementando el valumen de ventas,
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Para realizar promocicnes, se debe apoyar en la Psicologia, de manera que

permita a los investigadores conocer las actitudes del consurmidor, esto es, la conducta del

consumidor,

HIPOTESIS ALTERNAS.

. & el andlisis de las estrategias promocionales de una bebida de baja
graduacion alcohtlica son un factor influyente en las ventas. Por lo tanto existird un
incremento  en las ventas, luego entonces a mayor anéli;sis de las estrategias
promocionales de una bebida de baja graduacion alcohdlica mayor incremento en las
ventas.

. Si las estrategias promocichales estimulan el deseo de compra de los
consumidores, por lo tanto habra un incremento en el volumen de ventas, luego entonces
a mayor estrategias promocionates estimulando el deseo de compra de los consumidores
mayor sera el incremento en el volumen de ventas.

lll. Si las estrategias promocionales permiten.que el consumidor conozca el
producto, por lo tanto serd estimulado para comprarlo, luego entonces a mayor
estrategias promocionales que permitan que el consumidor conozeca el producto mayor

sera el estimulo para que o compre.

_HIPOTESIS CENTRAL.

Si el analisis de las estrategias promocionales de una bebida de baja graduacion
alcohdlica son un factor influyente en las ventas. Por lo tanto existira un incremento en
las ventas, luego entonces a mayor andlisis de las estrategias promocionales de una

bebida de baja graduacién alcohdlica mayor incrernento en las ventas.



HIPOTESIS NULA.

Si el anélisis de las estrategias promocionales de una bebida de baja graduacién
alcohdlica no son un factor influyente en fas ventas ¥ No permite un incremento en éstas,
Por lo tanto no existira un incremento en ias ventas, Luego entonces aunque sea mayor-
el andlisis de las estrategias promocionales de una bebida de baja graduacién alcohdlica

no habra un incrementc en las ventas.

CBJETIVOS.
General,

Comprobar si las estrategias promocionales en una bebida de baja graduacion
alcoholica son un factor que influye en el cierre de ventas.
Particular.

Analizar las estrategias promocionales y su influencia en las ventas.
Especifico.

Lograr un incremento en las ventas a través de la aplicacién de las estrategias de
promocién de venta;s. que son:

1. Estrategias para consumidores.

2. Estrategias para los comerciantes y distribuidores.

OBJETO DE ESTUDIO.
El objeto de estudio es conceptual simple, porque es una idea que describe,
dencmina y/o indica una funcién. Su valor es precientifico por lo tanto carece de aplicacién

universal.



METODOS GENERALES DEL CONOCIMIENTO.

Inductivo. Estrategias promocionales.
Analitico. En este método se mencionarin las estrategias promocionales para
consumidores, comerciantes y distribuidores.

A) ESTRATEGIAS PARA CONSUMIDORES: Se trata de motivar el deseo de
compra de los clientes para que adquieran productos o servicios. Algunas de estas
estrategias son:

1. Premios. El premio e5 una pieza de mercancia que se ofrece a un cierto costo
para la empresa o para el cliente que compra un articulo en particular.

2. Cupones. El principal objetivo de los cupones es atraer a los consumidores hacia
un detemminado producto ofreciéndoles un precio reducido del producto durante un cierto
limite de tiempo.

Los cupones atraen al cliente hacia el producto en oferta para ser adquirido cuanto
antes. Estos cupones équivalen a dinero y son aceptados como efectivo por los
comerciantes, los cuales se cambian con los fabricantes para recuperar su valor.

3. Reduccién de precios. Este tipo de estrategia promocional 'ofrece a los
consumidores un descuento de cierta cantidad de dinero sobre el precio regular de un
producto; el monto de la reduccitn se anuncia en la etiqueta o en el empaque.

4. Ofertas. Las ofertas van ligadas a la reduccion de precios y son sinénimos de
compra de dos o mas productos al mismo fiempo con un precio especial.

5. Muestras. Las muestras son una estrategia de promocion de ventas en la que el

producto en si es el principal incentivo. Es una manera de lograr que el cliente pruebe el
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producto ya sea gratis 0 mediante el pago de una suma minima con el objeto de que use

y conozca el producto, de esta forma, el cliente lo compra por voluntad propia.

6. Concursos y sortecs. Los concursos y sorteos son estrategias promocionales en
tas que el incentivo principal para el consumidor, es la oportunidad de ganar algo con un
esfuerzo e inversion minimos.

B) ESTRATEGIAS PARA LOS COMERCIANTES Y DISTRIBUIDORES: Se
emplean para estimular a los revendedores a trabajar y comercializar en forma agresiva un
producte especifico. Entre los que podemos mencionar:

1. Exhibidores. Su propdsito es lograr que los consumidores compren los articulos
gue se encuentren en exhibicién, por lo que es importante que vean los exhibidores
cuando estan comprando.

2. Vitrinas. Se usan para exhibir la mercancia.

3. Demostradores. Los demostradores son una manera de atraer la atencién hacia
e! producto, ya gue se demuestra el uso del producto, éstos son proporcionados y
pagados por los mismos fabricantes, el objetivo de los demostradores es convencer a los
consumidores del uso efective del producto.

Sintético. Analisis de las estrategias promocionales como factor influyente en las
ventas, para ganar mercado dentro de! publico consumidor y ademds obtener un volumen
de ventas.

Analégico. La comparacion de un producto de baja graduacion alcohdlica {Caribe
Cooler) con los de la competencia.

Deductivo. No se emplearan en esta investigacién, ya que este método es un

proceso mediante el cual se aplica un conocimiento de valor universal a un hecho
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particular con la finalidad de explicarlo, es decir, dar a conocer aquello que no se ve del

fenomeno pero que lo determina en su apariencia directamente observable.

DESCRIPCION METODOLOGICA GENERAL.

RECOPILACION TEORICA: Esta se llevara a cabo en los siguientes lugares:
Biblioteca Nacional de México
Baideras # 110
Col. Centro.

Del. Cuauhtémoc.

Industrias Vinicolas Pedro Domecq.
Av. México # 135.
Col. Del Carmen.

Del. Coyoacan.

Biblioteca de la Universidad
_Latinoamericana.

Gabriel Mancera No. 1402.

Col. Del Valle

Del. Benito Juarez.
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DELIMITACION TEORICA.

La investigacidn se enfocard exclusiva_meﬁte al uso de las estrategias
promocionales de ventas y/o a las diferentes maneras de combinarlas con el objeto
primordial de incrementar las ventas.

Es irriportante' enfatizar que esta investigacion no se ocupara de estudiar la plaza,
el precio, el producto y los canales de distribucién.

Sin embargo, en su caso, alguncs de ellos serdn mencionados a manera de

conocimiento general, sin hacer hincapié en ellos.

LIMITACIONES.

+ La informacién de las fuentes consultadas contienen juicios de valor, por o que es -

necesario interpretarias y modificarlas con el fin de apegamos a la metodologia de la
investigacion.

e La ubicacion de las fuentes de informacién, dificulta la recopilacién de la documentacién

en el mpmento requerido, asi como el depender de la disponibilidad de terceras

personas en el caso de la empresa seleccionada para este analisis.

METODOLOGIA GENERAL.

La metodologia del presente, consiste en la recopilacion de datos, con la finatidad
de obtener la informacién que nos permita establecer, el universo, tomando en cuenta el
perfil del consumidor que afecta nuestra investigacion, del cual se determinara la muestra,
basandonos en la formula de universos finitos o infinitos, de acuerdo a los datos

obtenidos, la técnica de recopilacion de datos es un cuestionario, y de acuerdo a fa
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informacion que emane de la aplicacién de los cuestionarios, se determinara un analisis,

las conclusiones, recomendaciones y perspectivas.
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PROMOCION DE VENTAS
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CAPITULO I. PROMOCION DE VENTAS.

La finalidad de este capitulo es brindar un panorama general de lo que es
Mercadotecnia como preambulo para ubicar a la promocién  como punto de partida de
esta investigacion; para que e! lector tenga un concepto claro de lo que trata el presente

trabajo.

1.1 Definicién de Mercadotecnia.

La mercadotecnia ha sido definida por la Asociacion Americana de Mercadotecnia
comao: "el procesc de planeacidn, ejecucién y conceptualizacion de precios, promocion y
distribucién de ideas, mercancias y términos para crear intercambios que satisfagan
objetivos individuales y organizacionales™.(1)

Louis E. Boone y David L. Kurtz la definen como: “el desarrollo de una eficiente
distribucion de mercancias y servicios a determinados sectores del publico
consumidor”.(2)

Laura Fischer menciona que la Mercadatecnia: "empieza con las necesidades de
los clientes reales y potenciales de 1a empresa, realiza un plan coordinade de productos
y programas para satisfacer tales necesidades, y sus utilidades se derivan de la
satisfaccion del cliente”.(3)

Para William Stanton la mercadotecnia  es: "un  sistema global actividades
de negocios proyectadas para planear, establecer el precio, promover y distribuir bienes y

servicios que satisfacen deseos de clientes actuales y potenciales”.{4}
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Philip Kotler concibe a la Mercadotecnia como: "aquella actividad humana dirigida

a satisfacer necesidades carencias y deseos a través de procesos de intercambio”.(5)
Nosotras concluimos que: la mercadotecnia es un sistema total de actividades
mercantiles cuya finalidad es satisfacer necesidades de los consumidores a fin de

alcanzar los objetivos de la organizacién.
1.1.1 Importancia de la Mercadotecnia.

En la actualidad, las actividades de la mercadotecnia tienen importancia en la
distribucion de los recursos escasos, ya que permiten hacer frente a las necesidades de

una sociedad, para estimular ¢l consumo de bienes y servicios, asimismo incrementar fas

utilidades de la organizacion.

1.2 Clasificacion de la Mercadotecnia.

Con el fin de tener un concepto claro de la mercadotecnia, se realiza la siguiente
clasificacidn.
A) MERCADOTECNIA COMERCIAL: Es aquella en la cual se persiguen fines
Iucrativos,_es decir generar utilidades para la empresa.
B) MERCADOTECNIA SdCIAL: Este rubro, no persigue fines de fucro, sino que
presta un servicio a la sociedad, dentro de este se encuentra.
1) Mercadotecnia en organismos no lucrativos.
2) Mercadotecnia en organismos al servicio del estado.

3) Mercadotecnia de causa social.
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C} MERCADOTECNIA DE LUGARES E IDEAS; Persigue un fin de lucro,

promoviendo zonas geograficas o filosofias. 7

D} MERCADOTECNIA DE BIENES O SERVICIOS: Persigue un fin de lucro,
pramoviendo o vendiendo sus productos o servicios a través de ideas.

Esta clasificacién permite ubicar cuatro tipos de mercadotecnia, de los cuales la
investigacion se enfocara dentro de la Mercadotecnia Comercial, ya que como se
menciond en su definicion, esta busca fines lucrativos.

Con el fin de situar la promocidn como un factor de [a Mercadotecnia a continuacién

se citara la mezcla de la Mercadotecnia.
1.3 La Mezcla de la Mercadotecnia,

La Mezcla de la Mercadotecnia es el concepto que se utiliza para describir la
combinacién de los cuatro factores que constituyen el sistema de Mercadotecnia de una
organizacién: el producto, 1a estructura de precios, las actividades promocionales y la
plaza.

EL PRODUCTO. Se considera como un el conjunto de beneficios y servicios
tangibles o intangibles que ofrece un comerciante en el mercado.

EL PRECIO. Es la cantidad de dinero que se necesita para adquirir en intercambio
la combinacién de un producto y los servicios que lo acompanian.

DISTRIBUCION. Es seleccionar y administrar los canales comerciales mediante
los cuales los productos llegarén al mercado correcto en el momento apropiado, formando
un sistema de distribucién para e! manejo y transporte fisico de los productos per estos

canales,
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PROMOCION. La promocién es et componente que se utiliza para informar y

persuadir al mercado acerca de los productos de una empresa. Venta personal.

Como se enuncid, la mezcla de la mercadotecnia, incluye un factor que es la
promoceidn, la cual comprende entre otras actividades, las siguientes:

PUBLICIDAD: Segcn Alfonso Aguilar Alvarez, es la técnica que comprende todas
las actividades mediante las cuales se dirigen al pablico mensajes visuales u orales, con el
proposito de informarle e influir en él, para que compre mercancias o servicios o se incline
favorablemente hacia ciertas ideas, instituciones o personas.

Segun Philip Kotler, es una actividad por medio de la cual la
firma transmite comunicaciones persuasivas a los compradores.

Para Laura Filsher, es aquella actividad que utiliza una serie de
técnicas creativas para disefiar comunicaciones persuasivas e identificables, transmitidas
a través de los diferentes medios de comunicacién; pagada por un patrocinador de un
producto, servicio o idea.

VENTA PERSONAL.: Es un proceso que tiene como finalidad informar y persuadir a
los consumidores para que compren determinados productos ya existentes o novedosos,
en una refacion directa de intercambio entre, el vendedor y el consumidor.

PROMOCION DE VENTAS: Es dar a conocer los productos en forma directa y
personal, ademas de ofrecer valores o incentivos adicionales del producto a vendedores o
consumidores. Se emplea con el objeto de lograr aumentos inmediatos de ventas.

Lo anterior, se conoce como Mercadotecnia promocional, para efecto del presente,

nos ubicaremos en este punto.
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1.4 Concepto de Promocion.

La Asociacion Americana de Mercadotecnia define a la promocion de ventas como:
"aqueltas actividades diferentes de la venta personal, la publicidad y la propaganda.
Estimula el deseo de compra en los consumidores, la efectividad de los comerciantes
mediante exhibidores, demostraciones, exposiciones y  diversos esfuerzos de
venta no repetitivos".(6)

W. M. Pride dice que la promocion de ventas es: "una actividad, un elemento, o
ambas cosas, gue actia como estimulante directo, que ofrece valores o  incentivos
adicionales del producto a revendedores o consumidores”.(7)

Gross y Dale Houthton dicen al respecto: "es una actividad mercadoldgica
encaminada a reforzar la venta directa y la publicidad, ademas de coordinarlas e
incrementar su eficacia; la promocién de ventas incluye el enlace entre la empresa y los
consumidores de los productos fabricados por aquélla, con el propésito de mantener a la
clientela satisfecha y estimular la demanda de un mddo directo”.(8)

Nosotros concluimos que la promocidon es: el conjunto de estrategias
promocionales encaminadas a lograr una estimulacién de ia venta de un producto,

para obtener beneficios inmediatos para el consumidor y el vendedor,
1.4.1 Importancia de la Promocién de Ventas.
La importancia de la promocion de ventas, obedece a la proliferacion de nuevos

productos y marcas. Ello favorece a la aplicacion de las estrategias de promocion, pues

los vendedores se empenfan en lograr que los posibles clientes consuman los nuevos



19
productos; por otra parte la situacion econmica, sensiiliza la actitud de compra del
consumidor que se preoccupa pof su economia, la promocién de ventas puede
contrairestar e aumento del precio, mediante la aplicacion de las estrategias
promocionales de ventas.

1.4.2 Objetivo de la Promocién de Ventas.

A continuacion se mencionarin algunos de los objetivos de la promocion de ventas:
a) El interés permanente por incrementar constantemente las ventas de un producto o
servicio,
b) Mantener las cuotas de ventas alcanzadas cuando se incrementa el precio del
satisfactor.
c) Atraer nuevos mercados.
d) Ayudar en la etapa del lanzamiento de un nuevo producto.
e) Dar a conocer los cambios en los productos existentes.
f) Aumentar las ventas en épocas criticas.
g) Ayudar a los detallistas atrayendo consumidores.
Los objetivos mencionados, permiten conocer la efectividad en la promocién
de ventas, para tener conocimiento de lo que puede lograr si su implantacion se adecua a
las necesidades de la organizacién y del producto de que se trate.
Teniendo la definicion de la mercadotecnia, importancia, clasificacion y mezcla de
ésta, se ubicd la promocidon de ventas, para posteriormente dar una definicion de la

misma, asi como su importancia y cbjetivos; de esta manera, centrar nuestro tema de
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investigacién, procediendo en el siguiente capitulo a analizar los diferentes tipos de

estrategias promocionales.
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CAPITULO Il. ESTRATEGIAS DE PROMOCION DE VENTAS,

El presente capitulo tiene como finalidad definir cada una de las estrategias
promocionales de ventas, para tener un conocimiento especifico de lo que ofrece cada
una de ellas.

Antes, consideramos necesario aclarar que las estrategias promocionales se ubican
dentro de toda planeacién estratégica de meréadotecnia, por lo que consideramos
necesario citar la relacién de la m_ercadotecnia y la planeacion estratégica, asi como una
definicién de la estrategia dentro de la promocién de ventas para poder continuar con la

definicién de cada una de las estrategias promocionales.

2.1 El papel de ta mercadotecnia en e disefio de estratogias

Kotler y Armstrong dicen al respecto “La estrategia globat de la empresa y la
eslrategia de mercadotecnia tienen muchos puntos en coman. La mercadotecnia analiza
las necesidades de los consumidores y la capacidad de la empresa para satisfacerlas;
estos mismos factores son guia para la misién y los objetivos de la empresa. La mayor
parte de los planes estratégicos se basan en variables mercadotecnicas (participacién en
el mercado, desarrollo de! mercado, crecimiento) y, en ocasiones cuesta mucho separar la
planeacion estratégica de la planeacion de mercadotecnia. De hecho, algunas empresas
consideran que planeacion estratégica es “"una planeacion de estrategias de
mercadotecnia”,

La mercadotecnia desempefa un papel medular en los planes estratégicos de una

empresa en varios sentidos. En primer término, la mercadotecnia ofrece una filosofia
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conductora: la estrategia de la empresa debe centrarse en satisfacer necesidades de

grupos importantes de consumidores. En segundo, la mercadotecnia ofrece insumos a
quienes hacen los planes estratégicos, ayuddndoles a identificar oportunidades atractivas
en el mercado y evaluando el potencia! de la empresa para aprovecharlas”. {1}

Segun William J. Stanton, "la estrategia dentro de la promocion de ventas, es un
plan general, basico de accidn por el cual una organizacién trata de alcanzar una o mas
metas”. (2)

Partiendo de los conceptos anteriores concluimos que la estrategia dentro de la
promocién de ventas, es: el medio 6 los medios que nos permitiran el logro de
objetivos especificos.

Teniendo 1a idea de lo que es una estrategia dentro de la promocion de ventas se
podra entender el subtema siguiente que se refiere al proceso de analisis de las

estrategias de promocién de ventas.

2.2 Tipos de estrategias de promocién de ventas.

Las tipos de estrategias de promocion de ventas, son las siguientes:
1. Estrateqias para consumidores. Se trata de motivar el deseo de compra de los clientes
para gue adquieran un producto o servicio, dentro de los cuales se encuentran:
« Premios
+ Cupones
» Reducciones de precios y ofertas
s Muestras

« Concursos y sorteos
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2. Estrategias para los comerciantes y distribuidores. Se emplean para estimular a los

revendedores a trabajar y comercializar en forma agresiva un producto especifico dentro
de los cuales se encuentran:

+ Exhibidores

« Vitrinas

¢ Demostradores

= Concursos y Sorteos

DEFINICIONES.

1. ESTRATEGIAS PARA LOS CONSUMIDORES.

Dentro de las estrategias dirigidas a consumidores se encuentran las siguientes:

a) Premios: "El premio es una pieza de mercancia que se ofrece a un cierto
costo para la empresa o para el cliente que compra un articulo en particular. Los premios
son versatiles y eficaces. No obstante, exigen una elaboracién y analisis continio para
asegurar el éxito. El empleo inadecuado de un premio puede resultar caro desde el puﬁto
de vista financiero".(3)

De acuerdo a la informacién obtenida, y como veremos en el siguiente capitulo,
Caribe Cooler busca premios adecuados al perfil del consumidor y también trata de gue se
den por un costo minimo adicional al producto en situaciones éptimas de consumo como
lo son los concursos playeros.

b) Cupones.” La promocion del cupdn en medios de comunicacién consiste en un
cupdn que se emplea como vehiculo de distribucién en un medio impreso, que puede ser:

periédico, suplemento o revista. El cupon se acompaidia o forma parte de un anuncio de la
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marca, que incluye el cupén. De esta forma, la promocién del cupén tendra al mismo

tiempo valor publicitario y promocional.
En periddicos o suptementos, el cupdn forma parte del anuncio y debe recortarse

para canjearlo. En las revistas se emplean cupones sobre paginas similares."(4)

Caribe Cooler si ha estado consciente de lo que el ahorro significa para sus
consumidores, por lo que realizd en afos anteriores este tipo de promocién en una de las
principales cadenas de autoservicios.

c) Reduccién de precios. "Consiste en la oferta al consumidor de una reduccion
especifica en el precio por envase o por e heche de comprar el producto. Estos
descuentos se ofrecen en las compras directas. Este tipo de estrategia promocicnat ofrece
a los consumidores un descuento de clerta cantidad de dinero sobre el precio regular de
un producto; el monto de la reduccitén se anuncia en la etiqueta o en el empaque."{5)

Esta estrategia, !a utilizd Caribe Cooler también en tiendas de autoservicio
principaimente. En donde ofrecia reducciones de precio de $1.00 por pieza comprada.

d) Ofertas. "Las ofertas van ligadas a la reduccién de precios y son sinénimos de
compra de dos o mas productos al mismo tiempo con un precio especial."(6)

Las ofertas no se han llevado a cabo con Caribe Cooler, tal como se menciona en la
definicién anterior.

e) Muestras. "Es una técnica promocional de entrega al consumidor en propia
mano de una muestra del producto real, de tamafio de venta o de tamafio especial. Las
muestras son una estrategia de promocién de ventas en la que el producto en si es el
principal incentivo. Es una manera de lograr que el cliente pruebe el producto ya sea gratis
o mediante el pago de una suma minima con el objeto de que use y conozca el producto,

de esta forma, el cliente lo compra por voluntad propia®.(7)
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Debido a las caracteristicas de Caribe Cooler, no se pueden utilizar as muestras,

pero un recurso muy utilizado por Caribe son las degustaciones de! producto con el
objetivo principal de que el consumidor pruebe los distintos sabores ya sea en
autoservicios ¢ bien en restaurantes principalmente.

f} Concursos y sorteos. "Los concursos y sorteos son estrategias
promocicnales en las que el incentivo principal para el consumidor, es la oportunidad de

ganar algo con un esfuerzo e inversion minimos".{8)

Caribe Cooler recurre generalmente a los concursos de tipo competitivo en las
playas, en donde ademas de divertirse los concursantes se llevan un extra sin gastar

nada, y por lo regular estos premios son material promocional.

2. ESTRATEGIAS PARA LOS COMERCIANTES Y

DISTRIBUIDORES,

Va) Exhibidores. "Tiene como finalidad generar la exposicién de! producto, en el
punto de venta. Su propdsito es lograr que los consumidores caompren los articulos que se
encuentren en exhibicién, por lo que es impertante que vean los exhibidores cuando estén
comprando”.(9)

De manera general comentamos que respecto a los exhibidores Caribe Cooler
cuenta tanto como con anuncios exteriores en espectaculares, como aparadores y

cartulinas como veremos con mas detalle en el siguiente capitulo.
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b) Vitrinas. "Se usan para exhibir la mercancia y destacar presencia de
marca”.(10)

Caribe busca el uso de las vitrinas de las licorerias y tiendas de abarrotes tratando
de exhibir de modo atractivo el producto.

c) Demostradores. " Los demostradores son una manera de atraer 1a atencion
hacia el producto, ya que se demuestra el uso del producto, estos son proporcionados y
pagados por los mismos fabricantes, el objetivo de los demostradores es convencer a los
consumidores del uso efectivo del producto”.(11)

Las demostradoras si es un recurso utilizado por Caribe Cooler y se busca gue
promuevan sus diferentes sabores.

d) Concursas y sorteos. "Los concursos y sorteos son estrategias promocionales
en las que &l incentivo principal para los comerciantes y distribuidores, es la oportunidad
de ganar algo con un esfuerzo e inversidn minimos”. (12)

En alguna ocasion, Caribe Cooler realizd un concurso entre los vendedores de uno
de sus principales distribuidores, en donde el vendedor que alcanzo mas rapidamente la
cuota propuesta gané un televisor a colores.

Desde nuestro punto de vista, este tipo de promociones solo obtienen resultados
constantes si cuentan con un seguimiento y control, de lo contrario resultan insuficientes y

costosos los esfuerzos realizados.

Un requerimiento basico para la promocién de ventas, es analizar la situacion
actual de la marca, para fijar un objetivo especifico y sobre la base de este
desarrollar la estrategia o estrategias promocionales funcionales que se

implementaran para el logro del objetivo. Esta necesidad de analisis hace necesaria
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la justificacién de la actuacién de las estrategias promocionales llevadas a cabo

con Caribe Cooler, con el objetivo de analizar y determinar como pueden mejorarse.
Un obstaculo cuando se desea aislar los resultados de fas actividades de

promocién y/o venta, reside en el problema al determinar su alcance o éxito.
En el siguiente capitulo se analizardn, los diferentes tipos de estrategias

promocionales que se mencionaron en € presente.
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CAPITULO Ill. ANALISIS DE LAS ESTRATEGIAS DE PROMOCION DE

VENTAS.

£n este capitulo se analizaran los diferentes tipos de promocién de ventas, que se
definieron con anterioridad, asi como sus ventajas y desventajas, para lograr un
entendimiento claro de lo que cada una puede lograr y se relacionaran con las acciones

realizadas en su caso con Caribe Cooler.

3.1 Proceso de analisis de estrategias de promocion de ventas.

En este tema analizamos las estrategias de promocion de ventas enfocandolas al
producto Caribe Cooler, primero con estrategias de promociones al consumidor, citando
definiciones de tres autores, para continuar con las estrategias de promociones al

comerciante y/o distribuidor.

ESTRATEGIAS DE PROMOCIONES AL CONSUMIDOR.
Estas estrategias intentardn basicamente motivar al cliente para que compre el
preducto o servicio.
PREMIOS.
Segun Laura Fisher, "Un premio es una pieza de mercancia que se ofrece a un
cierto costo para la empresa o para el cliente que compra un articulo en particular”. (1)
Kotler y Armstrong, distinguen los premios por preferir la marca, "Son premios en
metélico o de otro tipo ofrecidos pora usar, de manera regular, los productos o servicios de

una empresa”. (2)
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Para Meyer, Harris, Kohns y Stone, los premios, "Son los incentivos especiales
mas usados a menude. Un premio es una recompensa ofrecida a un cliente como una
induccién a comprar(3)

Con relacién a lo anterior, se mencionan como ejemplos, las promociones de Caribe
Cooler llevadas a cabo durante Semana Santa en las principales playas de México, en
donde edecanes en traje de bafo alusivos a la marca en hoteles seleccionados
previamente, regalan con un costo minimo adicional al de Caribe Cooler, diferentes
premios como gafas de sol, pareos, o vasos con tapa y popote a las personas que o
consuman.

Otro ejemplo alusivo a los premios, fue una promocion que se llevd en los inicios de

Caribe Cooler, en la que hubo taparoscas premiadas con viajes.

CUPONES.

Laura Fisher dice al respecto, "Los cupones atraen tanto a los consumidores como
a los distribuidores. Uno de los principales objetivos de los cupones es atraer a los
consumidores hacia determinade productc y hacia una tienda especifica
ofreciéndoles un precio reducido del producto durante un limite de tiempo". (4)

Kotler y Armstrong dicen que, "Los cupones son certificados que offecen a los
compradores el ahorro de cierta cantidad cuando adquieren productos especificos®.(5)

Segun Meyer, Harris, Kohns y Stone, "Un cupén es un certificado que le da derecho
al cliente a un descuento en efectivo, a mercancia o a servicios".(6)

Los cupones se han llevado a cabo en autoservicios, principalmente en la cadena

de tiendas de autoservicio AURRERA con el producto Caribe Cooler, cuando se realizan



ofertas, por ejemplo: por cada $40.00 de compra de Caribe Cooler, se obsequiaba

al consumidor cupones con un valor de $4.00.

REDUCCION DE PRECIOS.

Laura Fisher dice que, “Este tipo de estrategia promocional ofrece a los
consumidores un descuento de cierta cantidad de dinero sobre el precio regular de un
producto; el monto de la reduccién se anuncia en la etiqueta o en el paquete™.(7)

Kotler y Armstrong identifican, "Los reembolsos de metalico (o rebajas) se parecen
a los cupones, pero la disminucion del precio se presenta después de la compray noen la
tienda detallista. EI consumidor envia una prueba de que ha comprado al fabricante quien
a su vez reembolsa parte del precio de compra' por correg".(8)

En cambio Meyer, Harris, Kohns y Stone distinguen las "Reducciones especiales de
precios: los dos tipos de incentivos de ventas que ofrecen a los clientes reducciones
especiales de precios son las ventas especiales y las ofertas de combinacién. Cuando un
comerciante minorista ofrece productos o servicios a precios reducidos, esto se llama
evento de ventas especiales. Las ofertas de combinacién les permiten a los clientes
comprar dos productos © servicios a un precio menor que si fueran adquiridos
separadamente”.(8)

Las reducciones de precios que se han realizado con Caribe Cooler, hacia el
consumidor se llevaron a cabo en las principales cadenas de autoservicio en donde en
carteles se anunciaba por ejemplo, que por un tiempo determinado el producte Caribe

Cooler se venderia en $3.50 y no en $4.50 que era su precio normal.
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" Por lo anterior creemos que, las reducciones de los precios representan un
atractivo para el consumidor, ya que este trata de aprovechar el ahorro que

representa para su econontia, o cual se refleja directamente en las ventas.

OFERTAS.

Para Laura Fisher, "Las ofertas van ligadas a las reducciones de precios y son
sindbnimo de compras de dos o mds productos al mismo tiempo con un precio
especial".(10}

Kotler y Armstrong distinguen, "Los paguetes a precio especial (también llamados
tratos especiales) ofrecen a los consumidores ahorrarse unos centavos sobre el precio
normal de un producto. El productor marca el descuento del precio directamente en la
etiqueta o el paguete. Los paquetes a precio especial pueden ser un solo paguete que
vénde a precio mas bajo (por ejemplo dos por el precio de uno) o dos productos
relacionados y reunidos como un cepilio de dientes y un dentifrico. Los paquetes a precio
especial son muy efectivos, inclusc mas que los cupones, para estimular las ventas a corto
plazo".(11)

Respecto a las definiciones presentadas de las ofertas, no se han llevado a cabo

con Caribe Cooler al dia de hoy.

MUESTRAS.
Segun Laura Fisher, “Las muestras son una estrategia de promocion de ventas en
la que el producto en si es e! principal incentivo. Es una manera de lograr gue un cliente

pruebe el producto ya sea gratis 0 mediante el pago de una suma minima con el objeto de
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que se use y conozca el producto, de esa forma, el cliente lo comprard por voluntad
propia; basicamente el éxito del producto depende de su naturaleza™.(12)

Meyer, Harris, Kohns y Stone distinguen las "Muestras gratis: una porcion pequefia
de un producto que es anunciado y que se regala se llama muestra gratis 0 muestra de
producto. Las muestras estdn disefiadas para motivar a los clientes a comprar productos
nuevos o mejorados”. (13)

Para Kotler y Ammstrong, "Las muestras son ofertas para probar una cantidad
cualquiera de un producto. Algtinas muestras son gratis, otras son por un precio minimo
que sirve a la empresa para compensar los costos. La muestra se puede entregar de
puerta en puerta, enviar por correo, ofrecer en una tienda, anexar a otra producto o incluir
en un anuncio. Las muestras representan la forma més eficaz, aunque la mas cara, de

introducir un preducto nueve”.{14)

De lo anterior concluimos que si bien el éxito de un producto depende de su
naturaleza, como comenta Laura Fisher, si es necesaria una correcta planeacién de
las muestras y de la estrategia planteada dependera el éxito o fracaso de las mismas
ya que en ocasiones se utilizan en el mercado con consumidores que no compraran
el producto, lo cual origina que la inversién realizada en las muestras no sea
recuperada proporcionalmente en la venta realizada del p.roducto. También
recoméndamos las muestras séle en épocas cuando el uso va ser constante, por
ejemplo Caribe Cooler al ser una bebida refrescante se consume mas en épocas de
calor. Al respecto es import.;:lnte comentar que Caribe Cooler por ser una bebida de

baja graduacién alcohélica no es apta para las muestras en las tiendas de
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autoservicic, en este caso se dan degustaciones como se mencionara a

continuacién.

Dentro de las muestras se focalizan las degustaciones de los productos, las
cuales se utilizan en promociones de introduccién y de reforzamiento para dar a
conocer las cualidades del producto, y si éste convence al cliente se transformara
en un consumidor activo. Sin duda esta es una estrategia frecuente con Caribe
Cooler, ya que es la que permite que el consumidor pruebe el producto en sus

diferentes sabores.

CONCURSOS Y SORTEOS.

Para Laura Fisher, "Los concursos y sorteos son estrategias promocionales en que
el incentivo principal para el consumidor es |a oportunidad de ganar algo con un esfuerzo e
inversién minimos.”(15)

Meyer, Harris, Kohns y Stone, distinguen, “Concursos y rifas; Los concursos son
establecidos por compafias y creados alrededor de un juego que usualmente requiere de
una habilidad. '

Debide a que los concursos requieren alguna habilidad, no estan sujetos a leyes
estatales que gobiernan las loterias, por lo cual se requiere una prueba de compra.

Una rifa es un juego de azar, y no una habilidad. Se debe planear cuidadosamente
para que no se convierta en una‘!oteria ilegal.(16)

Segun Kotler y Armmstrong, “Los concursos, rifas y juegos, ofrecen a los
consumidores la probabilidad de ganar algo, por ejemplo dinero, viajes u objetos, por azar
o por alguna actividad extraordinaria. Un concurso requiere que los consumidores

entreguen algo -una cancién, un acertijo, una sugerencia- que sera calificado por un
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juzgado que eligird las mejores entregas. Las rifas fequieren que ios consumidores

entreguen sus datos para participar en un sorteo. Los juegos entregan algo a los
consumidores (nimeros de loteria, letras que faftan) cada vez que compran algo y ello

puede hacerles ganar el premio o no".(17)

Entre los concursos y sorteos populares con Caribe Cooler, estan los que se
realizan en las playas durante los periodos vacacionales en los que se organizan

competencias deportivas, en donde a los ganadores se les reparten premios alusivos a

Caribe Cooler.

ESTRATEGIAS DE PROMOCIONES A LOS COMERCIANTES Y DISTRIBUIDORES.

Su objetivo tiene un enfoque tolatmente diferente de las estrategias para
consumidores, ya que las estrategias a comerciantes y distribuidores buscaran en todo
momento estimular la comerdiatizacién y reventa enérgica, por medio del uso de diferentes
medios que citamos a continuacion, segiin la fuente informativa de Laura Fisher.

EXHIBIDORES. "Su propdsilo es lograr que los consumidores compren los
articulos que se encuentren en exhibicion, por o que es importante que los vean
cuando estén comprando™ (18)

Dentro de los exhibidores se encuenitran, los anuncios exteriores, los aparadores y
cartulinas. Con Caribe Cooler, existen dos clases de anuncios exteriores, el que se
encuentra en puntos estratégicos de la ciudad, e cual es visble para las personas que
transitan por donde se sitdan estos anuncios: también se encuentran en los principales

destinos turisticos del pais. La ofra clase de anuncio exderior, es el que se encuentra
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fuera de diversos establecimientos como tiendas de abamotes, vinaterias y tiendas de

conveniencia.

Si bien Caribe Cooler, no es un producto tipico de exhibirse normalmente en
aparadores, si se encuentra en aparadores de aquellas tiendas de abarrotes con licencia
de venta de bebida alcohdlica, o en tiendas de cadenas previamente negociadas.

Las cartulinas, de Caribe Cooler representan un apoyo promocional para las tiendas
de vinos y licores que lo soliciten.

El pago por espacio en autoservicios y tiendas de conveniencia ocupan un lugar en
la promocién, asi como el uso y renta de exhibidores, tales como anuncios exteriores en
diferentes partes de la ciudad y aun de la Republica Mexicana, en lugares visibles y de

transito.

VITRINAS O APARADORES.

Laura Fisher distingue tres clases de vitrinas o aparadores que son;
1. "Aparadores cerrados: Este tipo de aparadores estd separado completamente del
interior del establecimiento, esta separacion se hace por medio de un entrepafio completo
colocado en el fondo del aparador.
2. "Aparadores semicerrados: Este aparador tiene medio tabigue de fondo. este estilo
permite que el cliente aicance a ver el interior de la tienda por encima de la mercancia.
3. “Aparadores abiertos: Este tipo de aparador no tiene fondo lo que
permite que el cliente vea directamente el interior de la tienda"(19)

Las vitrinas en las tiendas de abarrotes, vinos y licores las consigue Caribe
Cooler de la siguiente manera: por cada 10 cajas compradas, Caribe Cooler regala una

para poneria en las vitrinas del negocio durante un periodo determinado.
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EXHIBICIONES EN EL INTERIOR DE UNA TIENDA,

"Son un medio efectivo en la venta de productos no preempacados; permiten al
comprador inspeccionar directamente la mercancia".(20)

Las exhibiciones de Caribe Cooler por lo regular se realizan en el interior de las
tiendas de autoservicio en lugares transitados para Hamar la atencién de los clientes de la
tienda, y despertar el deseo de compra de Caribe Cooler.

DEMOSTRADORES.

"Para los comerciantes representan un medio importante para atraer la atencion
hacia un producto y demostrar como se usan.

Los demostradores son proporcibnados por los fabricantes, existen permanentes,
pero en ocasiones los demostradores van de tienda en tienda permaneciendo hasta dos
semanas en cada establecimiento.

Los demostradores son pagados por los fabricantes o son proporcionados por
agencias especializadas en el manejo de demostradores.

Lo importante es que convenzan al consumidor del uso efectivo del producto."(21)

Son elementos contratados para promover Caribe Cooler‘durante los fines de
semana, con la finalidad de informar las cualidades del producto y de ésta manera
incrementar las ventas. .

Después de analizar los diferentes tipos de estrategias promocionales, en el

siguiente tema se mencionaran las ventajas y desventajas de cada uno de ellos.
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3.2 Ventajas y desventajas de las estrategias de promocién

de ventas.

Las estrategias de promocion de ventas tanto para el consumidor como para el
comerciante, cuentan con ventajas y desventajas, que a continuacion ilustramos en el
siguiente cuadro:

1. PROMOCIONES AL CONSUMIDOR:

iTlPO DE PROMOQCION: j VENTAJAS | DESVENTAJAS

A) PREMIOS. Se conocen beneficios del producto. E! premio puede ser sustraido.
Agrega variedad a una promocion, Tiene un costo elevado.
Ofrece un valor inmediato. Dificultad de supervision y control.
Eleva eficazmente las ventas. No es aigo novedoso.

B} CUPONES. Favorece el movimiento de mercancias. |No resuitan para algunos consumidores.
Distribucién rapida. Reduccion de efectividad si hay errores.

Amplia exposicion de las marcas,
Apoyo publicitario y promocional.
Direccitn hacia sector seleccionado,
Decistdn de compra sin presidn.

Se programa en periodos breves.

C) REDUCCION Se fogra mayores voiimenes de ventas. [Posible deterioro de Ia imagen.
DE PRECIOS Se puede controlar con precisidn. Incrementa costos.
Y OFERTAS Pagarian el precio normal.
D) OFERTAS Medio que alrae nuevos consumidores. [Puede no ser costeable.
Aumenta nivel de distribucion. Puede sacrificar margen de utiidad sl

{a oferta no es atractiva.

E) MUESTRAS Puede generar lealtad. Resultan costosas.
Aumentan ventas por conocimiento No son recomendables en articulos de
del producto. baja rotacién.
Genera deseo inmediato de compra. No es apta para todos los productos.
Posicionamiento eficaz del producto. Ocupan espacio extra en anaqueles.
F) CONCURSOS Reconocimiento entre consumidores. £l premio offecido debe ser atractivo.
Y SORTEOS Ascciacion: marca/beneficio. Estrategia problematica de controlar

Motiva el consumo del producto. Costo elevado.
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2. PROMOCICNES AL COMERCIANTE:

[TIPO DE PROMOCION [ VENTAJAS | DESVENTAJAS

A) EXHIBIDORES Incrementan ventas del producto. No se estimula compra cuando el
Recuerde e identificacién de la marca.  [exhibidor no es adecuado.
Estimulacién de compra. Algunos exhibidores no se adecuan al

gusto de los consumidores.
Dificil medir su efectividad.

B) VITRINAS El producto se muestra flsicamente. El producte se deteriora por el sal.
La manera idénea de atraer 1a atencién  |El producto esta expuesto a que sea
de un consumidor patencial. robado.

Se informa de la existencia de un Se puede provocar confusion al
producto determinado. consumidor.

Inaccesible para su limpieza.

C) DEMOSTRADORES  [Si son eficaces las ventas pueden ser  |Pusden resultar agobiantes para él
instantaneas. . consumidor.

Se conacen en el momento las
bondades det preducto.

Fuente: Fisher Laura.(1993). Mercadotecnia. México, D.F., Mc Graw Hill

Las ventajas y desventajas de las estrategias de promocion de ventas mencionadas
anteriormente, nos permiten una visién de los perjuicios y beneficios que ofrecen cada
una de ellas en la aplicacion en una bebida de baja graduacion alcohdlica, Caribe Cooler
ya que lo que se pretende en realidad es buscar la 6ptima estrategia de promocion, con
el objetivo de optimizar las ventas.

En conclusién, después de relacionar el papel de ia mercadotecnia en la planeacion
estratégica y definido a la estrategia dentro de la promocion de ventas y el proceso de
andlisis de las estrategias -promocionales. se debe de tener en cuenta cuales
estrategias para consumidores son las Optimas para llevar a cabo con Caribe Coaler,

sin olvidar el aspecto de las estrategias para comerciantes y distribuidores, ya que es
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imprescindible que ambas interactien, pues si solamente se enfoca a uno de los dos

aspectos mencionados, ia promocién de cualguier producto e incluse de un producto ya
comercializado como Caribe Cooler, no tendra los resultados ideales en una venta, es
decir, si solo nos enfocamos a la estrategia al consumidor (premios, cupones, ofertas,
muestras, concursos y sorteos) y no se cuidan las estrategias para los comerciantes y
distribuidores (exhibidores, vitrinas, demostradores, concursos y sorteos) se estard
realizandc una promocion incompleta.

Por lo anterior en el siguiente capitulo procederemos a estudiar las promociones de
ventas realizadas con Caribe Cooler, para asi ubicar la investigacion directamente con e

producto.
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CAPITULO IV

EL PRODUCTO CARIBE COOLER Y LA PROMOCION DE VENTAS.
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CAPITULOIV. EL PRODUCTO CARIBE COOLER Y LA PROMOCION

‘DE VENTAS.

El bresente capitulo, se refiere especificamente a la bebida de baja graduacién
alcohdlica "CARIBE COOLER", se mencionaran sus antecedentes, descripcién del

producto y promociones llevadas a cabo con CARIBE COOLER durante 1997.

4.1. Antecedentes del producto.

“En 1988, Casa Pedro Domecq lanza al mercado nacional Caribe Coocler sabor
limén, posteriormente surgen los sabofés, durazno, toronja, mandarina, fresa y tropical.

Caribe Cooler es una bebida elaborada a base de vino, néctar de frutas y agua
carboriatada; ofreciendo asi sabores 100% naturales.

Se consume por gente joven y por ser una bebida refrescante, es recomendable
tomarla fria, en reuniones al aire libre 0 en dias calurosos, sin ser esto una limitante para
SuU consumo en cualquier lugar y a cualquier hora.

Su presentacién actual es de seis sabores 100% naturales: limén, toronja,
mandarina, fresa, durazno y tropical, de baja graduacién alcohdlica con 5.7 grados G.L.,
envasado en botelta de vidrio transparente, no retornable, con tapdn rosca y etiqueta
metalizada.

Se vende al pablico en cz'njas que contienen seis canastillas, con cuatro botellas
cada una, al precio de $5.00 por botella”.

“La distribucién actual del producto, cubrg un 75% de! mercado Nacional de Coolers

aproximadamente, iniciando la penetracion a centros de consumo”.
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Después, de mencionar los antecedentes del producto de baja graduacion
alcohdlica Caribe Cooler, en el siguiente subtema se mencionaran las promociones de

venta que se han realizado con Caribe Cooler, durante 1997.

4.2 Promociones de venta realizadas con Caribe Cooler.

Desde e! afio de 19838 a 1995, se tenfa como estrategia la realizacion de
promociones multiples, para 1996 y 1997 se considerd cambiar de estrategia: una sola
campafia promocional de ventas durante todo el afio. E) nombre de dicha campafia
promocional fue "Caribazo”, cuyo objetivo principal era acercarse y refrescar ta marca al
consumidor objetivo que es gente joven entre los 18 y 30 afios.

“Caribazo”, fue ideada para llevarse a cabo principalmente en dos canales de venta:

1. Autoservicios,
2. Centros de consumo (hoteles, restaurantes y bares),

Asimismo, las plazas escogidas para dicha campafia fueron: el Distrito Federal,
Acapuilco, Ixtapa, Veracruz, Tampico, Puerto Vallarta, Tijuana, Puebla y Mérida.

1. CARIBAZO EN AUTOSERVICIOS.

En los autoservicios se contaba con e} apoyo de una promotora en el area donde se
encontraba la exhibicidn y venta de Caribe Cooler, y otra promotora se encontraba en la
salida de las cajas, ubicadas en/o junto al drea de atencién a clientes, donde se realizaba
el canje de productos. |

La mecanica a seguir era que una vez gue el consumidor pagaba el producto, debia

de dirigirse al area de canje y mediante la presentacién del ticket de compra, se le
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entregaba el articulo promocional que le correspondia de acuerdo a la escala gue habia

fijado el area de Mercadotecnia, que a continuaci6n se menciona:
+ Por 1 four pack = 1 caribazo.
¢ Por 2 four pack = 1 viscera.
« Por 3 four pack = 1 hielera.
Con el objetivo de lograr un mayor control en la entrega de los articulos
promocionales, se le solicitaba al consumidor, si lo deseaba, que llenara una hoja donde

se le solicitaba su nombre, teléfono y articulo promocional que habia recibido.

2. CARIBAZO EN CENTROS DE CONSUMO.

Esta promocion, fue realizada en hoteles, bares y restaurantes de los principales
destinos turisticos del pais, durante la Gltima semana de! 23 al 30 de marzo de 1997, de
Semana Santa; la cual consistia basicamente en realizar eventos en ias playas de hoteles
para la diversién y entretenimiento de la gente, a la vez que habia venta del producto que

se canjeaba por diferentes obsequios promocionales, de acuerdo a la siguiente escala:

« 4tapas =1 Caribazo
» Btapas =1 Visera
+ 16 tapas = 1 Hiclera
* 24 tapas = 1 Colchétn para agua
Estos juegos eran animados por edecanes masculinos y femeninos, los cuales
organizaban 1as competencias y realizaban el canje de tapas.
En los bares y restaurantes, la promocion era muy sencilla, pues solo se invitaba a

los asistentes a que adivinaran el sabor de Caritbe Cooler que obsegquiaba un articulo
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promacional que podia ser desde un paleacate, una visera, una pluma con el logotipo

impreso de la marca.

Esta promocion, tanto en autoservicios comb en centros de consumo, fue apoyada
por spots de radio, pero es importante mencionar que ninguna promocion tiene éxito, si no
es bien planeada por el 4rea de Mercadotecnia o si no cuenta con el apoyo de la gente de
ventas,

En nuestro ultimo capitulo, se realizara el caso practico de la investigacién, de!

cual saldran las conclusiones y recomendaciones de la presente.
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CAPITULO V. CASCO PRACTICO.

La investigacion que se realiza es de tipo mixta, se planted el problema, se
establecieron los objetivos y se propuso una hipétesis que sera sometida a comprobacion
a través de la elaboracion de un instrumento de recopilacién de datos el cual serd un
cuestionario, que es la unidad de registro en la investigacion, ya que consigna datos de un
grupo de personas por medio de respuestas que ofrecen a un conjunto de preguntas

formuladas acerca de las estrategias promocionales.

UNIVERSO.

El universo de esta investigacion esta compuesto por jovenes entre tos 18 y 30
afios, ya sea horn;mbres o mujeres, con nivel socioeconémico C+B {Medio y Medio alto} y
que habitan dentro del Distrito Federal.

Por informacion del INEGI;, se determind en 1996, una poblacién en el D.F., de
8,489,007 de los cuales 3,364,714 habitantes se encuentran entre los 18 y 30 afios, esto
es tanto hombres como mujeres, de éstos solo 1,121,571 tienen un nivel socioecondmico
C+B.

Por lo anterior, podemos decir, que nuestro universo es infinito, ya que el namero

de elementos que lo constituyen es mayor de 500,000.

MUESTRA.
Para determinar la muestra significativa del universo, tomaremos la formula de

poblaciones infinitas, por lo expuesto anteriormente, 1a cual es la siguiente:
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2
S pq

ns=

2

e
En donde:
o = nivel de confianza
p = probabilidad a favor
q = probabilidad en contra
n = nimero de elementos (tamafio de la muestra)
e = error de estimacion {precision en los resultados}

Considerando un erfor de estimacién del 5% y un nivel de confianza del 95%, asi
como encontrandose que la participacion de mercado del producto ascendia
aproximadamente al 75%, queda de Ia siguiente manera:

384 X 75 X .25 7200

n= = = 300
.0025 .0025
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HERRAMIENTA DE RECOPILACION DE DATOS.

UNIVERSIDAD LATINOAMERICANA
Escuela de Contaduria y Administracién CON ESTUDIOS
INCORPORADOS A LA U.N.AM.

"ANALISIS DE LAS ESTRATEGIAS PROMOCIONALES DE UNA BEBIDA DE BAJA
GRADUACION ALCOHOLICA (CARIBE COOLER) COMO FACTOR INFLUYENTE EN
LAS VENTAS",

INSTRUCCIONES:

Lea cuidadosamente las siguientes preguntas y marque con una x la respuesta
que para usted sea la correcta. En fas preguntas que se pide una explicacion, por favor
conteste concisamente. Agradecemos de antemano el tiempo que sirva prestarde al
presente cuestionario,

1. Hablando de bebidas de baja graduacién alcohdlica. ;Qué marcas conoce usted?

2. ¢(Ha consumido Caribe Cooler?

a) Si ()
b) No : )
3. Piensa usted que Caribe Cooler, se vende por:
a) El producto en si ()
b) Por la promocién {)
¢} Por la publicidad ()
d) Por todas las anteriores ()

4. De las siguientes promociones. ¢ Cudles conoce usted?

a) Degustaciones ()
b) Cupones ()
¢} Concursos y sorteos ()

d) Demostradores ()
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5. ¢Considera usted que las promociones son un factor que influye para que usted

consuma Caribe Cooler?
a)si ()
k) No ()
6. ¢ Porqué?

7. ¢De las siguientes promociones cuales ha visto que se han realizado con Caribe
Cooler?

a) Degustaciones ()
b) Premios ()
¢) Cupones ()
d) Concursos y sorteos ()
e) Demostradores ()

8. ¢ Recuerda usted alguna promaocién de Caribe Cooler?
a) Si ()
b) No (1)

9. ¢ Cual?

10. De las anteriores promociones que ha visto. ;Cudl le motivo mas a adquirir el

producto?
a) Degustaciones {)
b) Premios ()
¢) Cupones ()
d) Concursosg.(sorteos ()
e) Demostradores ()

11. ¢Llegd usted a comprar Caribe Cooler por alguna de las promociones anteriores?
a) Si ()
b)No 0
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12. Para usted una promaci6n atractiva de Caribe Cooler, que le mofivaria a consumir el
producto, con solo saber su nombre seria;

a) Ganate tu guardarropa con

Caribe Cooler. {)
b} Financiamos tus estudios

actuales (Becas Educacionales} {)
¢) Viaja con un amigo a las playas

mexicanas (Todo pagado) (1}
d) Otras ()

13. ;Cudles?

14. ;Considera usted importante, que la empresa Pedro Domecq se interese en realizar
un analisis de las promociones de ventas que a usted le motivan a comprar Caribe
Cooler?

a) Si ()

b) No ()
15. ¢ Porqué?

16. ¢Cudl promacién cree usted que sea la que mas se adecue al producto Caribe
Cooler?

a) Degustaciones ()
b) Premios ()
¢) Cupones ()
d) Concursos y sorteos ()
e) Demostradores ()
f) Otras (Especifique) : ()

17. Explique que es lo que mas le llama la alencion de las promociones de ventas en
general




18. ; Usted cree que al realizar promociones, su economia se beneficie?
a) Si ()
b) No )

19., Porqué?

20. ¢ Esta usted a favor de las promociones?
a} Si ()
b) No )
21. s Porqué?
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METODOLOGIA PARA LA APLICACION DEL iINSTRUMENTO DE RECOPILACION

DE DATOS:

La aplicacién de este cuestionario, se llevara a cabo de la siguiente manera:

Después de realizada la compra del producto Caribe Cooler por parte del cliente,
éste serd interceptado para la aplicacion del cuestionario en la parte externa del
autoservicio donde se le solicitara su apoyo, explicandole el motivo de dicho cuestionario y
dejandolo decidir si o contesta o no.

La recopilacién de datos, podra ser también en el aeropuerto, asi como en escuelas
que se encuentren dentro del D.F. y con personas que consuman Caribe Cooler y en
especial que hallan estado en contacto con alguna promocion.

En casc de que la persona encuestada no recuerde alguna promocion de Caribe

Cooler {(Pregunta 8), el cuestionario no entrara dentro de! analisis
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"ANALISIS DE LAS ESTRATEGIAS PROMOCIONALES DE UNA BEBIDA
DE BAJA GRADUACION ALCOHOLICA {CARIBE COOLER) COMO
FACTOR INFLUYENTE EN LAS VENTAS"

CUADROS DESCRIPTIVOS

1. Hablando de bebidas de baja graduacion alcohélica ; Qué marcas conoce usted?

CATEGORIAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA %
CARIBE COOLER 300 56
[VINA REAL 113 21
PRESIDENT-COLA 40 8
CERVEZAS 80 15
TOTAL 533 100
2. {Ha consumido Caribe Cooler?
CATEGORIAS FRECUENGIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA %
Sl 300 100
ING 0 0
[FOoTAL 300 100
3. Piensa usted que Caribe Cooler, se vende
por:
CATEGORIAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA %
EL PRODUCTO EN S| 74 23
POR LA PROMOCION 133 41
POR LA PUBLICIDAD 77 24
POR TODAS LAS 38 12
IANTERIORES
TOTAL 323 100
4. De las siguientes promociones. ;Cudles conoce usted?
CATEGORIAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA %
DEGUSTACIONES 198 42
[CUPONES 73 15
(CONCURSOS Y SORTEOS 87 18
DEMOSTRADORES 114 24
[TOTAL 472 100




5. ¢ Considera usted que las promociones son un factor que influye para que usted
consuma Caribe Cooler?

6. ¢ Porqué?

CATEGORIAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA %
S 247 62
INO 53 18
{TOTAL 300 100
CATEGORIAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA %
FARA GONGGER EL PRODUCTO 161 ]
FOR EL PRODUCTO EN SI 62 21
[FOREL EXTRA MOTIVA A LA COMPRA 77 26
ITOTAL 300 100

7. i De las siguientes promociones cuales ha visto que se han realizado con Caribe

Cooler?

8. ;iRecuerda

CATEGORIAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA %
DEGUSTACIONES 203 ' 62
|PREMIGS 19 6
JSUPONES 15 5
ICONCURSOS Y SORTEOS 23 7
DEMOSTRADORES 70 21
[TOTAL 330 100
usted alguna promocitn de Caribe Cooler?
CATEGORIAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA %
Isi 300 100
INO 0 0
|[TOTAL 300 100
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9, ¢Cudal?

CATEGORIAS FRECUENCIA ] FRECUENCIA |
ABSOLUTA RELATIVA %
DEGUSTACIONES 184 61
PREMIOS EN LA PLAYA 54 18
CUPCNES 15 5
DEMOSTRADORES 51 17
JTOTAL 304 100
10. De las anteriores promociones que ha visto. ;Cudl le motive mas a adquirir el
producto?
CATEGORIAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA %
DEGUSTACIONES 184 57
PREMIOS 26 8
[cUPONES 22 7
CONCURSOS Y SORTEQS 28 9
DEMOSTRADORES 62 19
[ToTAC 322 100
11. ¢ Llegd usted a comprar Caribe Cooler por alguna de las promocicnes
anteriores?
CATEGORIAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA %
S| 219 73
NO 81 27
[TOTAL 300 100

12. Para usted una premocion atractiva de Caribe Cooler, que le motivaria a consumir &l

producto, con solo saber su nombre seria:

CATEGORIAS FRECUENCIA | FREGUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA %
(Génate tu guardarropa con Caribe Cooler 5 18
Financiarmos tus estudios actuales 125 42
[Viaja con un amigo a 1as playas mexicanas 107 36
Otras 13 4
TOTAL 300 100
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13. ¢ Cuales?

14. ; Considera usted importante, que 'a empresa Pedro Domecq se interese en realizar un
analisis de las promociones de ventas que a usted le motivan a comprar Caribe Cooler?

15. ¢ Porqué?

CATEGORIAS

FRECUENCIA

FRECUENCIA

ABSOLUTA RELATIVA %
OFERTAS 2 15
|RIFAS . 9 69
AYUDAS DE BENEFICENCIA 2 15
TOTAL 13 100

CATEGORIAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA %
Si 256 85
'NO 44 15
[FoTAC 300 100
CATEGORIAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA %
183 G1
INCREMENTAR LAS VENTAS 65 22
EL PRODUCTO YA ES COMERCEAL 41 14
[APOVO ECONDOMIGG 11 A
[TOTAL 300 100

16. ;Cual promocién cree usted que sea la que mas se adecue al producto Caribe

Cooler?

CATEGORIAS FRECUENCIA m-‘
ABSOLUTA RELATIVA %

DEGUSTACIONES 189 55
PREMIOS 3B 10
CUPONES 26 8

CONCURSOS Y SORTECS 39 1

DEMOSTRADORES 55 16
[TOTAL 345 100
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17. Explique que es lo que mas le llama la atencién de ias promociones de ventas en general

beneficie?

19.¢; Porqué?

CATEGORIAS FRECUENCIA FRECUENCIA |
ABSOLUTA RELATIVA %
JCOCNOCER EL PRODUCTO 143 48
GANAR ALGO EXTRA 98 a3
EL BENEFICIO QUE OFRECE 38 13
I:LA CREATIVIDAD 21 7
[I'OTAL 300 100
18. (Usted cree que al realizar promociones, su economia se
CATEGORIAS FRECUENCIA | FRECUENCIA |
ABSOLUTA RELATIVA %
Sl 228 76
Ino 71 24
[ToTAL 300 100
CATEGORIAS FRECUENCIA FRECUENCIA |
ABSOLUTA RELATIVA %
{POR EL AHORRO QUE REPRESENTA 112 37
JNO EE SIGNIFICATIVO EN LA ECONOWILA 53 18
JGASTAMAS, PORQUE COMPRA MAS 34 11
POR EL BENEFICIO EXTRA 101 34
TOTAL 300 100

20. ; Esta usted a favor de las promociones?

21. ¢ Porqué?

CATEGORIAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA %
S 271 90
NO 29 10
TOTAL 300 100
CAEGORIAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA %
POt £L SENEFICKD PRE. A AL 75 25
FARA CONGUER EL PROGUCTD 160 53
PRUEVE LA COMPRA 65 22
TOTAL 300 100
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CUADRO No. 1

CERVEZAS
15%

PRESIDENT-COLA
8%

CARIBE COOLER
56%

VINA REAL

21%

S CARIBE COOLER
BVIRA REAL
DPRESIDENT-COLA
OCERVEZAS

1. HABLANDO DE BEBIDAS DE BAJA GRADUACION ALCOHOLICA ¢, QUE
MARCAS CONOCE USTED ?




CUADRO No. 2

NC
0%

S1
100%

2. ¢{HA CONSUMIDO CARIBE COOLER ?

Hs!

| Ne]
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CUADRO No. 3
POR TODAS LAS
ANTERIORES EL PRODUCTO EN
12% S
3 23%
POR LA
PUBLICIDAD
24%
POR LA
PROMOCION
41%
®EL PRODUCTO EN SI
EPOR LA PROMOCION

OPOR LA PUBLICIDAD

OPOR TODAS LAS
ANTERICRES

3. PIENSA USTED QUE CARIBE COOLER, SE VENDE POR:
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CUADRO No. 4

DEMOSTRADORES

24%
DEGUSTACIONES
43%
CONCURSOS Y
SORTEOS
18%
CUPONES
15%

A DEGUSTACIONES
BCUPONES
DCONCURSOS Y SORTEOS

4. DE LAS SIGUIENTES PROMOCIONES ; CUALES CONQCE USTED?
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CUADRO No. 5

82%

@|sl

ENQO

5. ¢ CONSIDERA USTED QUE LAS PROMOCIONES SON UN FACTOR
QUE INFLUYE PARA QUE USTED CONSUMA CARIBE COOLER ?
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CUADRO No. 6

PCR EL EXTRA
MOTIVA A LA
COMPRA

26%

PARA CONQCER
EL PRODUCTO
53%

POR EL
PRODUCTO EN S}
21%

EBPARA CONOCER EL
PRODUCTO

EPOR ELL PRODUCTO EN Sl

OPOR EL EXTRAMOTIVAA LA
COMPRA

6. ;, PORQUE ? CONSIDERA QUE LAS PROMOCIONES SON UN FACTOR
QUE INFLUYE PARA QUE CONSUMA CARIBE COOLER O NO LO CONSUMA

70



71

CUADRO No. 7

DEMOSTRADORES
21%

CONCURSOS Y
SORTEOS

DEGUSTACIONES
61%

PREMIOS
6%

@ DEGUSTACIONES
EPREMIOS

OCUPONES

O CONCURSOS Y SORTEOS
mDEMOSTRADORES

7. ¢ DE LAS SIGUIENTES PROMOCIONES CUALES HA VISTO QUE SE HAN
REALIZADO CON CARIBE COOLER ?



CUADRO No. 8

NO
0%

Sl
100% asi
ANO

8. ;RECUERDA USTED ALGUNA PROMOCION DE CARIBE COOLER ?
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CUADRO No. 9

DEMOSTRADORES
17%

CUPONES
5%

PREMIOS EN LA
PLAYA

DEGUSTACIONES
18%

60%

MDEGUSTACIONES

EPREMIQS EN LA PLAYA
O CUPONES

ODEMOSTRADORES

9. (CUAL PROMOCION RECUENDA DE CARIBE COOLER?
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CUADRQO No. 10

DEMOSTRADORES
19%

CONCURSOS Y
SORTEOS
9%

DEGUSTACIONES
57%

PREMIOS
8%

W DEGUSTACIONES

B PREMIOS

OCUPONES
OCONCURSOS Y SORTEQS
.WDEMOSTRADORES

10. DE LAS ANTERIORES PROMOCIONES QUE HA VISTO . (CUAL LE MOTIVO
MAS A ADQUIRIR EL PRODUCTO ?




CUADRO No. 11

ES|
ENO

11. ¢ LLEGO USTED A COMPRAR CARIBE COOLER POR ALGUNA DE LAS
PROMOCIONES ANTERIORES ?
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CUADRO No. 12

Géanate tu
Otras guardarropa con
4% Caribe Cooler
18%

Viaja con un amigo
a las playas
mexicanas
3%

Financiamos tus
estudios actuales
42%

ilGﬁnEie tu gliardanopa con
' Garibe Cooler

II Financiamos tus estudios
actuales

'O Viaja ¢on un amigo a las playas
mexicanas

OOtras

12. PARA USTED UNA PROMOCION ATRACTIVA DE CARIBE COOLER, QUE

LE MOTIVARIA A CONSUMIR EL PRODUCTO, CON SOLO SABER SU
NOMBRE SERIA .
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CUADRO No. 13

AYUDAS DE
BENEFICIENCIA OFERTAS
15% 15%

RIFAS
70%

‘WOFERTAS
'WRIFAS
'DAYUDAS DE BENEFICIENCIA

13. (CUALES PROMOCIONES LE MOTIVARIAN A CONSUMIR CARIBE COOLER?



CUADRO No. 14

85%

|S|

ENO

14. ;CONSIDERA USTED IMPORTANTE QUE LA EMPRESA PEDRO DOMECQ
SE INTERESE EN REALIZAR UN ANALISIS DE LAS PROMOCIONES DE
VENTAS QUE A USTED LE MOTIVAN A COMPRAR CARIBE COOLER ?
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CUADRO No. 15

APOYO
EL PRODUCTO YA ECOB‘I&Mlco
ES COMERCIAL

14%

INCREMENTAR
LAS VENTAS
22%

CONOCER EL
MERCADO
{INTERES EN EL
CONSUMIDOR})
60%

BCONOCER EL MERCADO
(INTERES EN EL
CONSUMIDOR)

SMINCREMENTAR LAS VENTAS

OEL PRODUCTO YA ES
COMERCIAL

DOAPOYO ECONOMICO

15. ¢ POR QUE CONSIDERA QUE ES IMPORTANTE REALIZAR UN ANALISIS DE LAS
PROMOGIONES QUE LE MOTIVAN A COMPRAR CARIBE COOLER ?



CUADRO No. 16

DEMOSTRADORES
16%

CONCURSOS Y
SORTEOS
1%
DEGUSTACIONES
55%
CUPONES
8%
PREMIOS
10%
BDEGUSTACIONES
MPREMIOS
QOCUPONES
OCONCURSOS Y SORTEOS
MOEMOSTRADORES

16. ;CUAL PROMOCION CREE USTED QUE SEA LA QUE MAS SE ADECUE AL
PRODUCTO CARIBE COOLER 7

80



81

CUADRO No. 17

LA CREATIVIDAD

ELBENEFICIO 7%

QUE OFRECE
13%

CONOCER EL
PRODUCTO
47%
GANAR ALGO
EXTRA
3%

B CONOCER EL PRODUCTO
B GANAR ALGO EXTRA
OEL BENEFICIO QUE OFRECE
OLA CREATIVIDAD

17. EXPLIQUE ¢QUE ES LO QUE MAS LE LLAMA LA ATENCION DE LAS
PROMOCIONES DE VENTAS EN GENERAL ?



CUADRO No. 18

asl
EWNO

18. , USTED CREE QUE AL REALIZAR PROMOCIONES, SU ECONOMIA
SE BENEFICIE ?
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CUADRO No. 19

POR EL
BENEFICIO EXTRA POR EL AHORRO
34% QUE REPRESENTA
IT%
GASTA MAS,
PORQUE COMPRA NO ES
MAS SIGNIFICATIVO EN
1% LA ECONCOMIA
18%
'WMPOR EL AHORRO QUE
" REPRESENTA
'EINO ES SIGNIFICATIVO EN LA
ECONOMIA
'OGASTA MAS, PORQUE
COMPRA MAS
‘OPOR EL BENEFICIO EXTRA

19. ¢ POR QUE CREE QUE AL REALIZAR PROMOCIONES SU ECONOMIA SE
BENEFICIE O NO SE BENEFICIE ?



CUADRO No. 20

NO
10%

80% asi

MNO

20. { ESTAUSTED A FAVOR DE LAS PROMOCIONES ?
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CUADRO No. 21

PRUEBE LA POR EL
COMPRA BENEFICIO QUE
22% REPRESENTA AL
CONSUMIDOR

25%

PARA CONOCER
EL PRODUCTO
53%

@POR EL BENEFICIO QUE
REPRESENTA AL
CONSUMIDOR

W PARA CONOCER EL
PRODUCTO

OPRUEVE LA COMPRA

21. . POR QUE ESTA USTED A FAVOR O EN CONTRA DE LAS PROMOCIONES ?
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ANALIS!S DE LA INFORMACION

Como podemos observar, en los cuadros descriptivos, a informacién obtenida fue
la siguiente:

El 56% de los encuestados conocen Caribe Cooler, el 21% Vifa Real, el 15%
consume Cervezas y el 8% President-Cola, esto hablando de hebidas de baja graduacién
alcohdlica; por lo anterior se observa que es un porcentaje considerable, ya que Caribe
Cooler es un producto que tiene un nivel aceptable dentro del mercado de las Coolers.

El 100% de los encuestados han consumido Caribe Cooler, en alguna ocasién, éste
fue un factor importante dentro de la investigacién, ya que en caso de encuestar a una
persona que no hubiera consumido el producto, el cuestionario se desechaba.

Ei 41% de los encuestados, piensan que Caribe Cooler, se vende por la promocion,
el 24% por la publicidad, el 23% por el producto en si, y el 12% piensa que se vende tanto
por el producto, como por la promocidn y la publicidad; con esto, se observa, que tanto la
promocion, como la publicidad influyen en la venta del producto.

. El 42% de los encuestados, conocen las promociones de degustaciones, el 24% de
demostradores, el 18% los concursos y sorteos y el 15% los cupones; se puede observar,
que las degustaciones son mas identificadas por los consumidores.

El 82% de los encuestados, consideran que las promociones son un factor que
influyen en el consumo de Caribe Cooler, debido a que el consumidor se interesa en
conocer el producto, y en el extra que pueda obtener por la compra de la bebida que le
gusta.

Dentro del 18% de los encuestados que consideran que las promociones no

influyen en el consumo de la bebida, lo atribuyen a que el producto se vende por si solo.
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El 62% de los encuestados han visto promociones realizadas con Caribe Cooler

de degustaciones, el 21% ha visto de demostradores, el 7% concursos y sorteos, el 6%
premios y 5% cupones.

El 100% de los éncuestados recuerdan alguna promocién de Caribe Cooler, esta
pregunta fue clave para seleccionar a los consumidores de Caribe Cooler que podriamos
tomar en cuenta para concluir el cuestionario.

Las promociones que recuerdan los encuestados son, en un 61% las
degustaciones, el 18% los premios en la playa, el 17% demostradores y et 5% cupanes.

Bl 57% de los encuestados adquirid algun producto, por la promocion de
degustaciones, el 19% por demostradores, el 9% por concursos y sorteos, el 8% por
premios y el 7% por cupones.

El 73% de los encuestados llegd a comprar Caribe Cooler por alguna promocion
anterior, ! 27% no.

El 42% de los encuestados considera que una promocién atractiva que les
motivaria a comprar Caribe Cooler seria el financiamiento de sus estudios actuales, el
36% seria un viaje con un amigo a las playas mexicanas, el 18% ganar un guardarropa y
et 4% otras promociones, las cuales serian rifas, ofertas y ayudas de beneficencia.

El 85% de los encuestados considera que es importante que Pedro Domecq realice
un andlisis de las promocicnes de ventas que al consumidor fe motivan a adquirir el
preducto, y el 15% no consideran que sea necesario.

El 61% de los encuestados considera que es necesario un anadlisis de las
promociones para conocer el mercado, el 22% para incrementar las ventas, el 4% por
apoyo econdmico y el 14% no considera que sea necesario, porgque el producto ya es

comercial,
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El 55% de los encuestados considera que la degustacion, es la promacién que

mas se adecua a Caribe Cooler, e! 16% los demostradores, el 11% los concursos y
sorteos, el 10% los premios y el 8%:los cupones.

El 48% de los encuestados considera que conocer el producto, es lo que mas les
llama la atencién de las promociones, el 33% el ganar algo extra, el 13% el beneficio que
ofrece, y el 7% la creatividad desarrollada al realizar una promocién.

El 76% de los encuestados creen que al realizar promociones su economia se
beneficia y el 24% no cree que su economia se beneficie.

E! 37% de las personas encuestadas, piensa que al realizar promociones su
economia se beneficia por el ahorro que representa, el 34% por el beneficio extra, dentro
del 11% se encuentran las personas que piensan que su economia se beneficia y las que
piensan que su economia no se beneficia, ya que compran mas por menos dinero y al
mismo tiempo gastan mas, y el 18% no considera beneficio a su economia por no ser el
ahorro significativo.

E! 90% de las personas encuestadas, estan a favor de las promocicnes y el 10%
no.

El 53% de los encuestados, estdn a favor de las promociones para conocer el
producto, el 25% estan a favor por ! beneficio que representan y dentro del 22% se
encuentran las personas que estan a favor y las que no, ya que promueve la compra.

Después de haber analizado la informacion obtenida de la aplicacion de 300

cuestionarios, procederemos a dar las conclusiones de lo anterior.



CONCLUSIONES
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CONCLUSIONES

Por la informacién analizada anteriormente, podemos concluir que las personas
encuestadas en un 41%, piensan que Caribe Cooler se vende por las promociones, asi
también se confima la hipbtesis central, ya que un 82% de las personas encuestadas
consideran que las promociones son un factor que influyen para el consumo de Caribe
Caooler, porque sirven para conocer el producto, asi también influyen por el interés del
consumidor en obtener un extra o beneficio al comprar el producto.

Lo anterior demuestra, que la promocidn de ventas efectivamente influye para la
venta de un producto, esto debido a que se atrae ia atencién del cliente hacia el producto,
incrementando la promocién de ventas, lo cual se observa claramente porque un 73% de
las personas encuestadas llego a comprar Caribe Cooler como resultado de la aplicacion
de una promocion,

Sin embargo, del tota! de los encuestados, el 61% recuerda haber visto la
promocién de degustaciones, el 18% la promocion de premios en la playa, el 17% la
promaocion de demostradores y el 5% la promocién de cupones,

Afirma también la hipdtesis central, el hecho de que el 85% de las personas
encuestadas afirman que es necesario que la empresa Pedro Domecq realice un analisis
de las promociones de ventas que a ellos les motivaria para consumir el producto, ya que
de igual manera, sirve para conocer e mercado (interés en el consumidor), para
incrementar |las ventas de! producto y por apoyo a la economia.

Lo anterior confirma que el consumidor tiene interés en las promociones por
diversas justificantes, que al final benefician al producto porque al realizar una promocion

atractiva para el consumidor, éste es motivado para comprar el preducto, y las ventas de
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éste aumentan, por ésto sin lugar a dudas, es necesario realizar un analisis de la
promocién que le Parece atractiva al consumidor, lo cual afirma la hipotesis central, como
Ya se demostrd.

Por la informacién analizada anteriormente, se observa que el 55% de las personas
encuestadas piensan que la promocién que mas se adecia a Caribe Cooler, es la de
degustécién, este porcentaje es significativo para tdmar la decisién de qué promocion se
pedrfa aplicar para motivar la compra de! producto, esto es atractivo por la prueba tangible
que el consumidor obtiene del producto, al realizar esta promocion, ya que en un 16%
estan los demostradores, porcentaje que es aceptable, pero se debe tomar en cuenta que
en este tipo de promecién solo se demuestran las cualidades y beneficios del producto, lo
cual influye en el porcentaje, ya que es aceptable para el consumo del producto: el 11% de
las personas encuestadas consideran que los concursos y sortecs serian mativantes para
consumir Caribe Cooler, pero este porcentaje es poco significativo, lo mismo que los
premios, ya que solo un 10% lo considera una promocion atractiva para el consumo de
Caribe Cooler, sin embargo ambos son una buena opcidn para tomarse en cuenta en el
analisis de las promociones de Caribe Cooler.

No se debe perder de vista, que en un 76% las persona encuestadas, consideran
que al realizar promociones, su economia se beneficia, por lo que hay que tomar en
cuenta que se deben realizar promaciones atractivas que beneficien a la economia de!
consumidor, por otra lado hay quienes piensan que al obtener algo extra su economia es
beneficiada y otros mas creen que compran mas por menos dinero.

Un factor a tomarse en cuenta es e! hecho, de que el 90% de las personas

encuestadas, estén a favor de las promociones, por todo lo mencionado anteriormente.
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En base a ia hipbtesis central, la cual es: "Si el analisis de las estrategias

promocionales de una bebida de baja graduacién alcohdlica son un factor influyente en las
ventas. Por lo tanto existird un incremento en las ventas, luego entonces a mayor andlisis
de las estrategias promocionales de una bebida de baja graduacion alcohdlica mayor
incremento en las ventas.”, se afima que esta queda comprobada, como se pudo
observar en el anilisis y lo anteriormente mencionado, ya que sin lugar a dudas, en
necesario realizar un anélisis de las estrategias promocionales que al consumidor le
motivan a adquirir el producto, para asi poder tener mayor incremento en las ventas.

Sin lugar a dudas, las conclusiones van ligadas directamente con las
recomendaciones, las cuales se describen a continuacion.

A continuacion se enunciaran las recomendaciones que se tienen en base a ia

conclusién anterior.



RECOMENDACIONES
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RECOMENDACIONES

En la época actual de crisis, es indispensable para las empresas realizar un andlisis
de las estrategias promocionales, para que de esta manera se trabaje sobre los puntos de
venta, logrando un incremento en las mismas, en este caso la investigacion fue enfocada
directamente al producto “Caribe Cooler”.

Se analizaron a lo largo de la investigacion, tanto las estrategias existentes, asi
como las llevadas a cabo con Caribe Cooler, lo cual ha dado la oportunidad de verificar
que algunas promociones, no tuvieron los resultados esperados.

Por lo anterior cabe destacar que el resultado que espera Caribe Cooler, no es
vender por una corta temporada, sino permanecer en ka preferencia del consumidor e
incrementar las ventas.

Esto podrd ser logrado, a través de un buen andfisis de las estrategias de
promocién de ventas, que al consumidor le motiven a adquirir el producto.

No podemos dejar de mencionar, que en base a los cuestionarios aplicados, se
confirmod, que la mayor parte de las personas encuestadas, si estan a favor de las
promocione;-., y consideran que influyen al consumo del productn.

También es importante mencionar, que la promocion mas adecuada para el
producto Caribe Cooler, es la de degustaciones, esto en base al 55% obtenido en los
cuestionarios.

Lo que a los consumidores, les llama la atencién de las promociones, es conocer el
producto, obtener algo extra, los beneficios en la economia que se tienen al realizar una

promocion atractiva y por ofro lado la creatividad para poder llevarla a cabo.



Por lo anterior, procederemos a mencionar propuestas adicionales de

promociones, basandonos en las personas encuestadas.

95



96

RECOMENDACIONES (PROPUESTAS ADICIONALES)

En base a lo anterior, hemos podido observar que los consumidores de Caribe
Cooler, si estan a favor de las promociones, principalmente apoyan a la promocién de las
degustaciones, ya que los resultados afirman que esta promocién es la que mas se
adecua a Caribe Cooler; por lo que nuestra propuesta principal, es que se realicen mas
degustaciones en los centros comerciéles.

No podemos dejar de mencionar, que dentro de! cuestionario fué incluida una
pregunta, donde el consumidor manifestaba cual promocion para é&! seria la mas atractiva,
por lo que se recomienda considerarlas en el momento de lanzar alguna promocion y son
las siguientes:

Con un 42%, la llamada “FINANCIAMOS TUS ESTUDIOS ACTUALES", y consiste
basicamente en:

Se realizarian las negociaciones con universidades previamente seleccionadas por
Domecq. Igualmente atractivo para el perfii objetivo de Caribe Cooler que resulta jovenes
entre los 18 y 35 afios, con deseos de superacidn.

Esta campafia por el alto costo que actuaimente tiene la Educacidn Superior,
resultaria muy atractiva para la joven poblacién mexicana, que segun cifras estadisticas,
representa mas del 80% de poblacion total, lo cual representa no sélo una oportunidad de
venta para Domecq, sino una imagen benéfica al ligar el apoyo educacional. También
puede ser ideada como una promocién dnica y exclusiva para todo el afto. La Mecanica
seria enviar etiquetas de Caribe Cooler, con los datos necesarios y es muy importante

mencionar el grado de escolaridad que esta cursando actualmente el concursante, entre
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mas efiquetas se envien, mas oportunidades de poeder ganar las becas disponibles

tendran.

Como segunda propuesta con un 36%, es la llamada "VIAJA CON UN AMIGO A
LAS PLAYAS MEXICANAS®, 1a cual consiste:

Esta promocién, es tradicional como ya sabemos en productos dirigidos hacia los
jovenes, lo novedoso es la mecanica con la que se levaria a cabo, ya que solo necesita
comprar el producto Caribe Cooler y lflamar a un teléfono exclusiva de esta promocion, de
la empresa Pedro Domecq, donde se tomaran sus datos como nombre, tel&fono, direccién
(con el dia y horarios en que se encuentra en este domicilio) edad, ocupacién y
pasatiempos, posteriormente un promotor, visitaria a cualquiera de los concursantes
inscritos en el domicilio, dia y horarios dados; e! concursante deberd mostrar cuatro
envases de Caribe Cooler, de cualquier sabor y se ganara el viaje a alguna de las playas
mexicanas con todos los gastos pagados.

La tercera propuesta, con un 18% es “GANATE TU GUARDARROPA CON CARIBE
COOLER", consiste en:

Para esta promocion se seleccionaria a tiendas departamentales como el Palacio
de Hierro y Liverpoo), se les ofreceria la idea de combrarles vales en sus tiendas con un
monto de $30,000.00 cada uno, los cuales podrian ser canjeados en cualquiera de sus
departamentos por los ganadores.

Esta promocién, resultaria atractiva, pues el perfil objetivo de  Caribe Cocler, es el
mismo.que acude a dichaé tiendas departamentales.

El monto total a invertir en dicha promocién, seria fijadoe por el &rea de
Mercadotecnia, y bien resultaria atractivo si fuera una promocidn (nica y agresiva

durante un afo. Los concursantes solo tendrian que enviar tres etiquetas de “Caribes”
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como ficket de compra respectivo y por supuesto entre mas etiquetas envien mas

oportunidades se tienen de ganar.

En esta promocidn como se muestra, no habria limitantes de participacién solo
cumplir con las bases que se especifican.

Como Jltimas propuestas con un 4% estan tanto las tradicionales RIFAS,
OFERTAS O PROMOCIONES DE AYUDA BENEFICA.

Después de haber mencionado las propuestas, como pendltimo punto se darédn

perspectivas referentes al tema de investigacion.
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PERSPECTIVAS

Antes de concluir finaimente creimos conveniente presentar un tema sobre el
alcance de las promociones y las perspectivas que ofrecen las mismas, por lo que a
continuacién presentamos una sinopsis del articulo: *ContinGa el Promoauge optimizar
promoinversion, reforzar p.o.p.” publicado por fa revista Adcebra en su numero del mes de
agosto de 1997.

“ os mercados -tan a menudo complementarios- de la promocion de ventas y el
merchandising o P.O.P. (términos en inglés que se refiere al estético y llamativo arreglo
que debe darse a toda mecanica en el punto de venta) siguen su auge en México, mas no
sin haber madurado.”

LICENCIATARIOS

. Asimismo, ! articulo nos dice que es cada vez mas frecuente gue empresas de
diversos giros recurran al uso de licencias y que para ello utilicen el éxito de determinadas
peliculas'para vender y promover como por ejemplo, se vendieron cientos de articulos con
los personajes durante la exhibicién del filme *101 Dalmatas”, y también se puede recordar
la ‘Cajit;a Feliz" de una franquicia de hamburguesas con promo-obsequio alusivos al tema.

“Sigue en auge el mercado de las promociones vs el publicitario” dice Alberto Fasja,

director general de Tycoon Enterprises, empresa especializada en licencias. Asimismo
comenta que las promociones, tenderan cada vez a ser mejor estudiadas y enfocadas,
tar;rxbién dice que es conveniente siempre aplicarse a segmentos especificos para tener

mayor eficacia, con el fin de ahorrar y optimizar los recurses.
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PROMOCION E IMAGEN

Al hablar de promocion Angel Pedrote, ditector general de la division promociones
Globo Rojo, comenta que la promocidn v la publicidad “van de la mano y a veces una no
puede vivir sin la otra”, lo que ha dado como resultado el cada vez mas frecuente uso de
licencias que arriba mencionamos. Asimismo comenta que én México los Gltimos dos afios
han sido la consolidacién de la promocidn debide a la crisis econdmica porque, peso por
peso, es la forma mas eficiente y mas viable de recuperar el dinero. También dice: "Para
finatizar el afio las promociones vienen fuertisimas por las grandes compaiifas y van a
estar corriendo no una scla promocién sino varias. Esto ird in crescendo hasta la Ultima
semana del afo para culminar en una maduracién de las actividades promocionales en
nuestro pais”.

AGENCIAS

“Es muy dificil predecir cual serd la mejor promocion del 97 ya que esta actividad no
estd hecha para ganar premios sino para activar la relacion entre consumidor-
producto/servicio®, asevera Alejandro Quintero, director general de TV Promo, también
comenta qué hubo poca presencia de las promociones en la television debido a la
saturacién de esta con anuncios de telefonia y de Afores.

Carlos Lozano, director asociado de Advertising & Promotion, comenta que la
promocion sigue en auge porque es una necesidad imperiosa debido a la crisis que se
vive actualmente, asimismo dice: “Los fabricantes han invertido mas dinero en actividades
promociona_'les y ha disminuido la inversién en medios masivos de publicidad porque la
promocién les reditua resultados inmediatos en épocas de crisis.

Debido al encarecimiento de los medios masivos, las compafias prefieren hacer

circular sus inventarios via las promociones”.
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De esta manera, en tiempos de recesibn econémica los beneficios de la

promocién son més tangibles: los costos son menores en comparacion con toda una
campaiia publicitaria, y los consumidores pueden decidirse mas répido a su compra al
estar en contacto con el producto.

“Cuando la economia esta bien, la promocion funciona bien. Cuando hay crisis
econdmica, funciona aln mejor” remata Lozano.

A su vez Gregory Cowal, director asociado de Sur Promociones dice que respecto
al futuro de las promociones éstas seguiran creciendo y surgirdn nuevas empresas y las
que ya existen se consolidaran como lideres.

PROMOASOCIACIONES

José Luis Chong, presidente de la Asociacibn Mexicana de Agencias de
Promociones revela que el mercado de promociones ha presentado un crecimiento
sostenido de 30% anual en 1895 y 1896 como consecuencia de impulsar un mercado
deprimido.

“Se ha registrado un fuerte crecimiento de las promociones en el punto de venta,
por su rapida instrumentacién y relativo bajo costo. Esto hace necesarios que los
fabricént_es apoyen principaimente ¢! punto de venta con promociones™ asevera Chong.

EI mercado de las promociones durante 1996 fue de 850 millones de délares, det
presupuesto para promociones se calcula un 60% dirigido a promociones al comercio

(US&510 millones). 40% al consumidor (US&$340 millones segun cifras proporcionadas
por esta Asociacién.

Amapro (la asociacion mencionada) piensa este afio publicar el Manual de
Promociones de Amapro, cuya distribucion se llevara a cabo en platicas en universidades

y conferencias en eventos especializados.
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Asevera Amapro que hoy la promocidn representa el 45% del presupuesto de!

que disponen las marcas y que el potencial promocional motivado por la crisis continuara
aun terminada ésta, pues las empresas lanzaran nuevos productos.

Chong estima que para final de siglo se tendran crecimientos sostenidos minimos
del 20%.

Después de haber presentado esta sindpsis, presentamos a continuacion nuastra

conclusion general.
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CONCLUSION GENERAL

__En esta investigacién, dentro del Capitulo |, partiendo de varias definiciones de
mercadotecnia, se establecié el concepto de esta, la cual fue manejada en la
investigacion, partiendo de ella se determins la importancia, clasificacién y mezcla de la
mercadotecnia, con la finalidad de ubicar a la promocién de ventas, definirla, mencionar su
importancia y los objetivos que persigue, para de esta manera, centrar el tema de
investigacion,

En el Capitulo NI, se mencioné el papel de la mercadotecnia en el disefio de
esfrategias, con el fin de ubicar las estrategias de promocién de ventas, asi también se
mencionaron los distintos tipos de estratégias de promocion de ventas.

Dentro de! Capitulo Ill, se hace mencidn del proceso de andlisis de estrategias de
promocidn de ventas, asi como las ventajas de cada una de ellas.

El Capitulo IV, se refirié al producto “Caribe Cooler” especificamente, partiendo de
sus antecedentes, y finalizando con las promociones de ventas réalizadas con el mismo.

Dentro del Capitulo V, se realizé el caso practico, y se pudo demostrar que el
analisis de las estrategias pmmoéionales de Caribe Cooler, s influyen en el consumo del

producto y por tanto en las ventas, esto quiere decir que se confirmé la Hipdtesis Central.

No podemos dejar de mencionar, que el resultado del analisis de las estrategias
promocionales de un producto, que hayan sido exitosas en una empresa determinada, r_m
significa que e! mismo analisis sea igualmente exitoso en otra empresa en e mismo
producto, ya que los interéses son diferentes de una empresa a otra; sin embargo hay qué

considerar que el analisis debera ser periddico, asi mismo las estrategias promocionales
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constantes en el mercado y sobre todo obtener retroalimentacion de tos resultados de

las mismas.

Aunque esta investigacion carece de aplicacién universal se concluye que la
aportacibn a la administracién es que, si se realiza el andlisis de las estrategias
promocionales correctamente proporcionara una administracién eficaz de los recurses de
la empresa, lo cual se vera reﬂejqdo en las ventas obtenida durante ia aplicacion de las

promociones.
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