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USTIFICACION

"Leyca" lanzara al mercado productos elabora-
dos con leche de vaca: cajeta, natillas y dulce de le-
che. Por esto era necesario un estudio de mercado-
tecnia y un disefio que los represente. Tomando en
cuenta que su principal producto es la cajeta, nos
basamos en ella para hacer la siguiente investigacion,
considerando a las natillas y al dulce de leche como
una extension de marca.

Sabiendo la importancia que tiene la imagen en
una marca se disefi6 la imagen de los productos ela-
borados con leche de vaca, su envase, empaque, eti-
queta y los elementos de promocién: cartel, display,
cenefa, folleto, anuncio de revista, volante y anuncio
de periddico.




INTRODUCCION

La funcién de la mercadotecnia es producir,
comercializar y crear estrategias de manejo para los
productos, detectando las necesidades y deseos de los
consumidores con el fin de satisfacerlos, utilizando
un estudio de mercado objetivo y estrategias que ayu-
den al éxito del producto.

En el mercado existen diferentes productos de
una misma linea y lo que los diferencia es la marcay
su imagen, por ello la importancia de crear una mar-
ca a un producto porque su presentaciéon va a ser el
punto esencial de la aceptacién del producto entre
sus consumidores.

Hoy por hoy surgen productos que muchas ve-
ces no logran tener la aceptacién deseada en el mer-
cado, esto porque no se tiene conocimiento de la im-
portancia de la mercadotecnia en el éxito de un pro-
ducto; no solamente se trata de crear o inventar un
producto nuevo de cualquier indole, empacarlo y lan-
zarlo al mercado.

No es asi de facil, es necesario hacer una inves-
tigacion previa, tomar en cuenta aspectos importan-
tes como a quién va dirigido, si ese segmento lo com-
praria, si va a dar rendimientos, si va a tener la de-
manda requerida o solamente va a quedar como el
intento de introducir una novedad en el mercado. Es-
tos son sélo algunos pasos que ayudan a que un pro-
ducto sea bueno o malo para lanzarlo al mercado.



Como se puede ver, es necesario e importante
un estudio de marketing que aunado a un buen dise-
fio logre el impacto y aceptacién del consumidor fi-
nal.

En la actualidad, el disefio y la mercadotecnia
son elementos importantes para el éxito de un pro-
ducto. La mercadotecnia es un Paso muy importante
para el desarrollo de un producto, es de donde se par-
te.

El disefio grafico es una herramienta primordial
ya que sienta las bases para el desarrollo creativo; es
mucho mas ficil, atractivo y acertado realizar el di-
seflo con base en un estudio de marketing.

Por lo tanto la intencién de este trabajo es coor-
dinar la mercadotecnia con el disefio grifico de la em-
presa "Leyca" para lograr una buena imagen de sus
productos elaborados con leche de vaca.




ANTECEDENTES

Desde tiempos pasados en un lugar llamado
Agostitlan perteneciente al municipio de Cd. Hidal-
g0, Michoacién, la familia Tello Marin tenia un esta-
blo con vacas que eran ordefiadas a diario. En una
ocasidn la Sra. Maria Tello se pregunté qué hacer con
tanta leche que se desperdiciaba, y a partir de esto, se
le ocurri6é poner a hervir la leche con aziicar hasta
lograr que espesara, pero vio que quedaba muy blan-
ca y sin sabor; entonces pensé en poner primero el
azdcar a quemar y después vaciarle la leche para dar-
le color y sabor, surgiendo asi la cajeta de leche de
vaca en este lugar.

Esta forma de hacer la cajeta pas6 de generacion
en generacién, hasta que se pensé que seria bueno ven-
der cajeta de leche de vaca ya que era un dulce muy
conocido por la familia y por sus amigos quienes siem-
pre que la visitaban pedian este delicioso dulce.

La cajeta se comenz6 a comercializar en peque-
fias raciones en un barquillo de helado; sin embargo
con el paso del tiempo se fué pidiendo la cajeta en
raciones mas grandes por lo que se consideré que ne-
cesitaba un nombre y una imagen para el producto, a
fin de satisfacer a un pablico mas amplio.

Para variar el producto, de la misma forma en
que se fabrica la cajeta, se elaboran natillas y dulce
de leche con diferentes sabores.
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PROPUESTA

Viendo 1a necesidad que tienen estos produc-
tos y al no existir en el mercado cajeta elaborada con
leche de vaca, "Leyca" ha considerado dar a conocer
el producto apoyindose en un estudio de mercado,
un disefio y estrategias que lo representen para
posicionar una nueva marca de productos derivados
de leche de vaca siendo su principal producto la ca-
jeta, las natillas y el dulce de leche seran su extension
de marca.




OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

De acuerdo a un estudio de mercado, detectar
las necesidades o demandas del mercado metay crear
una imagen de marca para los productos elaborados
con leche de vaca que los distinga dentro del merca-
do y proyecte los atributos y cualidades que desta-
quen a la linea de productos.

OBJETIVOS PARTICULARES

1.1.- Satisfacer a un pablico especifico, ofreciendo un
producto de 6ptima calidad.

1.2.- Crear una imagen de marca que cumpla con las
necesidades realistas del mercado al que va dirigido.

1.3.- Lograr un producto de calidad con el que se pue-
da competir en el mercado.

1.4.- Plantear un método mediante el cual se descri-
ba el proceso de creacién y desarrollo de una imagen
de marca.

1.5.- Crear una estrategia publicitaria para atraer al
mercado meta.
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ARACTERISTICAS DE LA EMPRESA

Es importante la imagen que proyec-
ya que dice mucho de los productos; en
€ caso, no es una industria grande, sino
sera 100% natural.

A partir de la necesidad de proyeccién
mercial surge la idea de llamar a la em-
>sa "Leyca". Se hablard mis sobre el con-
oto creativo del nombre de la empresa en
apartado de disefio, por lo tanto en ade-
te hablaremos enfocados a la empresa
2yca'.

El sistema de marketing estd moldea-
por factores internos de la empresa que
enden de ellos para tomar decisiones y
0s son: (%)

CURSOS FINANCIEROS:
Para "Leyca" son importantes ya que
' que contar con estos recursos sobre

O porque €s una empresa joven, casera

\NTON, William
mentos de Marketing
ma Bdicién, México 1997

con productos nuevos que se van a lanzar al
mercado.

"Leyca" es una empresa pequefia que
cuenta con los recursos financieros bisi-
cos para 1niciar la elaboracién de sus pro-
ductos.

RECURSOS HUMANOS:

"Leyca" sabe de la importancia que tie-
nen estos recursos y cuenta con un conjun-
to de personas que ayudarin a realizar la
cajeta elaborada con leche de vaca. Estari
formado en un principio por una repostera,
una empacadora y un distribuidor.

UBICACION:

"Leyca" se localiza en el domicilio par-
ticular de los propietarios, en la calle Lizaro
Cirdenas esquina con Hidalgo, zona Cen-
tro. Este es un lugrar apropiado para la dis-
tribucién del producto, determinado por los
limites geogrificos de su mercado meta.




MONITOREO AMBIENTAL

E1 monitoreo ambiental es el proce-
so que se lleva a cabo para reunir informa-
ci6n sobre el macroambiente y microam-
biente externo de la organizacién, a fin de
analizar y pronosticar el impacto de las ten-

dencias que se tendri de acuerdo a su anili-
sis.(*)

De tal forma que los factores que in-
fluyen para "Leyca" en el macroambiente ex-
terno son:

DEMOGRAFIA:

Las estadistica de la poblacién huma-
na tienen gran importancia en el estudio de
marketing ya que los mercados estin cons-
tituidos por ellos.

El mercado de las mujeres amas de
casa es un segmento muy importante de la
mercadotecnia y sobre todo en productos
bisicos de consumo.

Las amas de casa de Cd.Hgo., son una
parte muy importante para la mercadotec-
nia de "Leyca", son ellas las que compran
los productos para el hogar, en tiendas como
ISSSTE o pequefios comercios de abarro-
tes; son el mercado propicio para la cajeta
elaborada con leche de vaca.

*STANTON, William
Fundamentos de Marketing
Décima Edicién, México 1997

CONDICIONES ECONOMICAS:

Para "Leyca" es importante la disposi-
ci6n que tiene la gente para pagar por un
producto, le interesa conocer las condicio-
nes econémicas con las que cuenta su mer-
cado porque de ello depende la etapa del
ciclo de negocio y la inflacién de precios.

Ciudad Hidalgo Michoacin es una
poblacién estable donde la gente paga por
satisfacer sus necesidades, por lo tanto
"Leyca" ofrecer4 un precio accesible al con-
sumidor final.

COMPETENCIA:

Para "Leyca" la competencia es un fac-
tor que influye en el desarrollo del produc-
to porque a partir de ello, puede emplear
estrategias para su éxito y posicionamiento.

La cajeta elaborada con leche de vaca
se enfrentard con los siguientes tipos de
competencia:

Competencia de marca.- Son las empre-
sas que venden productos semejantes. En
el caso de la cajeta de leche de vaca no hay
una competencia directa, porque la cajeta
que existe en el mercado es elaborada con



leche de cabra; en este caso su competidor
mis fuerte es:

Coronado, se presenta en tres sabores, vaini-
lla, quemada y envinada con envase de vi-
drio; hecho en San Luis Potosi:

310g. con un precio de $19.00

640g. con un precio de $36.50

pléstico:
660g. con un precio de $33.00

Pronto, se presenta en sabor vainilla, con un
envase de plistico; hecho en la Cd. de Méxi-
co:

500ml. con un precio de $19.00

Don José, se presenta en tres sabores, vaini-
lla, quemada y envinada en un envase de
pldstico; hecho en Querétaro:

660g. con un precio de $25.00

Yopy, se presenta en tres sabores, vainilla,
quemada y envinada en un empaque pack;
hecho en Zamora:

250g. con un precio de $8.00

Competencia de productos sustitutos o al-
ternativos.- Productos que satisfacen las mis-
mas necesidades como es el caso de las mer-

meladas y la crema de cacahuate:
Mc.Cormick, Herdez, Yopi,

Competencia general.- Esta es un rival
delimitado por el poder adquisitivo del
publico.

Son todas las compaiias sin importar
su giro. Helados, ropa, teatro, étecera.

VENTAJA COMPETITIVA: "Leyca", ma-
neja productos de leche de vaca debido a su
gran produccién en este lugar, tiene un
mejor sabor, son productos caseros y 100%
naturales.

FACTORES SOCIALES Y CULTURA-
LES:

Un factor que afecta a "Leyca" es que
la gente de esta poblacién est acostumbra-
da aconsumir este tipo de productos pero
elaborados con leche de cabra, y muchas ve-
ces la gente de esta comunidad no acepta
tan ficil el intentar probar una nueva marca
y con un ingrediente diferente. Sin embar-
g0, se tiene una ventaja que son productos
caseros y no contienen conservadores, esto
ayuda mucho ya que la gente de este lugar



prefiere los productos 100% naturales sin
conservadores. Esta informacién se obtuvo
a partir de la investigacién realizada.

Las materias primas que se utilizan son
del lugar y eso ayuda a que sea un producto
fresco.

La leche es un alimento bisico para
toda la familia en Cd. Hgo.; se acostumbra
tomar leche fresca de vaca y una forma de
disfrutarla de diferente manera es la cajeta.

FACTORES POLITICOS Y LEGALES:

Son factores que afectan mucho cuan-
do no se tiene conocimiento de ellos. Como
primer paso "Leyca" tendrd que realizar
muchos trimites legales y de salubridad por
ser productos nuevos en ¢l mercado: regis-
trar la marca, cumplir con las leyes de enva-
sado, requisitos de la etiqueta y cuidar que
llenen todos los requisitos de calidad e hi-
giene, que se registrardn en la Procuraduria
Federal del Consumidror (PROFECO),
Norma Oficial Mexicana (NOM), Secreta-
ria de Comercio y Fomento Industrial
(SECOFI), etcétera.

TECNOLOGIA:

La tecnologia da origen a nuevas em-
presas y a que las existentes se modifiquen
o quiebren y alienta nuevos mercados. Este
aspecto afecta particularmente a "Leyca" por
SEer una empresa casera, por no tener la tec-
nologia mas avanzada para poder competir
en el mercado. Sin embargo, en cuanto a
tecnologia "Leyca" utilizard envases que
pueden ser pricticos y reutilizables.

MICROAMBIENTE EXTERNO

El microambiente externo estd forma-
do por recursos que son parte del sistema
de marketing, generalmente no son contro-
lables pero se puede influir en ellos y éstos
son:

MERCADO:

El mercado es el mis importante para
Leyca, porque son el grupo de personas con
deseos, necesidades y dinero dispuestos a
pagar.

Por lo tanto para su demanda, la caje-
ta debe considerar los siguientes factores:
© Amas de casa con deseos de consumir ca-
jeta.



® Que tengan el poder de adquirirla.

? Que tengan un hibito de compra para este
tipo de producto.

PROVEEDORES:

Son importantes para "Leyca" y la ela-
boracién de sus productos, ya que éstos no
se pueden vender sin antes fabricarlos y por
ello se necesita de proveedores que nos sur-

tan la materia prima necesaria para su ela-
boracién.

Es importante tener buena relacién
con los proveedores, para asegurar la exis-
tencia y evitar la escasez de algtin ingrediente
a fin de lograr una buena calidad en el pro-
ducto.

Los proveedores para la elaboracién
de la cajeta estdn ubicados dentro de Cd.,
Hidalgo, el azticar ser adquirida con el Sr.
Mario Pérez distribuidor en la localidad y
la leche seri del "Rancho de Temendado".
El envase serd enviado de la Cd. de Méxi-
co.

INTERMEDIARIOS:

Son las empresas u organizaciones
que contribuyen al flujo de bienes y servi-
cios.

Los intermediarios son importantes
para la transferencia del producto al con-
sumidor final. Se hablard mis de ello en el
apartado de plaza.




PROCESO DE INVESTIGACI ON DE MERCADO

Se necesita Seguir un proceso para
realizar una investigacién de mercado.
"Leyca" utilizari el siguiente:

-Definicién del problema

-Desarrollo del plan de investigacién para
recopilar informacién.

-Puesta en prictica
-Anilisis e interpretacién de datos. (*)

El problema de la empresa "Leyca" es
dar a conocer una nueva marca de produc-
tos elaborados con leche de vaca siendo su
principal producto la cajeta y su extensién
de linea. Crear su nombre, imagen de mar-
ca, etiquetas, envases y toda la publicidad
para su lanzamiento.

Por lo tanto esta informacién la obtu-
vimos por medio del SIM(sistema de infor-
macién de mercadotecnia), el cual genera
la informaci6én de cémo segmentar un mer-
cado, desarrollar estrategias para su segmen-
tacién y c6mo medir los mercados.

Se realizaron los siguientes tipos de in-
vestigacion:
- Investigacién exploratoria: Se observé a los
competidores, esto ayudé a recopilar infor-
 *STANTON, William

- Fundamentos de Marketing
Décima Edicién, México 1997

macién especifica del mercado meta y su
segmentacién.

Por lo tanto se acudi6 a lugares espe-
cificos y se observé qué tipo de personas
son las que surten las provisiones, que arti-
culos compran y qué lugares frecuentan o
prefieren para hacer sus compras.

- También se realiz6 una investigacién descrip-
tiva para observar mejor los problemas de
mercadotecnia, situaciones o mercados y
hibitos de compra a fin de conocer dénde
compran, por qué compran, si les gusta lo
que compran y con qué frecuencia com-
pran.

Se observé que las que estin al pen-
diente de surtir las provisiones son las amas
de casa quienes asisten a supermercados o
tiendas de abarrotes; que compran tres ve-
ces al mes; compran despensa de abarrotes
(jabén, sopas, papel, etc.); principalmente
se fijan en la calidad y en la marca que los
representa y que en algunas ocasiones, com-
pran los productos por curiosidad vy otras
por necesidad.

A fin de realizar la investigacién se
aplicé el siguiente cuestionario, para obte-
ner informacién:



°¢Consume cajeta?

?¢Cada cuindo consume cajeta?
?¢Quién de su familia consume cajeta?
?¢Qué marca consume y por qué?

°¢Ha probado cajeta hecha con leche de
vaca?

°¢Le gustaria que hubiera cajeta elaborada
con leche de vaca?

*¢Qué le gustaria que ofreciera la cajeta de
leche de vaca? (empaque prictico, mejor sa-
bor etc.)

*¢Edad?
*¢Ocupacién?
>¢Estado Civil?

El cuestionario fué aplicado a 25 mu-
eres de 25 a 45 aios, amas de casa, sector
mportante para la poblacién de Ciudad Hi-

lalgo.

Los resultados obtenidos fueron los
1guientes:

*El 85% si consumen cajeta, un 15% no
*El 90% consume frecuentemente

*Un 90% es consumida por toda la familia,
un 10% sélo por los nifios

*Un 70% consume "Coronado", por su sa-
bor;

20% "Pronto", por su envase prictico; 5%
consume "Don José", cuando no hay otra
marca;

5% "Yop1", por contener poca cantidad.

*Un 40% ha probado cajeta hecha con le-
che de vaca, 60% no

*A todos les gustaria que hubiera cajeta ela-
borada con leche de vaca.

*Un 50% mejor sabor, 30% sin tanto con-
servador y 20 envase prictico

*El 70% son de 25 a 35 afios y el 30% de 36
a 45 afos

* El 85% son amas de casa el 15% son
profesionistas

*Todas son casadas



85% de las familias consume cajeta 90% consumen cajeta todos

los miembros de la familia

70% prefieren coronado por su sabor 60% ha provado cajeta 50% propone mejor sabor,
con leche de vaca 30% sin tanto conservador
20% envase prictico

70% son mujeres de 25 a 30 afios 85% son amas de casa
y el resto son de 36 a 45 aios
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MERCADO META

Es el segmento en el que se decide
posicionar un producto. Para el caso de
"Leyca", se ha decidido posicionar con su
cajeta elaborada con leche de vaca.

Los cuatro tipos para segmentar el
mercado son:(*)
-GEOGRAFICA: Ciudad Hidalgo Mich.
con 102638 habitantes, urbana y con clima
frio. (**)

-DEMOGRAFICA: Dirigido 2 amas de casa
de 25 a 45 afios, de clase media, con 2 a 4
hijos, con un ciclo de vida estable, con un
ingreso de $3,000.00 al mes, con escolari-
dad a nivel primaria a superior, religién

SSTANTON, Wil
Décima Edicion, México 1997
s
-7y 4 ooy

*HINEGI
Control de la Poblacién y Vivienda 1995

Cd. Hidalgo Mich.

indistinta, nacionalidad mexicana.(***)

-PSICOGRAFICA: Con una personalidad
propia, un estilo de vida estable y con con-
ductas tradicionales.

- COMPORTAMIENTO DE COMPRA:
Con un indice de compra regular, una vez
por mes en cajeta, buscan un beneficio de
convivencia familiar, con un consumo fre-
cuente, interesado por un producto nuevo
y una fuerte lealtad al servicio y a la cali-
dad.

Por lo tanto el mercado meta serin
las amas de casa, tomando al nicho de mu-
jeres de 25 a 45 afios.

Grifica de dbicacién



PLANEACION ESTRATEGICA

Esta etapa es donde se establecen las
metas y el disefio de estrategias y ticticas a
través de la misién y visién de la empresa.
Para la empresa "Leyca" son:

MISION: La misién de "Leyca" va dirigido
a su mercado que son las amas de casas de
25-45 aiios, siendo su principal enfoque la
familia, "satisfaciendo la necesidad de de-
leitarse con un dulce derivado de leche de
vaca 100% natural” como es la cajeta.

Objetivos: Dar a conocer la cajeta de leche
de vaca, posicionarlo dentro del mercado
meta. Lograr que el sabor de este produc-
to y la imagen compita con los productos
hechos con leche de cabra.

Politica: Recalcar que es un producto case-
ro, elaborado con leche de vaca y 100% na-
tural.

Procedimientos: Una de las estrategias de
"Leyca" seri satisfacer el mercado meta en-
focando la publicidad a la familia y los ni-
fios que es lo mds importante para el ama
de casa.

VISION: Es el anilisis de la situacién de
acuerdo al anilisis DAFQ, las debilidades,
amenazas, fortaleza y oportunidades de
"Leyca".

10

-Una de las debilidades que enfrenta "Leyca"
POT SET una empresa casera €s competir con
empresas grandes con mayores recursos de
produccién.

-Falta de recursos econémicos para formar
una fibrica con buena tecnologia.

-La amenaza que enfrentard "Leyca" es no po-
der controlar el producto con base en la de-
manda y vencimiento del producto, por ser
un producto sin conservadores.

- Satisfacer a la familia con cajeta hecha con
leche de vaca de la regién y sin conservado-
res va ser la fortaleza de "Leyca".

-Lanzar un producto elaborado con leche de
vaca, proporcionar un €nvase prictico sin
riesgos de derrames, lograr una buena posi-
ci6n en el mercado consumidor de este tipo
de producto es la oportunidad con la que
cuenta "Leyca".

Posicionamiento: En relacién a la competen-
cia, es posicionar productos de calidad he-
chos con leche de vaca introduciéndolos
poco a poco por medio de un programa pu-
blicitario.
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ProbucrTo

Ei producto es el conjunto de atribu-
tos tangibles e intangible, que satisfacen las
necesidades del consumidor. (*)

En este caso son productos elabora-
dos con leche de vaca siendo su producto
principal la Cajeta y su linea de productos
Natillas y Dulce de leche.

NOMBRE DEL PRODUCTO: Natis, se
hablari mas sobre el nombre en el apartado
de disefio.

ENVASADO Y CARACTERISTICAS: 1a
cajeta tendrd un envase de plistico prictico
con una tapa eficaz para servir la cajeta.

ETIQUETA: La etiqueta utilizada para la
cajeta tendrd una forma en arco, esto por-
- que nos connota tradicién; se hablari mas
- de ella en el apartado de diseiio.

- BENEFICIO: Satisfacer al consumidor,
- proporciondndole un envase prictico para
servir la cajeta.

. UTILIDAD DE FORMA: La cajeta conta-
. rd con un envase prictico, con una tapa
dosificadora de donde saldri la cajeta de tal

*ELOTTER, Philip
Fundamentos de Mercadotecnia
Editorial Prentice Hall, México 1997

forma que no se derrame y se sirva la canti-
dad exacta.

UTILIDAD DE TIEMPO: Se tendri en el
tiempo que el cliente lo requiera y después
se distribuirdn los productos en dulcerias
y tiendas de abarrotes vigilando haya en exis-
tencia.

UTILIDAD DE INFORMACION: Se co-
locarin carteles y display a la entrada de cada
establecimiento para que los compradores
potenciales conozcan la existencia de estos
nuevos productos.

NIVEL DE CALIDAD.- Su calidad es bue-
na, por ser un producto casero pero se quiere
llegar a ser productos de excelente calidad.

GARANTIA.- Si algtin producto sale mal o
no cumple con los requisitos se hari reem-
bolso o reposicién del producto.

SERVICIO POSTERIOR A LA VENTA.-
Se utilizard un servicio complementario para
dudas o aclaraciones de algin producto de

la linea de "Leyca" por medio del teléfono
01-800-90-451-25.



CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO:
Este influye en la supervivencia de la em-
presa, el ciclo de vida del producto consta
de cuatro etapas: la introduccién, creci-
miento, madurez y declinacién.(*)

La cajeta empezari en la primera eta-
pa de introduccién, dindola a conocer al
mercado, observando las ventajas, desven-
tajas, si cubre las necesidades de su consu-
midor meta, teniendo como objetivo cum-

INTRODUCCION

CRECIMIENTO

plir con su ciclo de vida, tratando de man-

tenerlo en la etapa de expansién del merca-
do.

EXTENSION DE LINEA.- Natis ademis
de la cajeta contard con una extensién de
producto que son los dulces de leche y las
natillas. Estos productos formaran parte

importante para el desarrollo de la publici-
dad de Natis.

Tiempo en afios

- *STANTON, William
- Fundamentos de Marketing
- Décima Bdicién, México 1997

grifica del ciclo de vida.

Grafica del ciclo de
vida del producto



PRECIO

Es l1a cantidad de dinero u objeto con
utilidad necesaria para satisfacer una nece-
sidad que se requiere para adquirir un pro-
ducto o servicio.(*)

Por lo tanto para "Leyca" es muy im-
portante determinar el precio de sus pro-
ductos porque:

-obtiene un rendimiento meta sobre la in-
versién o sobre las ventas metas

-maximiza las utilidades
-incrementa las ventas
-mantiene la participacién en el mercado
-estabiliza los precios
-hace frente a la competencia

Pero también para "Leyca" es muy im-
portante tomar en cuenta los siguientes fac-

tores:

-la demanda del producto

-reacciones de la competencia

-estrategias planeadas para otros elementos
de la mezcla de marketing

-costo del producto

Para Leyca es muy importante el pre-
cio de su producto por lo tanto tomari en
cuenta los siguientes puntos:

-Mantener un precio flexible al cliente.

-Mantener un margen por si la competen-
Ci1a maneja un precio mis bajo

-Absorber movimientos adversos al costo

-Ofrecer incentivos por compras constan-
tes a proveedores y clientes.

"Leyca" se basé para determinar el
precio de su cajeta elaborada con leche de
vaca en sus costos de produccién y en los
costos de su competencia.
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Para cilcular el precio unitario de la
etiqueta y de cada elemento publicitario se
~ toman en cuenta los siguientes aspectos:

- El precio del disefio

- Tipo y cantidad de papel que se va a utili-
 zar (siempre contemplando un 10% mis)

2 Tipo de impresién

- Los negativos(tamaiios, seleccién de co-
lor, tintas directas etc.)

f Las ldminas(si se trata de offset)
', - Cantidad de tiros

- Suaje

;\v,‘CtC.)
Precios unitarios:
_;$ 1.45 papel couche 90g. 57 X 87 cm.

j 3.26 couche autoadherible 57 X 87 cm.

$30.00 500 hojas bond, tamaiio carta de 75g.
$ 1,100.00 negativos 4 cartas(para offset)

$ 300.00 negativo tamafio carta(para offset)
$ 25.00 negativo tamafio carta(una tinta)
$ 100.00 limina grande

$ 35.00 limina chica

$ 100.00 tiro 4 cartas

$ 50.00 tiro 2 cartas

$ 40.00 tiro tamaiio carta

$ 50.00 suajado

$ 450.00 barniz u.v. tamafio carta

° El precio del suaje depende del tamafio y
el disefio.

© El precio del disefio depende del tiempo

que se le dedique y en lo que se vaya aph-
car.

14
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A continuacién se describe un
- ¢jemplo de cémo calcular el precio, en este
caso de la etiqueta para la cajeta.

Se basa en un tiraje de 1000 etiquetas,
en offset(seleccién de color), considerando
el drea de impresi6n en formato carta. (21.5
- X 28 cm).

Papel: couche adherible de 70g. 57 X 87
cm.(8 cartas)

- Tamaifio: 8 X 10 cm.

- $1500.00 disefo

$ 75.00 23 pliegos

$ 300.00 1 seleccién a color tamafio carta
$ 140.00 4 liminas

$ 200.00 4 tiros

$ 600.00 suaje

$ 50.00 suajado

$ 450.00 barniz ultravioleta

$ 3315.00 precio por 1000 unidades

$ 3.31 precio por unidad.

Este precio unitario de la etiqueta,
puede bajar mucho, dependiendo del tiraje
de etiquetas que se hagan.

Sidespués se mandan hacer otras 1000
etiquetas el costo por etiqueta seri de $ 1.00,
ya que en este caso solamente se cobra el
papel, el tiraje, el barniz y el suajado.

Este ejemplo muestra claramente el
proceso para sacar el precio de una etiqueta
o de un elemento de publicidad. El precio
va depender mucho del del impresor, de
acuerdo al tipo de maquinas que utilice.

Estos precios fueron proporcionados
por "Distribuidora Grifica de Michoacin".

*)



Praza

La distribucién es la manera de hacer
llegar el producto al consumidor final.

Para ello se necesitan intermediarios
que contribuyan a la transferencia del pro-
ducto al consumidor final, con el propésito
de que:
¢ Exhiban el producto
© Almacenen el producto

? Promocionen y publiciten el producto

¢ Sirvan de puente entre el productor y el
consumidor

© Distribuyan el producto con mayor efica-
cia al consumidor final

"Leyca" necesita distribuir su producto
de la manera mas correcta, por ello ha con-
siderado utilizar un canal horizontal cons-
tituido por un solo nivel de intermediacién:
intermediarios detallistas.

El producto se puede encontrar en
tiendas como:
- "La Caperucita"
- "Super metro"
- Dulceria "Luld"
- Dulceria "Dofia Cira"
Se utiliza a estos intermediarios por

que son lugares propicios frecuentados por
el mercado meta. i




"Leyca" ha cosiderado contar con su
propia fuerza de venta teniendo en cuenta
los siguientes objetivos:

- -Vender la imagen comercial de "Natis"
-Promocionar y publicitar al producto
-Vender a los distribuidores

~ -Informar y transitar la mercancia.

La logistica de distribucién que

"Leyca" llevari es la siguiente:

~ * Se visitard a cada uno de los intermedia-
r{f rios.

* Se levantari el pedido

* Se surtird el producto el mismo dia del
pedido.

* Se disefiard un sistema con las direccio-
nes de sus intermediarios con las rutas mis
adecuadas para su distribucién.

* Se utilizard un vehiculo particular de los
duefios.

* Se cobrari el producto a la entrega de éste.

Esto ayudarid a economizar en gastos
y lograr un mejor control del producto.

Los intermediarios estdn situados cer-
ca de la produccién ya que Cd. Hgo. es una
poblacién pequefia que no necesita de mu-
cho transporte para distribuir productos.




PROMOCION

La promocién es el disefio y la admi-
nistracién para informar, persuadir y recor-
dar al mercado, el producto o la organiza-
ci6n que lo vende, con el fin de influir en
los sentimientos, creencia y comportamien-
to del receptor. (*)

OBJETIVOS:

- Dar a conocer la linea de productos
"Natis" en el mercado.

- Crear una publicidad para el lanzamiento
del producto.

"Leyca" utilizard la promocién para dar
a conocer al segmento las cualidades y ven-
tajas competitivas del producto.

VENTAJAS DE LA PROMOCION.

-Para "Leyca" es muy importante la promo-
cién, es parte fundamental para dar a cono-
cer su producto. i
-"Leyca" ha decidido utilizar su extensién
de linea en la publicidad, para que el nicho
de mercado conozca sus natillas y el dulce
de leche.

*STANTON, William
Fundamentos de Marketing
Décima Edici6n, México 1997

E o

-Al colocar la publicidad en los estableci-
mientos donde se vende la cajeta, el consu-
midor final se dari cuenta que existe un pro-
ducto nuevo lo que creard una expectacién
por un nuevo producto que lo lleve a la
compra.

Por principio, los productos de
"Leyca" en su etapa de introduccién estarin
ubicados en las dulcerias, supermercados y
tiendas de abarrotes, se utilizari una cam-
pafia de lanzamiento con la intencién de:

© Aumentar el volumen de venta
© Crear prestigio en la marca

° Fijar en la mente del consumidor el pro-
ducto.

© Abrir nuevos mercados.
© Satisfacer en el consumidor una necesi-

dad provocada por las condiciones de la
época.



Por ello ha decidido utilizar una mez-
cla publicitaria con el propésito de dar a co-
nocer a grandes rasgos los productos, des-
pertar la curiosidad del resto del nicho de
mercado al encontrar un producto nuevo
hecho con leche de vaca y no de cabra,
motivindolo para que adquiera y conozca
el producto.

| Los puntos que se tomaron en cuenta
- para el disefio de cada uno de los elemen-
tos publicitarios son:

¢ Sistema de AIDA :

- - atencién.- Que logre la atencién del con-
sumidor, con una imagen clara y precisa

- interés.- Por tener el producto y conocer-
lo

- deseo.- De probarlo

- accién.- De comprar y consumir los pro-
ductos Natis

°© Enfoque en la familia y los nifios, esto por-
que influyen en la compra del producto.
Este tipo de consumidores se divide en:

-Decisional.- En este caso son las amas de
casas de 25 a 45 afios.

-Influenciador.- El miembro de la familia
que influye para la compra del producto
son los nifios.

-Comprador.- En el caso de los productos
"Natis", quien decide comprarlo son las ma-
mds, porque ellas son las encargadas de ha-
cer las compras para el hogar.

-Usuario.- Los productos "Natis", son de-
gustados por todos los miembros de la fa-
milia.

© Dar una imagen enfocada a un producto
casero, de leche de vaca y 100% natural.

® Recalcar la linea de productos; manejar-
los en conjunto.
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A continuacién se explica cada ele-
mento publicitario:

Cartel: Elemento de la publicidad; llega a
todo el mercado meta logrando su atencién.
El cartel debe tener impacto visual, infor-
macién breve y concisa para que se lea ripi-
damente.

El cartel representa en forma general
a los productos Natis. Se coloca debajo de
¢l la linea de productos Natis, en la parte
superior derecha se utiliza el slogan para re-
forzar la imagen que dice "Un deleite para
la famiha", utilizando tipografia Times New
Roman Cursiva en color rojo y blanco para
equilibrar la atencién del cartel; y en la par-
te superior izquierda el logotipo de los pro-
ductos.

Display: Elemento que ayuda a promocio-
nar al producto, utilizado en los puntos de
venta para colocar el producto.

Esta hecho de acrilico, material resis-
tente para el peso del producto. Este ele-
mento tiene un respaldo donde se encuen-

tra la vaca con el corral, esto porque es muy
importante recalcar que es un producto de
leche de vaca; en el frente tiene una banda,
utilizando el fondo de vacas en color beige;
se utiliza el logotipo de los productos y men-
ciona cada uno de los productos (cajeta,
natillas y dulce de leche), y se refuerza con
el slogan. Con la tipografia Times New
Roman normal y cursiva en color rojo.

Cenefa: Elemento que ayuda a reforzar la pu-
blicidad, se coloca en los anaqueles y sirve
para recordar la linea de productos.

Esta formado por un rectingulo con
un fondo de vacas en color beige, utilizan-
do el elemento de la vaca en el centro ya
los lados el slogan y el logotipo, se mencio-
na la linea de productos, con las mismas ca-
racteristicas grificas mencionadas en el dis-

play.

Folleto: Elemento publicitario que da a co-
nocer los productos, se distribuye para dar
informacién al cliente. Puede manejarse
mediante el correo directo o en algunos
eventos de promocién.




En €l se presenta la linea de productos
y sus caracteristicas, tiene la forma de la eti-
queta de la cajeta, esto con la intencién de
familiarizar y hacer que el cliente recuerde
el producto y lo identifique, esti dividido
en tres partes de frente tiene como fondo el
color beige y la imagen de la etiqueta, en la
parte de en medio el logotipo de la empresa
y su direccién, en la otra parte tiene la caje-
ta y sus caracteristicas.

En la otra cara, de fondo la textura de
las vacas, en la primera parte nos muestra el
eslogan y a una familia muy contenta, en el
lado que sigue el dulce de leche y sus ca-
racteristicas y en la dltima parte la natilla.
Se utiliza la Tipografia Times New Roman
en color rojo y negro, para seguir la misma
linea de los disefio anteriores.

Volante.- Da a conocer el producto o servi-
cio, su forma de distribucién es mis amplia
y econdémica.

(
x
i
:
§
x
»

El volante, presentari a la linea de pro-
ductos y una descripcién de sus atributos.
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Anuncio de Periédico: Utilizado para dara
conocer al producto o servicio a segmentos
mis restringidos.

Se utilizard la imagen de la linea de
productos, utilizando una foto de ellos y
recalcando sus atributos.

Anuncio de Revista: Elemento de la publici-
dad que se utiliza para dar a conocer el pro-
ducto, éste se encuentra localizado en la re-
vista local.

Existen dos anuncios de revistas; és-
tos van enfocados a la familia presentando
su cajeta, natillas y el dulce de leche, se pu-
blicarin en revistas familiares. (Nota: Estos
anuncios tal vez no sean requeridos en el
lanzamiento de los productos debido a la
falta de revista que requiere este tipo de
anuncio, pero se contemplan para un futu-
ro de un plazo no muy largo).



PRESUPUESTO:

Para "Leyca" el presupuesto promo-
cional es muy duro, pero sabe que a lo lar-
go esto da buenos resultados y utilidades,
por eso ha querido invertir en la publicidad
para el lanzamiento de sus productos.

Sin embargo se puede contemplar
como segunda opcién utilizar una forma de
impresién mas factible dependiendo del
nimero de tiraje, para el desarrollo de su
publicidad y etiquetas que se imprimirin en
offset, se podria manejar impresién lasser,
siempre y cuando sean tirajes cortos y en el
- caso de la bolsa y el empaque de las natillas
en serigrafia o comtemplar la segunda op-
cién de color del disefio del empaque.

TIEMPO DE CAMPANA:
La campana de lanzamiento estar4 dis-
tribuida de la siguiente manera:

© 6 al 12 de Noviembre.- Se colocarin los
displays y cenefas con sus intermediarios,
se distribuirdn volantes, contratando un

grupo de personas.

©14 al 18 de Noviembre.- Se colocarin car-
teles con sus intermediarios y en lugares
estratégicos.

© Todo el mes de Noviembre.- Se pondri
el anuncio de periédico en el diario local

de Cd. Hidalgo el "Clarin".

© 20 al 30 de Noviembre.- Se distribuirin
folletos a los intermediarios y se contratard

a Estafeta para enviarlos.







MARCA CORPORATIVA

E1 nombre de la empresa surgié del
anilisis de una serie de palabras, del cual se
lleg6 a la conclusién de sacar un nombre de
marca acufiado(se le llama asi al nombre que
se crea bajo un sentido de atributo relacio-
nado a lo que va a representar); se tomaron
las dos primeras letras de la palabra "leche y

n_.n

cajeta” utilizando la conexién "y", para for-
mar "Leyca".

Enseguida se muestra paso a paso
como fue surgiendo y los procedimientos
de disefio que se llevaron a cabo para reali-
zar la imagen grifica de marca.

Tenia que representar una empresa
seria, que hablara del tipo de producto ca-

sero, 100% natural y hecho con leche de
vaca.

Se comenzé por buscar el nombre
apropiado, entre las propuestas estaban:

-Lechca -Que-mas -Terani
-Levamu -Chezu -Azuleche
-Deliva -Delicaze -Leyca

Por mencionar las mis importantes.

Se decidié que quedara "Leyca" por-
que remitia mas a la empresa y se comenzé
a bocetar con base en este nombre.




BOCETOS DE LA MARCA CORPORATIVA




Fue entonces cuando surgié el
logotipo, formado por un 6valo y en el cen-
tro la palabra Leyca, con una curva que ini-
cia al principio inferior del 6valo y termina
en el otro extremo, cruzando con la letra "y".

Arriba la palabra productos.

Tiene los colores rojo y blanco, el rojo
es un color muy impactante que nos con-
nota calidez, fuerza, calor y el blanco por-
que es un color puro, nos connota a la leche
y en conjunto dan una armonia visual.

Se traté de dar una tipografia con tra-
ZOS rectos, esto para representar que se tra-

ta de una empresa seria pero moderna.

La curva que se utilizé representa la
calidez de la empresa y a la leche.

El 6valo es el conjunto, la unién y el
respaldo de la empresa.

La Tipografia utilizada en la palabra
"productos" es swissland, es una tipografia sin
patines, representa a una empresa joven,
dindmica.

Enseguida se muestra el logotipo de
la empresa.

PRODUCTOS

LeycCa

I PMS:Red 037C




MARCA DEL PRODUCTO

Un producto debe ser respaldado por
una identificacién clara. No puede existir
una marca sin un respaldo de producto.

Una marca es un nombre, término,
simbolo, disefio o cualquier combinacién
entre ellos, con el fin de identificar bienes o
servicios y diferenciarlos de su competen-
cia. Esa través de una marca como se logra
que un producto se considere especial, es el
activo principal de una empresa con la que
se puede lograr la expansién y ventaja com-
petitiva.

VENTAJAS DE UNA MARCA:

1.- Las marcas bien posicionadas se identi-
fican con facilidad, lo que favorece la com-
pra.

2.- La marca protege a los consumidores
asegurindoles una calidad consistente.

3.- Una marca asegura al consumidor que
adquiere un producto con calidad compa-
rable, no importa dénde adquiera el produc-
to.

*Revista ADBCEBRA
Aiio VI, N°.74
Abril 1998

4.- Las marcas proporcionan satisfaccién
sociolégica adicional que no se consigue de
ninguna otra manera.

5.- Con productos de marca hay mejora-
miento en calidad. La competencia obliga
a este mejoramiento.

6.- Una marca ayuda a los fabricante a dife-
renciar sus productos confiriéndoles algo
distintivo para darlos a conocer y promo-
verlos.

7.- La promocién de una marca en particu-
lar permite que los especialistas controlen
el mercado o aumenten su participacién en
el mismo.

8.- La lealtad a la marca genera una menor
competencia de precios. Cuando se ha crea-
do una lealtad a la marca, los consumidores
estin dispuestos a pagar un precio adicio-
nal por la marca especifica que desean.

9.- Una marca ayuda a los especialistas en
mercadotecnia a ampliar su linea de produc-
tos, atribuyendo a nuevos productos la mis-
ma marca.(*)




Para llevar a cabo el proceso de disefio
de la marca del producto fué necesario ha-
cer un brief de acuerdo a la investigacién
obteniendo asi los puntos claves, para la ela-
boracién de la imagen de los productos de
leche de vaca.

Definicién del problema: Elaborar una marca
para los productos hechos con leche de vaca.

Determinacién del mercado: Su mercado poten-
cial es el nicho de mercado amas de casas
de Cd.Hgo. Mich. de 25 a 45 afios y de cla-
se media.

Competencia: En el mercado no existe una
competencia directa, los productos que exis-
ten son elaborados con leche de cabra.

Descripcion del producto: Son productos case-
ros, elaborados con leche de vaca, prepara-
dos en cazos de cobre y su secreto estd en la
forma de batirlos.

Objetivos: Realizar una marca e imagen a este
producto, para que su mercado lo reconoz-
ca, identifique y pueda competir.

Posicionamiento: Lograr que el consumidor se
identifique con la marca y se familiarice con

ella, que su exhibicién sea fuerte en lugares
como tiendas de abarrotes, dulcerias y su-
permercados.

Empresa: Son productos caseros, por lo tan-
to es una empresa pequefia que produce en
pequenas cantidades pero con intenciones
de crecer y darse a conocer en el mercado,
por ello la necesidad de crear una marca y
una imagen.

Disefio: Crear una imagen casera y tradicio-
nal y que recalque que son productos he-
chos con leche de vaca.

Promesa de marca: El sabor, tradicién y el ca-
lor de hogar.

NOMBRE DE LA MARCA

Para la elaboracién de una marca se
deben tomar en cuenta los siguientes pun-
tos:

- El nombre de la marca debe sugerir algo
sobre los beneficios o el uso del producto.

-Debe ser ficil de pronunciar, deletrear y
recordar.

-Debe ser lo suficientemente versitil para

27



que se aplique a los productos que se
agregen a la linea.

- Debe ser adaptable a cualquier medio pu-
blicitario.

- Debe sonar atractivo.

- Se debe pronunciar de una sola manera.

Viendo la necesidad que se tenia de
crear una marca para los productos elabo-
rados con leche de vaca y la importancia de
tenerla para que el consumidor la reco-
nozcay la identifique en el mercado, se rea-
1iz6 un proceso de disefio comenzando por
buscar un nombre apropiado para el tipo de

producto que se presenta, que remitiera a
leche y a un dulce.

Se hizo una lista de nombres, redu-
ciéndola y eliminando las palabras con pro-
blemas de pronunciacién, legibilidad, difi-
ciles de recordar o carentes de significados.
Quedando los siguientes nombres:

-Diliz -Untadinna  -Patsy
-Sabrina -Daliz -Natin
-Delicaze -Bellita -Natis

De ahi nace Natis, del anilisis de una
seriec de nombres que nos remitiera a un
producto de leche.




BOCETOS PARA LA LINEA DE PRODUCTO

29




Es asi como surge el logotipo para los
productos de Natis

Para el logotipo de Natis se parti6 de
una tipografia Cooper Black se buscaba que
fuera bold y nos connotara suavidad.

FAMILIA TIPOGRAFICA

ABCDEFGHIJKL
MNNOPQRSTUYV
WXYZabcdefghi
jkilmninopgqrstu
VWXYyzZ12345670
#8%()?¢

Se caracterizé logrando rasgos suaves,
terminaciones redondas y un movimiento
visual. Esto para representar a la fluidez de
la cajeta.

La tipografia necesitaba de un elemen-
to grifico para mostrar el tipo de producto
que representa, por tanto surge un estan-
darte que ayuda a reforzar la tipografia, din-
dole un toque tradicional.

Se utilizé también tipografia Times
New Roman, en maytisculas para identifi-

car el tipo de producto que es (cajeta, Nati-
llas 0 Dulce de Leche), mindasculas cursiva
para enfatizar que son productos de leche
de Vaca. Este tipo de tipografia se utilizé
porque es muy tradicional.

El color es el elemento connotativo
bisico dentro de cualquier imagen visual,
expresa sentimientos y simbolismos.

Los colores que se utilizaron fueron:
-Rojo: Es un color cilido, que muestra fuer-
za y presencia, y connota el calor de hogar.

Color que tiene un gran impacto vi-
sual ante el espectador. Se utilizé en la pa-
labra Natis y en el estandarte.

-Blanco: Este porque representa la pureza 'y
a la leche.

Color con un valor neutro y un valor
potenciador en conjunto con el color rojoy
como fondo un potencial del mensaje visual.
Fue utilizado como outline en la palabra
Natis, en el estandarte y calado en el nom-
bre del producto que representa dentro del
estandarte.

-Negro: Representa elegancia, refuerza la
informacién visual y es el color con que se
identifica a la vaca, utilizado para reforzar
la palabra "de leche de vaca".
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- LOGOTIPO DE MARCA

~ Representacién Grifica:

:
;
:

de Leche de Vaca

B PMS:Red 037C
. PMS:Process Black C
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- RED DE CONSTRUCCION

=[=x

Sfemn 1Y)
| ~' de Leche de Vaew

32




RETICULA DE REPRODUCCION

de Leche de Vaca
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PROPORCION DE LA IMAGEN

13/4X
2 3/4X
B A
x CAJETA 3/4X
L I de Leche de Vaca | o X
I x | 512X '



AREAS DE AISLAMIENTO

sz

de Leche de Vaca

sz
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REDUCCIONES PARA LA IMAGEN

de Leche de Vaca

x CAJETA
de Leche de Vaca

de Leche de Vaca

sbs | -

de Leche de Vaca




TIPOGRAFIA COMPLEMENTARIA

Se usara dentro del desarrollo de la imagen
y etiqueta de los productos "Natis".

Times New Roman i
ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
0123456789#8% &=:?(0!

Times New Roman Cursiva i
ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
0123456789#8%&=4201!

37




ENVASES
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ETIQUETA

La imagen de un producto dice mu-
cho de él, lo distingue de los demis, enfatiza
sus cualidades y es un poderoso factor en la
decisién de compra por su consumidor.

El disefio de una etiqueta se convierte
en un factor importante para la existencia,
subsistencia, éxito o fracaso de un producto
y el ficil reconocimiento por parte del con-
sumidor.

Para el estilo de disefio y las caracte-
risticas que debe contener la etiqueta se
tomd en cuenta lo siguiente:

- Caracteristicas y cualidades del producto
- Perfil del consumidor al que va dirigido
- Anilisis de la competencia

El disefio de imagen es parte funda-
mental de los productos Natis ya que va a
ser una de las estrategias fuertes para com-
petir en el mercado y lograr el posiciona-
miento en el mercado meta. La etiqueta por
lo tanto tendri un disefio que nos connote
tradicién, conservador y orientado hacia la
familia enfatizando que son productos de
vaca.
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Los elementos que conforman la eti-
queta para el producto son:

© El formato.- Tendrd una etiqueta en for-
ma de arco, de acuerdo a su envase. Tam-
bién porque nos connota tradicién, es un
elemento que en el estado de Michoacin,
se ha utilizado en la arquitectura y forma
parte de nuestra historia.

° Los colores.- Café, color confortable, re-
presenta a la tierra, al producto casero.
Beige, emite tranquilidad y el gusto por sa-
borear un dulce.

Blanco, color potenciador al lado de los
otros, expresa pureza, representa a la leche
y ayuda a resaltar la etiqueta.

© La tipografia.- La tipografia que se utiliza
es la Times New Roman, nos connota, tra-
dicién, elegancia.

© Imdgenes.- Se utilizé una ilustracién de
una vaca tratando que fuera lo més realista,
con el fin de que el consumidor final iden-
tifique que se trata de un producto elabora-
do con leche de vaca.

Para esta ilustracién se tomo en cuen-
ta un dibujo lo mis parecido a una vaca, no




como caricatura sino mads realista, esto por-
que la competencia de productos elabora-
dos con leche de cabra utilizan un dibujo
de una cabra no muy definida, teniendo
como resultado que el consumidor muchas
veces no se da cuenta que son productos de
leche de cabra.

Se trat6 de sintetizar lo mis posible la
ilustracién con base en una vaca real, y para
que no quedara como un simple elemento

y volando, se ambienté poniéndole un co-
rral y pasto. Estos elementos para connotar
que son productos 100% naturales.

© Elementos de caricter legal.- La etiqueta,
tendri cédigo de barra, logotipo del produc-
to, informacién nutrimental, contenido, fe-
cha de caducidad, ingredientes, lugar de ela-
boracién y logotipo del fabricante.




- ETIQUETA DE LA CAJETA

MEDIDAS: 10X8 cm.
Técnica: Offset (seleccién de color)
Papel: Couche210gr. (Barniz U.V)
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envoltura natillas.

Medidas logo: 4 X 2
Técnica: Flexografia
Envoltura: celofin (11.5X 8)
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Medidas:

Banda: 44.5X 5 cm.

Etiqueta centro: 9 X 11 cm.
Técnica: Offset (Seleccién de color)
Papel: Couche 210gr. (Barniz U.V)

B PMS: Red 032C
("] Blanco




i DULCEDELECHE [\
NS -

de Leche de Vaca

Cont.Neto: 1 Spzas

Medidas:

Banda posterior: 19.5 X 5 cm.
Etiqueta frente: 15X 11.5 cm.

Técnica: Flexografia
Bolsa: celofin (17 X 25)

2
g
g
=
=

M pwms: 316 v

|;| Blanco

B PMS: Red 032C

[ PMS: 1255

Il PMS: Process Black C

N'a

p L

NOTA: el fondo gris es
para simular la bolsa y
resaltar la tipografia y la
cama blanca que llevard
alrededor el disefio.




43 X 56cm.

Couche210gr.

™
1
o
©
-
-]
2
b
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8
N
L
]
-
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3

Papel

:
;




DisPLAY

2= de Leche de Vaca

Medidas: Altura 27c¢cm, Ancho 30cm

parte delantera 30 X 6.5cm, con una [ Film Megarex: 6803 PMS: 1255 25%

inclinacién de 15° M Film Megarex: 6666 M PMS: Red 032C

Técnica: Serigrafia y Vinil M Film Megarex: 6610 {7 PMS: 1255 40%

Material: Acrilico blanco [l PMS: Process Black C
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CENEEA

formato doblado

Medidas: 12X 42cm
Técnica: offset(seleccién a color)
Cartulina: Caple Couche duplex 14pts. (Barniz U.V)




. FOLLETO

frente

MEDIDAS: 25.5 X 11cm.
Técnica: Offset (seleccién de color)
Papel: Couche210gr.
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VOLANTE

Nos encuentras en tiendas de abarrotes
supermercados y dulcerias.

MEDIDAS: 28 X 10.5cm.
Técnica: Seleccién de color
Papel: Bond de 70g.




' ANUNCIO DE PERIODICO

]
]
1
:

"Un deleite para la familia"

Productos
100% naturales
s onservadores

i,

Estamos en tiendas de abarrotes, supermercados y dulcerias.

MEDIDAS: 11.2 X 9.7cm.
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- ANUNCIO DE REVISTA

MEDIDAS: 27.5 X 20cm.
Técnica: Offset (seleccién de color)
Papel: Couche




CONCLUSIONES

La recopilacion de datos que se logré en esta in-
vestigacion fué muy interesante.

Lograr que un disefio cumpla las expectativas
mercadolégicas no es ficil, pero la mercadotecnia es
una herramienta que ayuda a desatar esos nudos que
surgen en el desarrollo del disefo.

Alguien que hace un disefio sin saber el punto de
partida, para qué se va utilizar y a quién va dirigido, no
sabe si tendra resultados visuales, podra verse bonito
pero sin ning@in mensaje, son muy pocas las posibilida-
des de éxito y el impacto que tendrd en aquél a quien
se dirige el disefio.

La mercadotecnia es una analisis de investigacion
que proporciona al diseiiador muchos elementos para
lograr un impacto visual del disefo.

Este proyecto me dejé muchas experiencias como
disefiadora.

Aprendi que no somos mercaddlogos, pero que
debemos investigar un poco mas profundo para la ela-
boracién de un diseilo, que entre mas nos empapemos
de informacién, mejores seran los resultados.

Conoci la importancia que tiene el satisfacer al
cliente al presentarle disefos claros y adecuados, sus-
tentandolos en bases s6lidas y realistas de acuerdo a sus
necesidades.




Reconoci la importancia de crear una buena ima-
gen para un producto a fin de que pueda competir en
el mercado con otras marcas.

Desarrollé un proceso de creacién de marca, de
publicidad como estrategias fundamental para el po-
sicionamiento del producto en el mercado.

Aprendi a ser consciente, a tener una vision clara
y a no divagar en estrategias mal enfocadas.

Me dejo una grata experiencia el poder concluir
este trabajo y saber que la empresa "Leyca" tiene una
imagen con que presentar sus productos, sustentada
en bases solidas y realistas.

Demostré mi capacidad como profesionista com-
prometida con la sociedad para desarrollar proyectos
de calidad como una Disefiadora consciente y eficaz.




GLOSARIO

Connotacion.- Todo lo que se proyecta.
Denotacion.- Esencia, apariencia

Extension de Linea.-Forma de expansioén
de la mezcla de productos en la cual una
compaiiia incorpora un articulo similar
a la linea con el mismo nombre de mar-
ca.

Logotipo.- Tratamiento o estudio tipo-
grafico.

Marca Corporativa.- Nombre que tiene
la empresa, respalda la calidad y eficien-
cia de un producto, le dice al consumi-
dor de qué fuente proviene, quien lo fa-
brica, protege al propietario de la marca
de productos de competencia ilegal.

Marca del producto.-Es la personalidad,
logotipo, nombre, imagen y simbolo del
producto.

Marketing.- Sistema total de actividades
comerciales tendientes a planear, fijar
precios, promover y distribuir productos
satisfactores de necesidades entre merca-
do meta, con el fin de alcanzar los objeti-
vos organizacionales.

Mercado.-Persona u organizaciones con
necesidades que satisfacer, dinero para
gastar y deseo de gastarlo.

Mezcla de Marketing.- Combinacién de
cuatro elementos (producto, precio, dis-
tribucién y promocién) que sirven para
satisfacer objetivos de marketing, merca-
do o mercados meta de una empresa y
alcanzar objetivos de marketing.

Nicho de Mercado.- Un grupo especifi-
co de personas con ciertas caracteristicas
dentro del mercado.

Planeacion Estratégica.- Proceso
gerencial que consiste en adecuar los re-
cursos de una firma con sus oportunida-
des de mercado a largo plazo.

Psicografia.- Concepto del comporta-
miento del consumidor que lo describe
en funcién de varias caracteristicas psi-
colégicas y conductuales.

PMS.- Pantone Matching System. Siglas
que denominan al catidlogo de colores
reales directos o en porcentajes.




Posicionamiento.- Imagen de un produc-
to en relacién con productos que compi-
ten directamente con él y con otros co-
mercializados por la misma firma. Es-
trategias y acciones para distinguir el pro-
ducto ante sus competidores en la mente
de los consumidores.

Punto de Venta.- Llamados también POP
(point of purchase), materiales dentro de
la promocién de un producto.

Seleccién de color.- Método de impre-
sion, utilizando la roceta de colores

formada por los colores: amarillo,
magenta, azul y negro, para formar toda
una gama de colores.

SIM.-Sistema de informacién de marke-
ting, procedimiento permanente y orga-
nizado que permite generar, analizar,
difundir, almacenar y recuperar informa-
cién para emplearla en la toma de deci-
sién de marketing.

Slogan.- Frase que se utiliza para refor-
zar la imagen de una empresa.
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