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Introduccion

Lo que conocemos como mercadeo o marketing, antes de los afios 70 se
llamaba comercializacion o comercializar. Hasta el dia de hoy, existen autores
que siguen refiriéndose con el término comercializacion, a las operaciones por las

que pasa una mercancia desde el productor al consumidor.

Theodore Levitt (1975), creador de Harvard Business Review, quien
desarrolla el concepto de un comercio que debe regirse por el mercado.
Conceptualiza acertadamente al mercado como un ente activo que piensa, desea
y tiene decisiones propias. A esa nueva forma de hacer y conceptualizar al

comercio le llama "marketing".

Hoy, cuando los estudios de mercadotecnia han encontrado nichos de
especialidad precisa, el fendbmeno de Merchandising desarrollado para hacer
brillar al cuarteto The Beatles sigue siendo motivo de investigacion.
Evidentemente el repertorio musical que destacé al grupo fue indudablemente una
fuerte herramienta de su posicionamiento en los 60s, sin embargo, el impacto de
su trascendencia hasta nuestros dias, es un fendbmeno que tiene muchas aristas
por las cuales puede ser investigado.

Grafico 1 Logotipo Beatlemania

La Beatlemania estallé en
Octubre de 1963 y el fendmeno no
dejaria de crecer en los proximos
3 afios extendiéndose por todo el

mundo. Esta aficion eran

adolescentes de todas las razas y




clases sociales. La Beatlemania en si fue una exageracion (Davies, 2006).

¢, Como era posible que todo el mundo se hubiese vuelto loco? Personas de
todas las edades y niveles socioculturales acabaron cayendo en la aficion pero no
al grado de las adolescentes. Lideres mundiales
y personajes famosos, que en un principio
criticaron o advirtieron a los jévenes en contra de
ellos, terminaron mostrando su relacion y afecto
hacia The Beatles, dejando en claro que se

trataba de un fenébmeno sin igual.

Los admiradores rapidamente comenzaron

Grafico 2 Corte de pelo Beatle
a imitar sus cortes de pelo y forma de vestir, en algunos casos hasta la manera de

tocar los instrumentos fue copiada, esto igualmente se extendio por todo el mundo
y permanece en nuestros dias.

Los medios hablaban sobre la histeria de los conciertos dados sin importar
que el grupo hubiese tocado bien o mal. Los admiradores llegaron a derribar las
barreras de seguridad y subir al escenario para asediar a los integrantes. Los
periodicos perseguian a los managers de la banda para poder entrevistarlos.

Los articulos referentes a ellos se volvieron monétonos, ya que todas las
columnas hablaban sobre los disturbios relacionados con el grupo en cada
concierto.

El cuarteto The Beatles nunca utilizé trucos publicitarios ya que no los

necesitaron.




The Beatles figuraron en el cartel del acontecimiento mas esperado e
importante del afio 1963 segun la gente del espectaculo: la Royal Variety
Performance. Cuando la noticia se dio a conocer todos los reporteros de la prensa

de Manchester fueron a Liverpool para conocer la reaccion del cuarteto.

Este gran concierto tuvo lugar en el teatro Principe de Gales el 4 de
Noviembre de 1963, el publico era pequefio pero selecto, los asientos costaban
cuatro veces el precio habitual. Era una gala benéfica y entre el publico habia
grandes empresarios del mundo del espectaculo y magnates de la industria. En
esa ocasion asistieron la Reina Madre, la princesa Margarita y Lord Snowdon.

Los seguidores hacian largas filas, algunos hasta por 36 horas, para
conseguir entradas a los conciertos y al momento de abrirse las taquillas habia tal

desesperacion que tuvieron que trasladar a personas heridas a los hospitales.




Los integrantes de The Beatles fecharon el inicio de la Beatlemania poco
después de su concierto en el Palladium, ocasion en que Brian Epstein, manager
de la banda y Tony Barrow, agente de prensa de la banda, fueron conscientes

por primera vez del fenédmeno.

El 31 de Octubre de 1963, se percataron por completo de su popularidad al
momento de arribar al aeropuerto de Londres procedentes de Suecia. Miles de

jovenes los recibieron, entre gritos y carteles para el grupo.

Grafico 4 The Beatles en el aeropuerto de Londres

Desde ese entonces los tenian que meter y sacar de los teatros donde se
presentaban a escondidas. Tenian estrictamente prohibido aparecer frente a las
multitudes, pues se hubiesen arriesgado a perder la vida.

En el programa de la gira iniciada el 1 de noviembre al 13 de diciembre de
1963, habia varios anuncios de productos de The Beatles. Una marca de
Peckham ofrecia suéteres especialmente disefiados por una prestigiosa marca
brithnica, con materiales de primera calidad y con una insignia en dos colores,
para gente Beatle.




Los fabricantes de todo el pais competian por conseguir la concesion de la
palabra Beatle para sus productos. Las chaquetas tipo Beatle ya estaban a la
venta en septiembre de 1963.

Surgieron pelucas Beatle. Las fabricas trabajan dia y noche para satisfacer
la demanda de los productos Beatle.

Grafico 5 Articulos de coleccion

A principios de diciembre, The Beatles tenian siete de sus discos, tanto
sencillos como albumes en el Top 20 (Billboard, 1963). El seguimiento intelectual
del fenébmeno Beatlemania estaba en pleno apogeo. Los periédicos mas
conservadores le destinaban tanto espacio a las notas del grupo como a las de la
nobleza.

“Estaban en boca de todo el mundo, salian en periddicos, revistas y
television, se contaban chistes sobre ellos, y los cuatro miembros tenian sus

respectivas caricaturas.” Hunter Davies (2006)




Todos los periddicos, todos los dias, tenian algo que contar al respecto. Se
imprimian series sobre la historia de The Beatles. Cualquier persona que tuviera
una opinion sobre el grupo, ya fuera a favor o en contra, tenia un articulo
asegurado en el periddico. The Beatles eran algo nuevo en un escenario muy
gastado, eran totalmente diferentes de las habituales estrellas del espectaculo y
ademas eran ingleses.
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The Beatles compartian listas | [sikseete et S U ER U E TS i :
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de popularidad con “Beach Boys, |
Louis Armstrong, Roy Orbinson” (en |
los primeros lugares) (Billboard,
1964) seguidos por “Rolling Stones, 5=.
Barbra Streisand, Dean Martin, Mary |
Wells, Animals, The Four Tops,
Petula Clark, Len Berry” entre :'

muchos otros.

En la revista “Rolling Stone”
salian en portadas al igual que Jimi
Hendrix, The Doors, Bob Dylan,

Janis Joplin, Eric Clapton, Tiny Tim,

Grafico 6 Portada de aniversario The Beatles
Frank Zappa, The Rolling Stones, entre muchos otros artistas del momento.
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Brian Epstein su manager nunca inventé nada espectacular sobre el grupo.
The Beatles eran cuatro jovenes de barrio y ahi radicaba la esencia de su peculiar
comunicacion con el publico. La gente se identifico con ellos desde el principio.

Brian se dio cuenta de ese detalle y nunca intent6 ocultarlo.

Desde 1963 se han escrito innumerables palabras para intentar analizar el
éxito logrado por The Beatles. Su éxito se dividié en fases: la primera fase se
centrd en su atractivo sexual; después los expertos decidieron que The Beatles
tenian un significado social, pues simbolizaban las frustraciones y los suefios de
los jovenes. Al tiempo los expertos comenzaron a estudiar cuidadosamente sus
letras y la musica de sus canciones, haciendo algunas interpretaciones. Cualquier
motivo para explicar que alguna persona le guste el grupo es valido.

En tan solo un afo a partir de la aparicion del primer disco, The Beatles se

convirtieron en parte del estilo de vida britanico.

El critico musical de The Times, William Mann, escribié un articulo sobre su
musica, analizando como su éxito se habia extendido por todo el mundo vy las
claves de dicho éxito.

El 29 de diciembre de 1963, en el Sunday Times, Richard Buckle declar6 a
John Lennon y Paul Mc Cartney “los mas grandes compositores desde

Beethoven”.




Grafico 7 Fanaticos afuera de un hotel

1. Planteamiento del Problema

La presente investigacion surge de la curiosidad por identificar ¢ Cuéles son
los factores que hacen que el grupo The Beatles siga teniendo éxito comercial y
presencia en la escena musical internacional, pese a los cerca de 40 afos de su

separacion?

Bajo este escenario, nuestra investigacion se centra en las siguientes
preguntas de investigacion.

¢, Cual es el motivo por el que los Beatles siguen vigentes en la preferencia
del consumidor?

¢, Qué fenomeno social o de marketing recae en esta situacion?




Estas inquietudes contemplamos los siguientes objetivos de la investigacion:

Objetivo general

Indagar por qué se ha propiciado la permanencia y vigencia de los productos
asociados a The Beatles en los gustos del consumidor en la ciudad de Morelia

desde la perspectiva del Merchandising.

Objetivos particulares

1.- Profundizar en la definicion del merchandising para comprender como
funciona en torno a los Beatles para que siga generando ventas en la
actualidad.

2.- Determinar las caracteristicas del branding emocional

3.- Descubrir donde se venden los productos y si estan al alcance de todos

los seguidores.




2. Metodologia

La investigacion tendra un enfoque cualitativo y de caracter exploratorio que
buscara entender el fendmeno social y cultural que se ha generado en torno al
grupo de The Beatles; posicionandolos como el clasico del rock y referente
obligado de todos los grupos musicales; por su capacidad para crear un estilo
de vida, forma de pensar, actuar y percibir a la realidad, logrando un éxito
comercial que sobrevive hasta nuestros dias y que es fuente de una de las

comercializaciones mas dinamicas y redituables de la actualidad.

Principalmente se recopilaran articulos, libros y documentos de época que
puedan darnos un soporte documental de fuentes secundarias. Posteriormente se
haran dos entrevistas a profundidad a personas expertas en el tema y que
puedan brindarnos informacién acerca de la permanencia de The Beatles en el

gusto de la gente.

Se desarrollara una visita de exploracion a centros comerciales y tiendas de
categoria de moda, musical y del vestir en la ciudad de Morelia, Michoacan para

detectar los articulos que pueden tener relacién con nuestro objeto de estudio.
3. Delimitacion de la investigacion

Delimitacién geogréfica: Esta investigacion se llevara a cabo en la ciudad
de Morelia, Michoacan. Gracias a la tecnologia ubica acontecimientos

desarrollados en diferentes partes del mundo.

Delimitacion tematica: Incluye todo lo relacionado con la vida y éxito del cuarteto

musical The Beatles. El fundamento teérico de la mercadotecnia y sus funciones




y testimoniales que permitan encontrar una respuesta a nuestras preguntas
de investigacion. Excluye aspectos legales del grupo musical, causas de su

separacion y situacion actual de cada integrante.

Delimitacién temporal:  Es una investigacion longitudinal que abarca desde

la década de los 60s hasta nuestros dias.

Estado del arte:

Busqueda del uso de modos en Musica Popular entre 1960 y 1970
Autor: Francisco David Ramos Cortés
Tesis para obtener titulo de Licenciatura en Musica, UDLAP a 28 Abril 2003.

La musica de los Beatles y su trascendencia en otros géneros musicales
Autor: Juan Carlos Cortés Stefanoni

Tesis para obtener titulo de Licenciatura en Musica, UDLAP a 9 Mayo 2008.

The Beatles el cuarteto que cambié la historia
Autor: Ada Mireya Lépez Villa
Tesis UNAM

Un mito contemporaneo: The Beatles vistos a través de los medios de
comunicacion estadounidenses, 1964-1967.

Autor: Jorge Alberto Lizama Mendoza

Tesis UNAM




Maestria: The Beatles, popular music and society.

Liverpool Hope University.

Esta maestria analiza la influencia Beatle en la construccion de identidades,
audiencias, etnias e industrias y localidades. Sera del interés para aquellos que
trabajen en los estudios de musica popular, estudios culturales, antropologia

social, politica, y musicologia, entre otros.

http://www.hope.ac.uk/prospective/postgraduate2010/the-beatles-popular-music-

and-society-ma

Justificacion:

La investigacion es util porque permite conocer como la mercadotecnia ha
influido en el consumidor para que no se olvide de The Beatles, conociendo los
esfuerzos que se hacen de merchandising y comercializaciéon de sus productos

para que éstos se vendan y continle la vigencia del grupo.

Esta investigacion cobra validez al analizar como se pueden aplicar estas
estrategias de comercializacion en otros productos que estan saliendo al
mercado, con el fin de conseguir una larga vida y recordacion en los

consumidores.

Los resultados que muestran este reporte son de utilidad para entender el
comportamiento del consumidor y cémo los grupos de referencia influyen en las
actividades de compra de una persona al igual que la familia, la cultura, los
valores y el entorno en el que se esta desenvolviendo el seguidor de The Beatles.




Es una investigacion viable ya que se tienen al alcance muchos ejemplos e
informacion relacionada con el comportamiento del consumidor y comercializacion

de productos.

Los resultados que esta investigacion arrojara pueden ser de gran utilidad

para mercaddlogos, disefiadores y comunicologos.
4. Linea de investigacion

Nuestra investigacion se suma a la linea: Impacto de la mercadotecnia.

5. Marco teérico

Nuestra investigacion descansa en el fundamento tedrico que define a la
mercadotecnia y sus funciones, enfatizando particularmente en el branding
emocional puesto que consideramos que la nostalgia juega un papel importante

en el segmento interesado en los articulos relacionados con The Beatles.

Por supuesto nos detenemos en la definicibn y comprension de
Merchandising y en esta parte incluimos los ejemplos que encontramos en la

localidad de Morelia, Michoacan.

Finalmente ubicamos las teorias relacionadas con la conducta del

consumidor.




6. Presentacion del informe

Este documento de investigacion consta de cuatro capitulos. En el primer
capitulo se retoma un poco de la historia del cuarteto de Liverpool, The Beatles, la

discografia y biografia de cada uno de los integrantes.

El segundo capitulo se adentra mas al tema de la mercadotecnia definiendo
el concepto y su funcionamiento. Se conocera la definicion de producto y marca,
se describiran cada uno de los segmentos de mercado y para qué nos sirve
conocer las caracteristicas de éstos. Asimismo se estudiard lo que es el
comportamiento del consumidor y como sirve para la vigencia de The Beatles,
como el gusto es transmitido generacion tras generacion y los factores que

influyen para esta transmision de gustos.

El capitulo tres, habla acerca de la publicidad y la comunicacion integral, su
definicion, el esfuerzo de publicidad, como se integran las herramientas
de publicidad a la mezcla de mercadotecnia y de los nuevos tipos de publicidad
que se estan implementando en la marca The Beatles para tener un contacto méas

personal con el cliente.

El capitulo cuatro, trata de la investigacion de mercados, se definird el
concepto y se justificara el método de estudio adoptado para esta investigacion.
Ademas, se presentan las entrevistas a profundidad y la investigacion de campo

realizada en tiendas.

El capitulo cinco, abarca el tema de merchandising y comercializaciéon, se
definirdn los conceptos y los beneficios que éstos tienen. Se hablara acerca de la
nueva corriente del comercio electrénico y como esta siendo a aprovechada por

The Beatles y en general.




CAPITULO 1

1.1 Un poco de historia

Como lo menciona Hunter Davies (2006) al referirse a los padres del “rock
experimental”. El impacto de The Beatles no sélo en el Rock & Roll sino en la
cultura occidental es incalculable; como musicos demostraron que podian abarcar

una ilimitada variedad de armonias, estructuras y sonidos Unicos.

The Beatles definen su estilo como inteligente, idealista, ludico, irreverente y
ecléctico. Abarcando en sus canciones desde las simples melodias de amor hasta
un estilo extravagante de Rock & Roll, el cual establece nuevas normas para
hacer musica original y letra con sentido en un entorno de éxito comercial (Hunter:
2006)

Segun Dave White (2009) nadie los ha podido alcanzar en cuestiéon de ventas,
siendo un estimado del Guinness Book of World Records alrededor de mil millones

de copias de sus discos las que se han vendido en todo el mundo.

La historia del grupo |
comienza en 1957 con el
grupo de estilo folk The
Quarry Men formado por
John Lennon, que tocaba |
en diversos eventos y es en

uno de €s0s eventos

realizados en el patio de

Grafico 8 The Quarry Men




una iglesia donde un amigo le presentaria a Paul McCartney (Hunter: 2006). De
inmediato se cre6 una amistad y admiraciébn mutuas, lo que llevaria a John a

invitarlo a ser parte del grupo.

En 1958 John decide tocar Rock & Roll, lo que provoca la salida de un miembro
del grupo y da oportunidad a Paul de recomendar a un amigo suyo de la escuela
para tomar el puesto vacante de guitarrista.

Después de una pequefia audicion en el autobus de Liverpool, John quedd
impresionado por la forma y destreza de tocar la guitarra y fue asi como George
Harrison fue invitado a formar parte del grupo. El grupo quedo formado por Stuart
Sutcliffe, John Lennon, Paul McCartney y George Harrison en las cuerdas y Pete

Best en la bateria.

En 1960 The Quarry Men llegaron a Hamburgo, Alemania gracias a la invitacion
de la dueiia del Indra Club, con la promesa de tocar regularmente en el club
Kaiserkeller, asi comenzaron a forjar sus destrezas y a acumular experiencia

escénica.

K JGO HAR:
HANNBVEL




El grupo paso por una progresion de nombres hasta que llegaron a ser The
Beatles. El origen del nombre tiene muchas teorias, se acredita a John, que dijo
que el nombre era un juego de palabras de la combinacion de los insectos
escarabajos “beetles” en inglés y la palabra “beat” que significa ritmo, el nhombre
surgié en una lluvia de ideas de reflexion en una mesa llena de cervezas en un

bar.

Como Harrison era menor de edad, tocaba en un bar y no cumplia con la
documentacion necesaria para actuar se dio aviso a las autoridades de Liverpool y
deportaron a Harrison. Todos se regresaron con €l y cuando George cumplié 18
afnos regresaron a Hamburgo para actuar en el club Top Ten.

Durante su segunda estancia en Hamburgo, después de una de sus

actuaciones, el grupo fue atacado por una pandilla

THE BEATLES
LIVE!
at the Star-Club
in Hamburg,

que provocaron al entonces bajista del grupo Stuart
Sutcliffe, una lesibn cerebral. The Beatles
regresaron a principio de los 60’s a Liverpool y

Stuart se qued6é en Hamburgo con Astrid Kirchkerr,
Germany;

1962.

una fotégrafa que habia conocido alli y fue la que
disefio los trajes y el peinado de los “Fabulosos

Cuatro ” tan caracteristico de esos primeros afos.

Grafico 10 Cartel publicitario

La formacioén de The Beatles quedo definitivamente consolidada con John en la
guitarra ritmica, Paul en el bajo, George como guitarra lider y Pete en la bateria.
Cuando volvieron a su ciudad natal eran tan populares, que un joven que estaba
encargado de la seccidon de discos del negocio familiar de venta de muebles y
electrodomésticos fue a verlos tocar. El joven era Brian Epstein que después de
varias idas y vueltas les tomé como manager. Regresaron una tercera vez a
Hamburgo a tocar en el Star Club, en el mismo programa que lo hacia Little
Richard.




A partir de ese momento The Beatles comenzaron a cambiar, Epstein opt6 por
dejarles su fleco poblado como signo de identidad y vestirlos con estrechas
chaquetas oscuras con el cuello de terciopelo para convertirlos, segin sus

palabras, en “el hijo que toda madre querria tener”. (Davies: 2006)

The Beatles fueron rechazados por algunas casas disqueras, hasta llegar con
George Martin, un joven productor de la subdivision de EMI llamada Parlophone,
quien les admiti6 grabar un primer disco, con la condicibn que cambiaran de
baterista debido a diferencia musicales y supuesto desinterés hacia el grupo. Asi
fue como decidieron reemplazarlo por Ringo Starr (Richard Starkey). El resultado,
su primer sencillo Love Me Do, que alcanz6 un buen puesto en las listas de ventas
para ser un primer disco, pero que no llegé al nUmero uno. Entre 1963 y 1970 los
Beatles sacaron a la venta 13 discos en solo 7 afios, mostrando su capacidad para

componer material en cantidad y calidad.

Grafico 11 The Beatles

Segun Hunter Davies (2006) Elvis Presley sabia la amenaza que representaba
The Beatles para su posicion en las listas de ventas, asi que hizo todo lo posible
por impedirles la llegada pero no lo logré. Llegaron al nUmero uno en los Estados
Unidos justo antes de la gira americana de 1964, batiendo récords de audiencia en

sus actuaciones televisivas y vendiendo millones de discos.




Al pasar de los afios, grandes éxitos, grandes giras y discos, el grupo tendria
gue hacer frente a diversos escandalos, siendo el mas destacable el producido en
una entrevista a Lennon en la que afirmaba que “The Beatles eran en ese
momento mas famosos que Jesucristo”. De inmediato en Norteameérica y otros

paises se organizaron quemas de discos y la banda fue vetada de la radio.

The Beatles abandonaron las giras
definitivamente el dia 29 de agosto de
1966 siendo el concierto en San Francisco
el ultimo de su carrera, en el que debido a

los gritos de los “fans”, no se escuchaba

nada ni siquiera entre ellos mismos.

Grafico 12 Sargento Pimienta

En Junio de 1967 lanzaron su obra mas innovadora y de mayor validez para los
criticos musicales: Sgt. Pepper's Lonely Hearts Club Band, el primer album
conceptual y multigenérico en la historia del rock y rotundo éxito mundial para el
grupo britanico, alcanzando nimero uno simultaneamente en las listas britanicas y
estadounidenses. La memorable portada fue hecha por Peter Blake. (Davies:
2006)

El 27 de agosto de 1967 muere Brian Epstein su manager, de una sobredosis
accidental de estimulantes y barbituricos, aunque también se maneja la version de
suicidio; tras este fallecimiento el grupo nunca mas levantaria la cabeza en el
plano econdmico, embarcandose en proyectos que fracasaran y que seran otro
motivo mas en la disolucién de la banda.

Cada integrante tomo caminos diferentes: George decidio dejar para siempre lo
psicodélico, Paul se enfoc6 méas en proyecto musicales independientes y John
junto con Yoko-Ono se hundian mas en las drogas. AUn con todos estos
problemas decidieron grabar un ultimo disco que lejos de unir al grupo fue un




punto clave para su separacion. El disco fue Abbey Road grabado en 1969 siendo

un disco de rock emulado.

El 10 de Abril de 1970 John Lennon anuncié la separacion del grupo con su

frase célebre “el suefio ha terminado”. (Davies:2006)

En Liverpool (ciudad que los vio nacer como grupo) sigue estando en grande la
presencia Beatle con museos, monumentos, tributos, tiendas, recorridos, etcétera.

The Beatles se convirtieron en el 2000 en el certificado mas alto de todos los
tiempos, con mas de 113 millones de discos vendidos en América (en 2008
aumenté a 170 millones de albumes vendidos), el libro The Beatles Anthology
nombrado por el New York Times como “Best- Seller” y “1” un disco con todas las
canciones numero uno de la banda llego en el 2005 a la posicion namero 19 de las
listas de popularidad vendiendo 25 millones de copias. (Rolling Stone Magazine,
2008).

Los siguientes discos forman la discografia del grupo:

Grafico 13 Portada Please, please me

PLEASE PLEASE ME - THE BEATLES stereo

Please, please me (22-03-1963): Fue el
primer album de The Beatles. Editado el 22
de marzo de 1963 por la compaifia
discografica Parlophone, subsidiaria inglesa
de EMI. En el Reino Unido llegé al puesto
namero 1 el dia 11 de mayo y permanecio en
ese puesto durante 30 semanas hasta el 7 de

diciembre, fecha en la que fue sustituido por

el segundo LP del grupo.




Grafico 14 Portada With The Beatles
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With The Beatles (22-11-1963): Fue el
segundo album de The Beatles, grabado sélo
cuatro meses después de Please Please Me,
su primer disco, y lanzado a fines de 1963. El
album presenta ocho composiciones
originales (incluyendo la primera de George
Harrison: "Don't Bother Me") y seis versiones,
la mayoria de éxitos de R&B. La mayor parte
de las canciones de este album fueron lanzadas en los Estados Unidos

en un album llamado Meet the Beatles! el 20 de enero de 1964.

Grafico 15 Portada A Hard Day’s Night

_m THE BEATLES
A Hard Day's Night (10-07-1964): Fue el

m,‘[ana tercer alboum de The Beatles y sali6 al
' A 4 R mercado en el Reino Unido el 10 de julio de
Mmm 1964 como banda sonora de su primera
1 4 ) pelicula, también con el mismo nombre. El
r“ﬂ?’%g album, muestra el desarrollo de los talentos

rock and roll basico. Entre las canciones mas notables del album se

de los compositores del grupo, mantiene la

estructura de canciones e instrumentacion del

pueden destacar la que le da titulo y la pegadiza "Can't Buy Me Love".

También es destacable "And | Love Her", balada que escribi6 McCartney.




Grafico 16 Portada Beatles For Sale

Beatles For Sale (04-12-1964): Es el cuarto
album publicado por The Beatles en
diciembre de 1964. Contiene ocho canciones
escritas por John Lennon y Paul McCartney,
entre las que destacan No reply, I'm a loser,
Baby’s in black y Eight days a week, ademas

de seis versiones de clasicos del rock and

roll, como la versiébn que hacen de Kansas

“City.

Grafico 17 Portada Help!
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]%"jjgmpg Help! (06-08-1965): Es un album con la
banda sonora de la pelicula Help! del grupo
britanico The Beatles, asi como una de las
canciones de dicho album. En el 2003, la
revista Rolling Stone, lo califico como el

namero 332, en su lista de los 500 mejores

albumes de todos los tiempos.




Grafico 18 Portada Rubber Soul

Rubber Soul (03-12-1965): Es un
album que aparecié el 3 de diciembre de
1965. Fue grabado en sélo cuatro semanas
para aprovechar el mercado navidefio, pero a
pesar de eso resultd un gran disco y alcanzé
el éxito tanto de ventas como de criticas. El

album fue producido para la EMI por George

f . > _ Martin.
En este album se ve un gran paso adelante en el desarrollo artistico de
los Beatles, ya que dejaron atrads su sonido original. Todas las canciones
del album fueron escritas por miembros del grupo y se usaron nuevos
instrumentos. También se puede apreciar en él la influencia de otros

artistas contemporaneos como Bob Dylan.

Revolver (05-08-1966): Es el séptimo
album de The Beatles, fue lanzado a la venta
el 5 de agosto de 1966. El album presento
varios nuevos desarrollos estilisticos que
llegarian a ser mas pronunciados en albumes
posteriores. Revolver fue el disco que marco
la carrera de los “Fabulosos Cuatro ” como

psicodélica.

Grafico 19 Portada Revolver




Grafico 20 Portada Sgt. Pepper’s Lonely Hearts Club Band

Sgt. Pepper’'s Lonely Hearts Club Band

(01-06-1967): Es el octavo disco del grupo
brithnico. Es considerado la produccién de
rock més influyente de todos los tiempos por
muchos criticos; la revista Rolling Stone lo
coloco a la cabeza de su lista de “Los Mejores
Discos” en 2003. Inmediatamente después de

salir a la venta, se convirtid en una sensacion

popular. Innovador en muchos sentidos, desde la estructura hasta las
técnicas de grabacion, influyé en casi todos los trabajos de los géneros

pop y rock que se hicieron despueés.

Grafico 21 Portada Magical Mystery Tour

Magical Mystery Tour (08-12-1967): Fue
lanzado por primera vez el 27 de noviembre
de 1967. Este éalbum fue grabado por los
Beatles al final de un periodo de 18 meses de
extremada creatividad. También es el nombre
de una pelicula para televisiéon que sali6 al

aire originalmente en el Reino Unido.

_ Después de la acogida negativa, tanto de la
critica cor"m del publico, que tuvo el estreno, se cancelaron los planes de
emision de dicha pelicula por parte de la ABC y la pelicula Magical
Mystery Tour no aparecio en los Estados Unidos hasta 1976 como un
lanzamiento teatral en los cines de medianoche y los circuitos

universitarios.




Grafico 22 Portada The Beatles (The White Album)

The BEATLES

The Beatles (The White Album) (22-11-
1968): Es un album doble. Con frecuencia se
le denomina "EI album Blanco", por su
portada blanca disefiada por el artista pop
Richard Hamilton. Este LP fue lanzado en la
cuspide de su carrera.

De acuerdo a la Recording Industry
Association of America, RIAA, el Album

Blanco es el disco mejor vendido de The

Beatles, siendo certificado como disco de platino en 19 oportunidades, vy el

noveno album mejor vendido en los Estados Unidos. Esta certificacion

proviene, sin embargo, de la distorsion que surge al contar dos veces cada

unidad vendida de un album doble: sin este ajuste, el Aloum Blanco seria el

cuarto disco mejor vendido de la carrera de The Beatles.

Grafico 23 Portada Yellow Submarine
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Yellow Submarine (17-01-1969): Fue
lanzado a principios de 1969. En contraste
con la riqueza de la pelicula de animacion del
mismo nombre, Yellow Submarine se
considera normalmente como su esfuerzo
mas gris, mas que un album de estudio es

solamente la banda sonora de la pelicula.




Grafico 24 Portada Abbey Road

Grafico 25 Portada Let It Be

LETITBE

Abbey Road (26-09-1969): Es un
album que muchos consideran la obra
cumbre del grupo britanico, editado en
el afio 1969. Fue lanzado el 26 de
septiembre de 1969 en Inglaterra, y el
1 de octubre del mismo afo en los
Estados Unidos. Se trata del ultimo
disco que The Beatles hicieron como
conjunto, ya que Let It Be, lanzado en
el afio siguiente, habia sido grabado

con anterioridad.

Let It Be (08-05-1970): Salié a la venta el 8
de mayo de 1970. Se trata de un album
controvertido desde su concepcién: una vez
gue dejaron de tocar en vivo en 1966 por la
imposibilidad de plasmar su musica en el
escenario, The Beatles se propusieron
grabar un album para tocar un ultimo
concierto en vivo. Por tanto, las sesiones de

grabacion del disco comenzaron a ser

filmadas, en 1969, por el cineasta Michael Lindsay-Hogg. Los ensayos

fueron tensos, con constantes discusiones entre los miembros, que

desde discos anteriores denotaban una convivencia cada vez peor y mas

hostil.




Otros proyectos:
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Grafico 26 Portadas The Beatles Anth

ology

The Beatles Anthology (Vol. 1, Vol. 2, Vol. 3) Fue un proyecto
realizado por Paul McCartney, George Harrison, Ringo Starr, y Yoko Ono
(en representacion de John Lennon) en 1995, consistente en un largo y
pormenorizado documental sobre la carrera de The Beatles, y tres dobles
discos de material musical inédito, aparte de un libro con multitud de
fotos inéditas y comentarios de los protagonistas de la historia lanzado
en el afio 2000. Para el proyecto se recuperaron pistas antiguas de la
voz de John Lennon, y gracias a las nuevas tecnologias, The Beatles
pudieron volver a unirse en las canciones "Free as a bird" y "Real Love".




Grafico 27 Portada Let It Be Naked

Let It Be... Naked : lanzado en 2003, es el
disco que muestra como hubiera sonado Let
It Be sin la ampulosa producciéon de Phil
Spector. La intencién original de los Beatles
era que el &abum sonara “crudo" y sin

adornos musicales, que se pareciera a sus

primeros trabajos. Phil Spector (que no era

productor habitual de la banda) agregd por
Su cuenta coros vocales y arreglos de cuerda y de viento sin
consentimiento sobre todo de Paul McCartney. Aprobada la produccion
de Spector, por su suavidad, tono comercial, e innovadora pared de
sonido, las sesiones se editaron como "Let It Be", que terminé sonando
muy diferente al proyecto original ideado por The Beatles. Durante
muchos afios los admiradores mas conocedores de la banda insistieron
en la publicacibn del trabajo tal y como habia sido concebido
primigeniamente. A comienzos de 2002 el viejo proyecto tomo forma y
finalmente, después de treinta y tres afos de espera, vio la luz el 17 de

noviembre de 2003.




Grafico 28 Portada Love

Peliculas:

A Hard Day’s Night (06-07-1964): Primera

Love: En 2006 se cre6 Love en union con el
Cirgue du Soleil y The Beatles Apple Corps
Ltd. Su debut fue en The Mirage en las Las
Vegas el 30 de junio, 2006. Las remezclas
para la edicion en disco fueron hechas por
Sir George Martin y su hijo Giles Martin, y en

noviembre de ese mismo afio sali6 el CD que

4 vendié casi 3.000.000 de copias, y en febrero

hE

q de 2008 gan6 un Grammy.

................................................

pelicula de The Beatles. Dirigida por Richard
Lester y rodada en blanco y negro. El
argumento relata un dia de la vida de un
grupo famoso hasta la apoteosis de un
concierto por la noche. La critica destaco que
con esta pelicula volvia el cine del absurdo de

los Hermanos Marx.

Grafico 29 Cartel A Hard Day’s Night




Help! (29-07-1965): Segunda pelicula de
The Beatles. Dirigida por Richard Lester y

rodada en color.

peripecias de una secta de adoradores de la
Diosa Kali, empefnados en llevarse un anillo de
la mano de Ringo Starr que, a su vez, esta
empefiado en no abandonar el dedo que lo

porta.

Grafico 31 Cartel Magical Mystery Tour

El argumento relata las

soundfrack,
chapter selecticons & cas?

o
Grafico 30 Cartel Help!

Magical Mystery Tour (26-12-1967): Se trata de un
especial de una hora de duracién que fue emitida a
través de la cadena BBC TV el 26 de diciembre de
1967. Luego de su estreno, la pelicula no fue muy
bien recibida por el publico y la critica, sin embargo

hoy es considerada una pelicula de culto.




Grafico 32 Cartel Yellow Submarine
Yellow Submarine (06-06-1968): Pelicula de
dibujos animados dirigida por George Dunning.

THE
BEAT[ES Cuenta las aventuras de The Beatles en

Pepperland, para rescatar a la banda del
-)1L Yg“(j\\: Sargento Pimienta y liberar al pais de la malvada
“ P SmeSFISIB invasion de las fuerzas del mal encarnadas por
59 los terribles Blue Meanies, que odian la musica.
Guantes voladores que disparan, gigantes
aplastacabezas con manzanas, zapatos que se

abren y también disparan y una increible fauna de

personajes y ambientes surrealistas dieron vida, a
una excitante fantasia visual, heredera del hippismo y el psicodelismo

filoséfico de su tiempo.

Grafico 33 Cartel Let It Be

Let It Be (13-05-1970): A fines de 1968, The
an inlimate bioscopic experience with Beatles planearon la grabacion de un album
THE BEATI.ES practicamente en vivo, sin artificios de estudio, y
R un documental sobre su elaboracion. El LP iba a
titularse, inicialmente, Get Back. Se filmaron 96
horas de pelicula en los estudios
cinematograficos Twickenhamy en Apple, su
edificio de oficinas, que incluia ya un estudio de

grabacion en el sétano. El Get Back album se

APPLE
et A b

“Let it be”

convirtid, en 1970, en el LP Let It Be gracias a la
nueva produccion de Pill Spector, y la pelicula se
titul6 asimismo Let It Be. En ella se aprecia la




desunion del grupo en los dias del rodaje, el liderazgo de Paul, el
pasotismo de John y la indiferencia de George y Ringo. Los planes de
rodar en diversas partes quedaron siempre anulados por la negativa de

alguno a colaborar.

El momento culminante del documental es el rodaje en la azotea de
Apple, el 30 de enero de 1969, con Billy Preston al teclado, en un
improvisado concierto en vivo. La pelicula fue un éxito, coincidiendo su
estreno con la resaca de la separacion de los Beatles producida poco

antes.

Integrantes:

JOHN LENNON (9 octubre 1940- 8
diciembre 1980):

John Winston Lennon nacié en Liverpool,
Reino Unido, el 9 de octubre de 1940, recién
comenzada la Segunda Guerra Mundial. Su
padre Alfred Lennon huyo a Estados Unidos
para evitar ser reclutado por el ejército

britAnico 'y participar en la guerra,

abandonando asi a su hijo recién nacido y a

Grafico 34 John Lennon

Al cumplir los cinco afios de edad la madre de John se volvio a casar y envio a
su hijo con su hermana Mimi. Julia nunca abandon6 a John, lo visitaba con
frecuencia y fue ella quien le inculcé el gusto por la musica y hasta le ensefid a

tocar un instrumento.




Debido al gran amor que tenia tanto por su madre como a su tia Mimi, cuando
fue nombrada Caballero del Imperio Britanico, John regal6 la condecoracion a su

tia, quien la tuvo siempre con ella hasta el dia de su muerte.

Cuando John tenia apenas 17 afios, su madre murio atropellada por un policia
ebrio. Hecho que caus6 en Lennon un trauma del que nunca llegé a recuperarse
reflejado en sus composiciones.

En 1956 conoce a Paul McCartney y lo invita a unirse a la banda en la cual
tocaba, méas tarde entra George Harrison, propuesto por Paul y Pete Best en la
bateria. Posteriormente en una prueba en la compafiia discografica Parlophone el
productor, George Martin, sugiere un cambio de bateria y es asi como entra Ringo
Starr. El nombre del grupo fue idea de John con el cual pasarian a la historia.

En 1966 John afirmd en una entrevista “The Beatles son mas populares que
Jesucristo”, creando asi un escandalo. En ese mismo afio conoce a Yoko Ono y
contraen matrimonio en Gibraltar en 1970. Ella cambié su manera de pensar y
actuar e influyo totalmente en su manera de hacer musica, experimentando

nuevos tipos de musica.

Fue hasta la separacion del grupo cuando John dejo de ser el “Beatle
inteligente” convirtiéndose en un activista social, dando discursos publicos,
creando una nueva vida auto describiéndose “un esposo hogarefio”, escribiendo y

grabando canciones, Lennon vio su vida como una obra de arte. (Davies: 2006)

Como solista realiza grandes discos como: John Lennon/ Plastic Ono Band
(1970), Imagine (1971), Some Time In New York City (1972), Mind Games (1973),
Walls and Bridges (1974), Rock n"Roll (1975), Double Fantasy (1980).




Fue tal el éxito de su ultimo disco que decide regresar al estudio a grabar un
segundo album al hilo: Milk and Honey. Su trabajo y vida fueron interrumpidos el 8
de diciembre de 1980 a manos de Mark David Chapman, un fanéatico que disparo
5 veces sobre el cantante. Murié en brazos de su esposa siendo trasladado a un
hospital.

Fuente:

John Lennon. (2010). Recuperado el 16 de Febrero de 09, de
www.johnlennon.com

Paul McCartney (18 junio 1942)

Paul McCartney naci6 en el Hospital Walton de Liverpool, Inglaterra, su padre
Jim McCartney y su madre Mary McCartney. En -
1947, comenzo sus estudios en el Stockton Wood
Road Primary school. Los continu6 en Joseph
Williams Junior School, y al cumplir los 11 afios se
fue a estudiar al prestigiado Liverpool Institute . En
1954, mientras iba en autobus al instituto conocié a

George Harrison, y se hicieron grandes amigos.

En el grupo The Beatles, Paul fue bajista y
vocalista principal, asi como coautor de parte de las

canciones. Es un artista multifacético, en el estudio

Grafico 35 Paul Mc Cartney

también grabd guitarras, piano y experimento son inst

Debido a un acuerdo entre Paul y John, todas las canciones del grupo

compuestas aparecen firmadas como Lennon-McCartney.




Después de la separacion de The Beatles Paul junto con su esposa Linda
comienzan un grupo Wings (1970-1980) con el que graba varios discos

alcanzando buenos puestos en las listas de popularidad.

Como solista hace grandes trabajos con grandes artistas de la década de 1980.
En la siguiente década se reline con sus ex comparfieros The Beatles para trabajar
en los discos de Antologia, durante este proceso conceden entrevistas, consiguen
de nuevo el éxito y resucita la Beatlemania para acercarla a las nuevas

generaciones.
La década 2000 de nuevo trabaja con grandes grupos, participa en conciertos,

hace trabajo altruista, ha sido galardonado por su increible trayectoria musical y

contribuciéon en el mundo de la musica.

Paul McCartney. (2010). Recuperado el 16 de Febrero de 2009, de www.paulmccartney.com




George Harrison (25 febrero 1943- 29 noviembre 2001)

Grafico 36 George Harrison

Durante la Beatlemania George fue nombra
como el “Beatle tranquilo” o el “Beatle
silencioso”, debido a su caréacter introspectivo y
su tendencia de segundo plano en las

conferencias de prensa.

Con el fin de probar que era capaz de
componer una cancion Harrison escribié Don’t
Bother Me en 1963, publicada en el album With

The Beatles, para albumes posteriores también

escribio varias canciones siendo el cantante de
éstas. Al pasar el tiempo sus composiciones eran mas notables, pasando de un
segundo plano a competir con las canciones de Lennon y McCartney en materia

de calidad.

Durante la gira americana tuvo un importante punto de inflexion en su carrera
musical, en la que David Crosby (The Byrds) introdujo a Harrison en la cultura
india a través de la musica de Ravi Shankar quedando fascinado con su especial

sonido.

Fue el primer musico de la cultura pop en introducir el instrumento sitar en un
album de estudio. Tras la separacion del grupo Harrison publicé gran parte del
material que habia acumulado durante los ultimos afios en su primer album triple
All Things Must Pass, supuso una entrada triunfal para su carrera como solitario.
Este album alcanz6 el puesto #1 en las listas de popularidad, por sus grandes

sencillos de éxito.




George fue el primer musico en organizar un concierto a beneficio llamado
Concert for Bangladesh el 1 agosto de 1971 reuniendo alrededor de 40,000
personas en el Madison Square Garden de Nueva York, a beneficio de los

refugiados en la antigua Pakistan del Este, hoy Bangladesh.

La ultima aparicion de Harrison en television tendria lugar en 1997 para la
promocion de Chants of india, una colaboracién junto a su amigo y musico hindu

Ravi Shankar.

El cancer que sufria Harrison reaparecié en 2001 y descubrié que era terminal.
Fallece el dia 29 de noviembre del 2001 en un hospital de Hollywood, Los

Angeles, California.

George Harrison. (2010). Recuperado el 16 de Febrero de 2009, de www.georgeharrison.com

Ringo Starr (7 julio 1940)

Entra al grupo sustituyendo a Pete Best en la
bateria y debido que es zurdo y toca una bateria
para diestros contribuye al distintivo estilo de
tocar. Ringo ha sido de gran influencia para otros

importantes bateristas.

Ringo es asimismo considerado por introducir
aspectos modernos en las técnicas de la bateria
o el aspecto de emplazar el instrumento en una

plataforma para hacerlo mas visible. Grafico 37 Ringo Starr




A dia de hoy, Ringo es el Unico Beatle que no ha conseguido un primer puesto
en las listas de sencillos britanicas como artista en solitario, si bien en Estados
Unidos logré dos nameros uno. Asimismo, es el Unico Beatle sin un nimero uno
en las listas britanicas de albumes, alcanzando como puesto mas alto el #7 con

los discos Sentimental Journey y "Ringo".

El 26 de junio de 2007, Ringo particip6é en el programa Larry King Live junto a
McCartney, Yoko Ono, Olivia Harrison y Guy Laliberté, fundador del Cirque du
Soleil, para la promocion del espectaculo circense Love que se da lugar en Las

Vegas, Nevada.

Ringo Starr. (2010). Recuperado el 16 de Febrero de 2009, de www.ringostarr.com

Después de esta breve presentacion de la carrera personal y musical de cada
integrante del cuarteto The Beatles, nos introducimos de lleno al marco teorico
para observarlos desde otro punto de vista: la mercadotecnia y su impacto en el

consumidor, tema de nuestro siguiente capitulo.




CAPITULO 2

La mercadotecnia y su funcionamiento

2.1¢Qué es la mercadotecnia y como funciona?

El marketing consiste en identificar y satisfacer las necesidades de las
personas y de la sociedad (Kotler; 2006). En pocas palabras es satisfacer las
necesidades de forma mas rentable. Cuando Brian Eipstein (representante The
Beatles) se dio cuenta de las necesidades de los y las seguidoras del grupo The
Beatles fue que comenzd a crear mercancia sobre el grupo y a venderla en los
lugares donde se presentaban y donde se encontrara las masas de fanaticos a un
precio accesible. Puso la marca The Beatles en todos lados y en todos los
productos que fueran posibles, estos productos fueron un rotundo éxito, ya que
habia demasiada demanda. Es asi como se demuestra la satisfaccion de una

necesidad individual o social en una oportunidad de negocio rentable.

La necesidad es una sensacién de carencia de algo, un estado fisiolégico o
psicologico, que es comun a todos los seres humanos, con independencia de los
factores étnicos y culturales (Fisher: 2004). Es la sensacion que tenian los
fanaticos de The Beatles de tener en su posesion algun producto del grupo.




El deseo es la forma en la que se expresa la voluntad de satisfacer una
necesidad, de acuerdo con las caracteristicas personales del individuo, los
factores culturales, sociales y ambientales, y los estimulos de la mercadotecnia
(Solomon: 2008).

Los productos de The Beatles eran tan atractivos y la mercadotecnia
alrededor de estos de que debias tenerlo era muy fuerte haciendo que el deseo de
los fanaticos por tenerlos fuera muy grande y hacer casi cualquier cosa por
obtener un producto.

THE La mercadotecnia no es solo el arte de

BEATLES

Grafico 38 Logotipo The Beatles

vender productos, es mas que eso y Peter

Drucker (1973) lo explica como sigue:

“El objetivo de la mercadotecnia es conocer y
entender tan bien al consumidor que los productos o servicios se ajusten

perfectamente a sus necesidades y se vendan solos” (Drucker: 1973).

Cuando se disefia el producto adecuado para los consumidores y estan
dispuestos a comprarlo, lo mas importante es saber como hacerles llegar el
producto. Asi como pasé con toda la mercancia de The Beatles, se conocia muy
bien al consumidor y por eso se crearon todos esos fantasticos productos con la
imagen del grupo o su imagotipo, colocandolos en espacio y tiempo preciso para

Su venta.




Grafico 39 Fanaticas Beatle

La demanda es una manifestacion expresa de un deseo, que esta
condicionada por los recursos disponibles del individuo o entidad demandante y
por los estimulos de mercadotecnia percibidos. Las necesidades son ilimitadas,
pero los recursos son limitados y el comprador tratara de asignarlos del modo que

estime mas conveniente para €l.

2.2 Definicidn de producto y marca

2.2.1 ;Qué es un producto?

Kotler (2001) un producto es cualquier ofrecimiento que puede satisfacer
una necesidad o un deseo. Fisher y Espejo (2004) en su obra mencionan varios

autores y conceptos de producto, citamos a continuacion:

e Un producto se puede considerar como el conjunto de beneficios y servicios
gue ofrece un comerciante en el mercado (Schewe, B.C.H., Smith H.R.)

* Un producto engloba atributos tangibles e intangibles que el comprador
acepta como algo que ofrece satisfaccion a sus deseos o necesidades
(William J. Stanton: 2007)
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* Producto es todo aquello, favorable o desfavorable, que una persona recibe

en un intercambio (Charles W. Lamb: 2002)

En conclusion, hemos conseguido determinar que un producto es todo aquello
que lleva intrinseco un valor agregado para el cliente, por lo cual esta dispuesto a

llevar a cabo un intercambio monetario que apremia sus necesidades.

2.2.2 ¢ Y qué comprendemos por marca?

Para Lamb (2002) una marca es un nombre, término, simbolo, disefio o
combinacion de estos elementos que identifica los productos de un vendedor y los
distingue de los productos de la competencia. Un nombre de marca es aquella
parte de una marca que es posible expresar de manera oral e incluye letras,
palabras y nuameros. A los elementos de una marca que no Se expresan

verbalmente se les llama emblema o logotipo de la marca.




Resulta interesante esta definicion particularmente si la derivamos de la
obtenida de producto. Un producto en si no puede tener el peso de la recordacién
o el posicionamiento, sin embargo una marca se reviste de personalidad y es
entonces cuando cargandose de elementos visuales y organolépticos, consigue

generar diferencias inclusive dentro de una misma categoria de producto.

Kotler (2001) en cambio sugiere que una marca es un ofrecimiento de una
fuente conocida. Un nombre de marca como The Beatles evoca muchas
asociaciones en la mente de las personas: musica, nostalgia, el mejor grupo de
rock, los fabulosos 4, Beatlemania, mujeres, locura, éxito. Estas asociaciones
constituyen la imagen de marca. Todas las empresas se esfuerzan por fortalecer

sus marcas, es decir, crear una imagen de marca fuerte y favorable.

THE
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2.2.2.1 Brand Equity.

La American Marketing Association define marca como:

“Aquel nombre, término, signo, simbolo o disefio o combinacion de
elementos anteriores, cuyo proposito es identificar los bienes o servicios de un

vendedor o grupo de vendedores y diferenciarlos de los de la competencia”.

Una marca, es por tanto, un producto o servicio que tiene ciertas
caracteristicas para diferenciarse del resto de los productos o servicios destinados
a satisfacer la misma necesidad. Dichas diferencias pueden ser funcionales,
racionales o tangibles en relaciéon con los resultados del producto de la marca
correspondiente o ser simbdlicas, emocionales o intangible, relacion con lo que

representa la marca.

Las marcas identifican el origen y el fabricante de un producto y permiten a
los compradores exigir responsabilidades a un productor o a un vendedor en

particular.




Las marcas también hacen contribuciones muy valiosas a las empresas.
En primer lugar, simplifican el manejo y la localizacion de los productos (Chernatony
y McWilliam: 1989). Una marca también ofrece a la empresa proteccion legal para
las caracteristicas exclusivas del producto (Bagley: 1995). Las marcas se
protegen mediante registros, los procesos de fabricacion se protegen mediante

patentes y los envases mediante derechos de reproduccion y disefio.

Para las empresas, las marcas representan titulos de propiedad muy
valiosos que influyen en el comportamiento del consumidor, que pueden
comprarse y venderse y que garantizan ingresos futuros al propietario (Bymer:
1991).

Para Kotler (2006) el Branding consiste en dotar a productos y servicios del
poder de una marca y de crear diferencias. Para ponerle marca a un producto, es
necesario mostrar a los consumidores “quien” es el producto (dandole un nombre
y empleando elementos de arca para ayudarles a reconocerlo), “qué” hace el

producto y “por qué” deberian adquirirlo.

El Brandig supone crear estructuras mentales y ayudar a los consumidores
a organizar sus conocimientos sobre productos y servicios de tal modo que se
facilite su toma de decisiones y en el proceso genere valor para la empresa. La
clave del Branding es que los consumidores no crean que todas las marcas de

misma categoria son iguales.




Es asi como The Beatles se convierte en una marca por los atributos
emocionales, simbolicos e intangibles que representaban como grupo musical y

sus productos que se lanzaban y siguen lazandose al mercado.

Los productos se presentan con el logotipo, dibujos o caracteristicas
particulares del grupo que ayudan al consumidor a diferenciarlos de los demas
productos de otros grupos musicales. Se crea la necesidad de tenerlos para estar
“ala moda” e imitar a los integrantes de The Beatles.
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Kotler y Keller (2006) definen Brand Equity es el valor afiadido de que se
dota a productos y servicios. Este valor se refleja en como piensan, sienten y
actuan los consumidores respecto a la marca, en los precios, participacion de

mercado y la rentabilidad que genera la marca para la empresa.

El Brand Equity basado en los consumidores se define como el efecto
diferenciador que surte la marca en la respuesta de los consumidores ante el

marketing de la marca correspondiente (Keller: 1997).




Se dice que una marca tiene un Brand Equity positivo basado en los
consumidores si éstos reaccionan mas favorablemente ante un producto y ante su
comercializacién cuando identifican su marca. Por otra parte, se dice que el Brand
Equity basado en los consumidores es negativo cuando éstos no reaccionan
favorablemente ante las actividades de marketing de una marca en las mismas

circunstancias.

The Beatles tienen un Brand Equity positivo basado en los consumidores,
ya que éstos identifican la marca a la perfeccidon, saben quiénes son y la calidad
de sus productos. Al mismo tiempo, se sienten identificados con la marca creando

asi un mayor grado de recordacion.

El Brand Equity surge de las diferencias entre las respuestas de los
consumidores, sin estas diferencias el producto se clasifica como producto basico
0 version genérica del producto. Las diferencias en las respuestas de los
consumidores son el resultado de lo que éstos saben sobre la marca. El
conocimiento de la marca, segun Kotler (2006), es el conjunto de pensamientos,

sentimientos, imagenes experiencias y creencias que se asocian con una marca.

Las diferentes respuestas de los consumidores que conforman el Brand
Equity se reflejan en las percepciones, preferencias y conductas relativas a todos
los aspectos del marketing de una tabla. El mayor desafio de los mercadologos al
tratar de crear marcas fuertes es asegurarse que los consumidores tengan

experiencias adecuadas con sus productos y servicios.




Es de utilidad la definicion de Kotler acerca del branding, puesto que el
grupo musical esta cargado de esto. Los seguidores de este cuarteto, sabes las
letras de sus canciones, estan dispuestos a comprar sus discos una y otra vez, de
LP a casette o cinta y de ésta a disco compacto, de disco compacto a cuanto mas
busque la tecnologia. The Beatles encabeza la lista de los imprescindibles, pero
ademéas de ello, siguen la frescura y personalidad del grupo y se sienten
cautivados por cada integrante también en forma aislada. Es decir, dejan de ser
un grupo musical para convertirse en una marca que propone una época, una

moda, romanticismo y evolucion total.

Los productos de la marca de The Beatles, tenian un valor especial para los
seguidores, ya que los productos con el sélo hecho de tener el logotipo de la

banda ya lo hacia diferente y especial a todos los productos de la misma

categoria.
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2.2.2.2 Los beneficios del uso
de marcas

El uso de las marcas tiene tres propésitos principales: la identificacion del
producto, la repeticion de las ventas y la venta de nuevos productos (Lamb: 2002)

El término valor de marca se refiere al valor que tienen el nombre de la
compafia y sus marcas. Una marca muy conocida por los consumidores, que
éstos asocian con alta calidad y que genera una fuerte lealtad, tiene un gran valor
de marca (Stanton : 2007). The Beatles tiene un alto valor de marca, ya que tiene
un elevado grado de lealtad en los consumidores, pues representa un cambio en
la musica, en la sociedad y en los estilos de vida y pensamiento de las personas
de la época. Ademas que los productos que se ofrecen bajo esta marca son de

calidad.
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Construir valor de marca consiste en crear una imagen favorable, recordable y
uniforme. La calidad del producto y la publicidad desempefian funciones vitales en
este esfuerzo. Segun Stanton (2007) dice que si se puede crear un valor de
marca solido, la organizacion propietaria de la marca puede beneficiarse de varias

maneras:

« La marca misma se puede convertir en ventaja sobre la competencia, lo
que se llama una ventaja diferencial , que influye en los consumidores para
que compren un producto particular. En la marca especifica The Beatles la
ventaja diferencial que tienen sobre otras marcas es que fue un grupo de

mucho éxito y son un icono en el ambito musical y social.

* El reconocimiento extendido y las actitudes favorables en torno a una
marca con valor solido pueden facilitar su expansién internacional. The
Beatles en su tiempo fueron conocidos en todo el mundo por su masica y por

su gran éxito, influencia en los jovenes y cambios en muchos ambitos.




e El valor de marca puede ayudar a un producto a sobrevivir a cambios en el
ambiente de operacion, como una crisis comercial o un cambio en los
gustos del consumidor. Por ser una banda tan aclamada en la década de
los 60 y ser de gran influencia, su reconocimiento sigue latente en muchas
partes del mundo y ha podido facilitar la creacibn de marca y su

permanencia a través de los afos.
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2.2.2.3 Licencia de marca registrada.

Los productos con valores de marca considerables tienen un gran potencial
para el otorgamiento de licencia de marca registrada. Conforme a un convenio de
licencia, el propietario de una marca registrada otorga permiso a otras empresas
para que usen su nombre de marca y/o simbolo de marca en los productos de

estas empresas (Stanton: 2007).

La marca The Beatles concede licencias alrededor del mundo para que en cada
pais se puedan crear productos con su imagen, esto ahorra a la marca los costos

de tropicalizacion, ya que la empresa que compra la licencia es la encargada de




crear el producto de acuerdo al pais en que se encuentra, se venden a precios

accesibles y en tiendas donde se sabe acuden el mercado meta.

A la marca The Beatles y todas las marcas muy conocidas les interesa otorgar

licencia de uso de sus marcas registradas por diversas razones:

Puede rendir muchas ganancias: hay pocos gastos para el cedente. Sin
embargo, para proteger la reputacion de su marca registrada, el cedente
tiene que establecer criterios para conceder licencias y revisar los
convenios de otorgamiento de licencia. En este caso particular The Beatles
debe conocer los productos del licenciatario y que vayan a la par de los

objetivos y metas de la marca cedente.

Hay un beneficio promocional: el nombre del cedente obtiene una
circulacion que va bastante méas all4 del articulo de marca original. The
Beatles tiene sus tiendas oficiales ubicadas en Reino Unido, Estados
Unidos y Japdn, ademas sus productos originales se venden en tiendas
departamentales de prestigio en diferentes paises, pero el otorgamiento de
licencias ha hecho que la marca crezca y se encuentre en mayor numero

de productos y tiendas en todo el mundo.

El otorgamiento de licencias es también prometedor para los licenciatarios

potenciales. Las razones especificas para adquirir una licencia de marca

registrada son:




» Se puede mejorar la probabilidad de éxito de un nuevo producto: es mas
facil para una compafia desconocida que los intermediarios como los
consumidores acepten su producto si ostenta la marca registrada conocida.

* Pueden reducirse los costos de marketing: como ya es una marca conocida
no es necesario tener que hacer publicidad y construir la marca, ya que
dicha marca esté posicionada y en el gusto del consumidor.
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2.3 Segmentacion de mercados

Una de las herramientas de mercadotecnia que nos permite realizar un
analisis de mercado de forma efectiva es la segmentacion de mercados, que
puede definirse como la divisibn de un universo heterogéneo en grupos con al

menos una caracteristicas homogéneas (Fernandez: 2002).




2.3.1 Variables de segmentacion de mercado.

Segun Fernandez Valifias (2002) para segmentar un mercado es necesario

considerar una serie de variables que nos brindaran la posibilidad de hacerlo de

manera clara y precisa.

Las variables de segmentacibn que deben ser consideradas en la

segmentacion del mercado son:

Variables demogréaficas: tienen la caracteristica de ser las Unicas que se
pueden medir de forma estadisticas. Dentro de este grupo encontramos
variables como: edad, sexo, nivel socio- economico, estado civil, nivel de
instruccion, religion, caracteristicas de vivienda.

Variables Geogréficas: son las variables ambientales que dan origen a las
diferencias en la personalidad de comunidades por su estructura
geografica. En este grupo encontramos variables como: unidad geogréfica,
condiciones geograficas, raza, tipo de poblacion.

Variables psicograficas: en la actualidad las variables psicograficas han
tenido una influencia total en los motivos y decisiones de compra del
consumidor, no son claramente perceptibles y no siempre pueden medirse,
sin embargo, representan un excelente medio para posicionar y
comercializar los productos de una empresa. Las variables psicograficas se
integran de la siguiente manera: grupos de referencia, clase social,
personalidad, cultura, ciclo de vida familiar, motivos de compra.

Variables de posicién del usuario o de uso: este gripo de variables se
refiere a la disposicion que tiene el consumidor ante la posible compra de
un producto. La clasificacion de las variables es: frecuencia de uso, ocasion

de uso, tasa de uso, lealtad, disposicion de compra.
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De este modo con lo anteriormente explicado para comprender mejor la
segmentaciéon del mercado de la marca The Beatles, se tomara en cuenta la

variable psicografica y se explicara a continuacion.

2.3.1.1 Variables Psicograficas:

Las variables psicograficas se encargan de la descripcion de las
costumbres, habitos, estilo de vida y preferencias de las personas con base en un
analisis de su conducta desde el punto de vista de la psicologia social. Las

variables psicograficas que se analizaran son:




A) Grupos de referencia:

Lo primero que se debe definir es la diferencia entre grupo y grupo de
referencia. Un grupo es un conjunto de personas que se retnen bajo la influencia
de una lider y que comparten normas, valores y objetivos; mientras que un grupo
de referencia se conceptualiza como el conjunto de personas que ejercen

influencia en la conducta, habitos y valores de un individuo (Fernandez: 2002).

Para clasificar los grupos de referencia se utilizan tres criterios:

» Pertenencia: un individuo puede o0 no pertenecer a un grupo, al hacerlo
sentird seguridad y la influencia sobre el serpa mas intensa. Si el individuo
no pertenece al grupo, entonces tendra la necesidad de pertenecer y hara
cualquier cosa para entrar al grupo, incluso imitar los comportamientos de
sus miembros. En este caso de The Beatles, los fanaticos querian pertenecer
al grupo musical, por eso querian actuar como ellos y ser como ellos, en la
época de la Beatlemania se crearon hasta pelucas imitando el famoso
peinado de los integrantes del grupo, ademas de que se hicieron replicas

exactas de sus tipicos trajes e instrumentos. Por este motivo se




comenzaron a crear los “Club de Fans”
para que la gente que tenia el mismo
interés pudiera interactuar entre si. B THE
EATLES
Contacto: se refiere a la cantidad de FANS TARINGA!
contacto interpersonal que tiene el
individuo con los dem&s miembros del Grafico 50 Logotipo fans
grupo. Gracias a los “Club de Fans” los seguidores del grupo se pudieron
juntar para compartir sus intereses, anécdotas, compartir la manera en la
cual les hacia sentir la musica del grupo, como el grupo y su musica
generaba un cambio constante en sus vidas y formas de actuar y pensar.
Tenian un contacto y retroalimentaciéon constante entre los miembros del

grupo, haciendo sus propios movimientos de cambio.

Atraccion: es el grado de deseo que siente un individuo por pertenecer a
un grupo determinado o por no pertenecer a este y tendra una influencia
diferente para cada individuo. Dependera del grado de atraccion que siena
por el grupo al cual quiere pertenecer y la influencia que tengan las
personas que rodeen al individuo. The Beatles tenia gran influencia sobre
los jovenes de aquella época pues eran totalmente diferentes a los demas
grupos de la época, ademas los amigos, compaferos escolares y los
medios de comunicacion, influian en la decision del individuo por su gusto a
The Beatles, creando una mayor atraccion y ganas de pertenecer al grupo.

El autor Michael R. Solomon (2008) define al grupo de referencia como “un

individuo o grupo, real o imaginario, que tiene una gran importancia para las

evaluaciones, aspiraciones o comportamiento de una persona”. Solomon




argumenta que los grupos de referencia influyen en los consumidores de tres

maneras:

1.

1.

Influencia de la informacion: el individuo busca informacion acerca de varias
marcas en una asociacion de grupos expertos profesionales o
independientes; busca conocimientos y experiencia relacionados con la
marca en amigos, vecinos, parientes o colegas que posean informacion
confiable sobre las marcas.

Influencia utilitaria: las preferencias de las personas con quienes un
individuo se relaciona socialmente influyen sobre su decision de compra en
relacion con una marca determinada; la decision de compra de una marca
especifica de un individuo depende de las preferencias de los integrantes
de su familia; la marca que una individuo selecciona depende de su deseo
de satisfacer las expectativas que los demas tienen de él.

Influencia de valor expresado: el individuo cree que la compra o el uso de
una marca especifica mejorara la imagen que los demas tienen de él; el
individuo considera que quienes compran o utilizan una marca especifica

poseen las caracteristicas que a €l le gustaria tener.

Continuando con Solomon, tendremos que dentro de los grupos de referencia hay

ciertos tipos como:

Comunidad de marca: es un grupo de consumidores que comparte un
conjunto de relaciones sociales a partir del uso o interés por un producto.

Tribu de consumidores: se refiere a un grupo de personas que comparten
un estilo de vida y que se pueden identificar entre si, al compartir la lealtad

hacia una actividad o un producto.




3. Marketing tribal: consiste en vincular el producto con las necesidades de un
grupo como un todo. Por ejemplo: las tribus dedicadas a la mdusica o

cualquier otro pasatiempo estan dirigidas a un mercado meta.

Con lo anteriormente expuesto se nota claramente la referencia que es The
Beatles para sus seguidores y consumidores, todos se identifican con ellos,

quieren verse tal como ellos y compartir su estilo de vida.

B) Clase social:

El mercado meta de The Beatles eran las clases sociales media y baja ya
que ellos eran pertenecientes a dichas clases, querian crear musica que gustara y
expresara lo que en éstas clases pasa, dar a conocer las problematicas de éste

ambiente y proponer soluciones a estos.

Por supuesto que fueron catalogados inmediatamente como “nifilos bien”
pero fue debido a su limpia vestimenta, sus cortes de pelo y su forma de actuar
frente al publico. Eran los nifios perfectos que cualquier muchacha adolescente

queria tener.

Pero ser de una alta clase social nunca fue su objetivo, ya que ellos querian
conservar su esencia y originalidad que fue lo que los hizo famosos y que toda la
gente de las clases sociales media y baja se sintieran inmediatamente

identificados.




C) Personalidad:

La personalidad se determina con base en el tipo de actitudes que una
persona demuestra a través del tiempo. Estas caracteristicas indicaran también
algunas actitudes de compra. La personalidad esta determinada por situaciones
genéticas, por el aprendizaje y por la influencia del medio. En mercadotecnhia
podemos determinar que existen elementos comunes a todos los que prefieren un

producto o servicio determinado.
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En el caso The Beatles,
las personas que gustan de
. estos productos son personas
gue tienen una personalidad de
libertad, rebeldia, gusto por el
cambio, imaginativos,
experimentadores, no les gusta
estar  estaticos por  mucho
tiempo. Es por esto que los
productos de The Beatles son
innovadores, creativos y con
disefios muy originales para
todas las edades y sexos, hay
una gran gama que se pueden
adecuar a la personalidad de

- cada consumidor.




D) Cultura:
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» Valores: los valores que mas influyen en la decision de compra del
consumidor para adquirir productos de la marca The Beatles son: juventud,
originalidad, fanatismo, estatus, libertad, rebeldia, sexualidad, lealtad, etc.

* Nivel de comunicacién: el nivel de comunicacion se define por los
siguientes factores: tiempo, amistad, estatus, objetivos, acuerdos, simbolos,
estilo de comunicacion, etc. De esta forma se puede determinar, con las
caracteristicas particulares y con el estilo de comunicacion de cada caso, Si

el nivel de comunicacion es bueno, regular o malo.

« Normas: en la cultura existen normas y sanciones, de forma tal que los
integrantes de un grupo cultural deberan adaptarse a esas normas o sufrir

las sanciones que determine el grupo. En este caso las personas han




adoptado un estilo vida “rockero” inspirado en The Beatles, esto es ya una
cultura'y un modo de pensar y vivir la vida, en las cuales hay ciertas normas
y estandares a los cuales se debe estar sometido para seguir con este
estilo de vida.

* Entorno: el entorno afectaré directamente a las manifestaciones culturales
de un grupo, si el entorno es favorable se presentara actividades y
situaciones que enalteceran la cultura, pero si el entorno es adverso ésta se
puede eliminar. The Beatles se ha visto favorecido, ya que a través de los
afios se le han sumado seguidores de todas las clases sociales, razas,
edades, sexo, estado civil, etc., entonces, esto hace que perdure la cultura
de su musica y estilo de vida, se presentan cada vez mayor numero de
actividades, presentaciones de nuevos productos y manifestaciones
haciendo culto a su legado.

Los seguidores del grupo durante el auge de la Beatlemania se vieron
fuertemente influenciados por los factores anteriormente mencionados, ya que el
grupo The Beatles se encontraba en su mejor etapa de produccion tanto musical
como mercadologica, los jovenes querian ser ellos, romper con las reglas ya

establecidas, querian pertenecer a un grupo social exclusivo de estilo de vida.

The Beatles ha llegado ser parte de la cultura britanica. Siendo nombrados por
la Reina Isabel Il “Caballeros del Imperio Britanico”, destinando dias festivos en su
ciudad natal Liverpool, creando monumentos alusivos a los integrantes, las
agencias de viajes crean “tours” a los lugares clave de la cultura Beatle y dichos
lugares donde ellos estuvieron se han convertido en verdaderos destinos turisticos

gue no pueden dejar de ser visitados en Inglaterra.




El estilo de vida que se ha adoptado es el de la rebeldia, luchar por un ideal, la
manera de vestir tan caracteristica de ellos y sus peinados han vuelto a ser parte
de la moda actual. Son referencia de muchas bandas musicales actuales, en las
cuales se puede identificar su influencia en la masica, modo de vestir y actuar, de

igual manera en sus conciertos pueden tocar algin tema de The Beatles.

En la actualidad The Beatles siguen vigentes en el gusto del publico debido a
que las personas que vivieron esa época han influenciado a sus familiares y
amigos, a las mdultiples actividades que realizan los ex integrantes como
conciertos, obras de beneficencia, “chismes” en torno a ellos, relanzamiento de
material musical, a la moda que esta inspirada en décadas pasadas y la nostalgia
de esos buenos tiempos. También a que fueron grandes musicos y personajes de
su época, porque dieron mucho de qué hablar debido a su comportamiento y

sensacion que causaron en el publico.

Son referencia obligatoria para medir los niveles de audiencia que tienen los
nuevos grupos que han movido a grandes masas de gente. Se basan en The

Beatles para medir el nUmero de ventas y asistencia a los conciertos.
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E) Ciclo de vida familiar:

Para muchos consumidores, la familia es la institucion social mas
importante e influye en gran medida en los valores, las actitudes, el auto concepto
y el comportamiento de compra. Los nifios aprenden observando los patrones de
consumo de sus padres, por lo que tenderan a compartir un patron similar de

compras.

Los integrantes de la familia adoptan una diversidad de papeles en proceso de

compra:

1. Los iniciadores: son los que sugieren, dan la pauta o siembran la semilla en
el proceso de compra, puede ser cualquier miembro de la familia.
2. Los influenciadores: son los miembros de la familia cuyas opiniones se

valoran.




3. Quien toma las decisiones: es el miembro de la familia que tiene la dltima
palabra respecto a si se compra o no.
4. El comprador: es el Unico que intercambiara dinero por el producto.

Los especialistas en marketing tienen que considerar las situaciones de
compra en las familias, ademas de la distribucion de funciones de consumidor y de

toma de decisiones entre los miembros de la familia.

El marketing de familia agrega otras posibilidades: a veces, mas de un
miembro de la familia o todos ellos se ven envueltos en la decision; en ocasiones
solo los nifios participan; otras veces interviene mas de un consumidor y en alguna

circunstancia el que toma la decision y el consumidor son distintas personas.

Ferndndez (2002) divide este grupo en las siguientes variables y en esta
investigacion se tocaran aquellos que son compatibles con el mercado meta de
The Beatles para entender mejor su estilo de vida y las razones de su gusto por la
marca:

» Joven soltero: son los jovenes solteros de entre 20 y 34 afios de edad.
Son las personas que estan estudiando o a término y que comienzan una
nueva etapa en sus vidas. Estas personas estan al pendiente de lo que
pasa en la actualidad y lo que se usa. Por este modo llegan a ser un
mercado meta para la marca pues estan en la edad en la cual The Beatles
fueron los grandes musicos y con sus composiciones frescas y de temas de

jovenes, se sienten identificados con ellos.

* Solteros de mediana edad: tienen un comportamiento parecido a los

jovenes solteros, pues tienen mas dinero para gastar. Este grupo es mas




apegado a la moda en sus tiempos de juventud y comparte sus gustos con
sus amigos y/o conocidos menores influyendo en sus gustos musicales.
Esta es una de las maneras mas usuales en las cuales The Beatles sigue
presente en el gusto del publico.

Casados de mediana edad con hijos en casa: en este grupo familiar los
padres influyen en los hijos y de vez en cuando en sus gustos, por ejemplo
si los padres comienzan a influir en los nifios en sus gustos musicales estos
a su vez cuando crezcan influran en los gustos de sus amigos y
compaferos, haciendo mas grande la red de personas que gusten de algo,
en este caso The Beatles.

Gréfico-54 Paul e hijo




F) Motivos de compra:

De acuerdo con el autor Joseph F. Hair (2006) el proceso de decision de
compra no se da en el vacio sino que hay factores subyacentes culturales,

sociales, individuales y psicologicos que influyen en el proceso de decision.

1. Los factores culturales (idioma, religion, historia comun, instituciones, origen
étnico, valores, subcultura y clase social) ejercen la mayor influencia en la
toma de decisiones del consumidor (Huntington: 2006).

2. Los factores sociales son las interacciones sociales entre el consumidor y
los grupos influyentes de gente, como los grupos de referencia, los lideres
de opinion y la familia.

3. Los factores individuales (sexo, edad, ciclo familiar, personalidad y estilo de
vida) son propios de cada persona y desempefia un papel principal en el

tipo de productos y servicios que los consumidores desean.

Los factores psicolégicos determinan la forma en que los consumidores
perciben sus ambientes e interactian con ellos e influyen en las decisiones
definitivas que toman y comprenden: la percepcion, la motivacion, el aprendizaje,

las creencias y las actitudes.

Quiza una de las categorias mas dificil de definir es la de los motivos que
llevan a la gente a realizar sus compras; para esta variable se utilizan dos teorias,
la teoria de Maslow sobre la jerarquizacion de necesidades y la teoria de Mc Guire
sobre los motivos psicolégicos. A pesar de que estas teorias son las que se
utiizan como marco de referencia, la motivacion es una combinacion de

elementos que genera el individuo mismo.




Teoria de Maslow: afirma que todos los individuos adquieren un conjunto
similar de motivos, por carga genética y por la interaccion social; estos
motivos tienen la finalidad de satisfacer una serie de necesidades que esta
jerarquizadas de acuerdo con la importancia de las mismas, de forma tal
que no puede satisfacerse una necesidad superior mientras unas basica no
esté satisfecha.
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Grafico 55 Piramide de Maslow

Fisiologicas: las necesidades fisiologicas tales como dormir, comer, etc.,
deben ser satisfechas al menos en forma minima, de lo contrario no se
manifiesta ninguna otra necesidad.

Seguridad: un empleo, casa, salud, ambiente agradable, etc., son
necesidades de seguridad que son imprescindibles para el desarrollo del
ser humano.

Aceptacion: el formar parte de un grupo, tener una pareja, ser aceptado en

una institucion determinada, etc., son manifestaciones de la necesidad de




pertenencia del ser humano.
4. Estimacion: el ser humano busca alcanzar la seguridad en si mismo,
estatus, sentirse Gtil y lograr sus expectativas personales.
5. Autorrealizacion: es el nivel maximo que alcanza un ser humano; cuando

una persona logra convertirse en lo que quiere.

Fuente imagen: FERNANDEZ, Ricardo. (2002). Segmentacion de Mercados.

De acuerdo con la pirdmide de las necesidades de Maslow en el caso del
mercado meta del producto de la marca The Beatles, las personas comienzan a
manifestar su necesidad hacia el poder de obtener un producto en la etapa de
pertenencia, ya que para llegar a ser un “rockero” como lo marca el estilo de vida
Beatle hay que vestirse como tal, actuar, tener accesorios y pertenencias para
demostrarlo a la sociedad y comenzar a ser aceptado, al momento de cubrir esta
necesidad su nivel de seguridad personal crece, pues comienza a vivir ese estilo
de vida que desea y comienza a sentirse estimado por las demas personas que

también ya tienen los productos y comienzan una etapa como esta.

Al momento de llegar a su nivel maximo de estima pasa a la etapa de
autorrealizacion que es donde ya alcanzé ese estilo de vida, el ser admirado y
halagado por las demas personas y comienza a comprar mas de este tipo de
productos para seguir en el estatus que el consumidor desea. Del mismo modo
comienza a ejercer influencia sobre las personas que lo rodean para obtener los
productos de la marca The Beatles para comenzar su satisfaccion de

necesidades.

Para lograr el cumplimiento de estas necesidades la marca The Beatles
crea productos que pretenden dar a los consumidores la satisfaccion requerida,
que va desde un juego de mesa para nifios hasta productos de coleccion para los




consumidores mas conocedores Yy selectivos del mercado. Es esto lo que motiva al

consumidor a comprar productos de la marca especifica.

Grafico 56 Diferentes productos Beatle




Teoria de los motivos de McGuire:

McGuire desarrollé6 una teoria de

motivos que es muy util desde el punto de vista de la mercadotecnia. Divide

a los motivos en dos grupos: internos o no sociales y externos o sociales.

Grafico 57 Teoria de los motivos de McGuire

Motivos o necesidades internas, no sociales

Consistencia

Causalidad

Categorizacion

Aspectos

Independencia

Novedad

Necesidad de un equilibrio o balance interno
Necesidad de determinar quién o qué ocasiona las
cosas que nos suceden
Necesidad de establecer categorias o divisiones
mentales que proporcionen marcos de referencia
Necesidad de aspectos observables o simbolos que
nos permitan inferir lo que sentimos o sabemos
Necesidad del sentimiento de autogobierno o
autocontrol

Necesidad de la variedad y la diferencia

Motivos o necesidades externas, sociales

Autoexpresion

Defensa del

ego

Afirmacion

Refuerzo

Afiliacion

Modelado

Necesidad de expresar una identidad propia a los

demas

Necesidad de proteger nuestras identidades o egos
Necesidad de incrementar la autoestima

Necesidad de actuar de tal modo que los demas nos
recompensen
Necesidad de desarrollar relaciones mutuamente
satisfactorias con los demds
Necesidad de basar los comportamientos en los de

los demas




Fuente imagen: FERNANDEZ, Ricardo. (2002). Segmentacion de Mercados.

En esta teoria de McGuire el consumidor satisface sus necesidades
sociales al tiempo que satisface sus necesidades no sociales. Por ejemplo, al
momento de comprar un producto de la marca The Beatles, satisface sus
necesidades no sociales de sentirse bien consigo mismo y al momento de que
esto pasa, puede expresar su bienestar a la sociedad y asi incrementar su
autoestima, ser una persona que los demas sigan, crear relaciones con personas
con los mismos intereses y comportamientos. Se crea una mayor afinidad a la
marca pues el consumidor observa cambios positivos al momento de usar The
Beatles.

Hemos agregado algunos valores adicionales para los seguidores del
cuarteto, mismos que los identifican con un grupo social, pero que ademas les
reafirman una personalidad con la cual comulgan y al reafirmarla estan tranquilos
consigo mismos. Es interesante porque la marca ya no tiene que hacer mucho

mas. Se vende practicamente sola.

Grafico 58 Productos originales




Grafico 59 Productos para toda la familia

Carl Mc Daniel (2005) opina que los grupos de referencia incluyen
individuos conocidos como lideres de opinién o de grupo, que son los que influyen
en otros consumidores. Los gerentes de marketing deben convencer a esas
personas a que compren sus bienes o servicios para que dé una opinion positiva

de los mismos y al mismo tiempo inducir a otros consumidores a comprarlos.

Muchas veces los lideres de opinion son los primeros en probar los nuevos
productos y servicios. El liderazgo de opinion es un fendmeno informal, frente a
frente y es poco visible, por lo que representa un gran desafio localizar a los

lideres de opinion.

En ocasiones las compafilas se valen de personas famosas o
representativas de algun deporte o actividad, para promover sus productos,
considerando que son lideres de opinién adecuados. La efectividad del apoyo de
celebridades depende en gran medida de su credibilidad y atractivos como

voceros Yy de si son conocidos por la gente.




En el caso de The Beatles ellos eran unos lideres de opinion, porque eran
tan apreciados y conocidos por la gente, que cualquier cosa que ellos hicieran o

usaran, en poco tiempo la gente lo iba a imitar.

2.4 Generaciones de la mercadotecnia.

Las generaciones se distinguen por algo especial, el momento histérico que
les toco vivir, la corriente social y politica, las modas del momento, el consumo y la
tecnologia, entre otros. Todos estos factores determinan las caracteristicas de una

generacion completa.

Destacando la generacion de la Beatlemania podemos decir que fue una
generacion llena de rebeldia, de cambios sociales, culturales, estilos de vida,
quebrantar los estandares de hacer musica, cambiar la forma de pensar, de ver la
vida, cambios en la forma de actuar, de vestir y de como un adolescente debia
ser. The Beatles transformaron una generacion que estaba sumisa en las normas
impuestas por el gobierno, monarquia y sociedad de aquella época. Los jovenes
querian ser como ellos, actuar, pensar, vestir, vivir como ellos. Su mdasica era
completamente nueva y la gente lo percibia por lo cual querian hacer lo imposible
por parecerse a ellos, de esto se percatd su “manager” Brian Epstien y fue por eso
que comenzO a fabricar productos que fueran imagen y semejanza de The
Beatles, para que los adolescentes se sintieran en mayor contacto con sus idolos

del momento.




Grafico 60 The Beatles para iPod

Algunos ejemplos de estas generaciones son los siguientes (Rivas: 2009):

Baby Boomers: se caracterizan por haber nacido después de la segunda
guerra mundial y hasta 1964, por lo que oscilan en la actualidad entre los
45 y 64 afnos. Responsables, tradicionalistas y enfocados a sus hijos.
Generacion trabajadora donde predomina un alto nivel socioecondémico,
suelen manejar varios productos financieros y no tener deudas. Sus
compras son racionales y en su mayoria, se acaban de jubilar o también se
convirtieron en abuelos. Esta es la generacion que vio nacer a The Beatles,
es la generacion de la Beatlemania y que en su época, como su nombre lo
dice, causaron un “boom” en las masas, queriendo cambiar todo lo
establecido del momento, son los clasicos y fieles consumidores de esta
marca, pues crecieron con ella y han sido de gran influencia para sus

generaciones posteriores.




Grafico 61 Discografia limitada

Generacion X: sus edades van desde los 29 hasta los 44 afios. Quienes
pertenecen a esta generacion crecieron con la television, el inicio de los
juegos de video, videocaseteras y walkmans entre otros. En pocas palabras
el inicio y apertura de la tecnologia, por lo que esta generacion esta dividida
entre los que tienen una estrecha relacion la tecnologia y los que no.
Generacion informada en finanzas, tanto que podrian ser considerados
como expertos en el tema y cuenta con mas productos financieros que
los Baby Boomers. Esta generacion es la que crece con los suefios de una
revolucion ideoldgica pero se enfrentan a una revolucion tecnologica, pero
aun asi siguen estando influenciados por la generacion de los cambios y
The Beatles queda como algo pasado, pero en forma ideolégica como algo
presente para las nuevas generaciones, pues su cambio es imborrable y
siguen siendo de gran influencia para los musicos de esta época, la muerte
de uno de los mas grandes genios de la mdusica, John Lennon queda
marcado en esta generacion convirtiéendose en un personaje de culto. Su

musica sigue haciendo historia y es transmitida generacion tras generacion.




Grafico 62 The Beatles en su pelicula A Hard Day’s Night

Generacion Y: se denomina asi a las personas nacidas entre los 80's y
90’s. A diferencia de sus predecesores, la Generacion Y ya naci6 con la
tecnologia que alguna vez deslumbré a los X, por lo que tratan de
mantenerse al dia y se consideran expertos en teléfonos celulares, asi
como en equipo de audio o video. Optimistas sobre su situacion futura
estan incursionando a la vida laboral y de casados. Dejan a un lado las
responsabilidades, tradiciones y familia. Prefieren reunirse con amigos y
salir a estar en casa, de hecho los amigos juegan un papel tan importante
que son referencia obligada para las decisiones de compra. Estos junto con
internet, son las mejores fuentes de informacion. Esta generacion esta en
gran parte influenciada por las dos anteriores, en cuanto a gustos artisticos
(musica, cine, pintura, etc.) ya que con tan so6lo un solo “click” pueden
acceder a todos estos archivos del pasado. Ademas la moda del “reciclaje”
de traer lo pasado al presente, modificarlo y hacerlo nuevo o mas “cool”,

tiene una gran popularidad, los éxitos del pasado son los del presente, ya




que lo nuevo no tiene un alto grado de aportacion cultural. Los
consumidores de esta generacion piensan que entre mas enterado se esté
acerca del pasado y més a la moda pasada se esté de acuerdo, mas
aceptado sera por los consumidores del presente. Los productos que fueron
ofrecidos anteriormente se vuelven a vender, ya que se consideran
productos de coleccion y ademas guardan un valor especial en el gusto de

los consumidores por ser considerados productos nostalgicos.
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2.5 Desarrollo de mercados.

La estrategia de desarrollo de mercado consiste en que la empresa buscara
vender sus nuevos productos, ademas de los actuales, en nuevos mercados, esto
quiere decir que se buscaran grupos o segmentos que puedan utilizar el producto
(Fernandez: 2002).

El manager de The Beatles, Brian Epstein, fue muy inteligente pues
identifico que la gente no solamente queria mas musica del grupo, sino que queria
ser como ellos, imitarlos en todos los aspectos, fue por esto que comenzé a
comercializar productos que tuvieran algo alusivo al grupo y productos que usaban

los integrantes, como por ejemplo las chaquetas y pelucas. Comenzé a vender




licencias y asi generar utilidades, no s6lo con los discos sino con toda la
mercancia que habia de The Beatles.

Grafico 64 Edicion limitada

Es aqui donde los disefiadores de productos de la marca de The Beatles
ven un nuevo mercado y comienzan a expandir sus mercados a las nuevas
generaciones de consumidores influenciados por sus antecedentes. Creando
productos de alta calidad y tecnologia que compiten contra los productos nuevos
del mercado y nuevas modas, prevaleciendo siempre lo clasico y original. La
esencia The Beatles sigue ahi, intacta, pues tiene muy en claro cuél es su
mercado meta, jovenes adolescente y adultos, que gustan de la buena musica,
cultura, autenticidad y rebeldia en un estilo de vida, que no pueden ofrecer las
nuevas bandas de rock ya que no han alcanzado el éxito tal como The Beatles lo
hicieron. Sus discos, videojuegos, ropa, juguetes y demdas productos siguen
posicionados en el gusto de consumidor por ser productos que cubren sus

necesidades. Por aclamar un estilo de vida Unico y sin imitacion.




Segun Fernandez (2002) para desarrollar un mercado, el ejecutivo de

mercadotecnia debera llevar a cabo las siguientes acciones:

A) Detectar la oportunidad o problema de mercado:

Una oportunidad de mercado es una situacion favorable que se presenta de
forma natural y que puede ser aprovechada por la empresa; dichas oportunidades
se presentan en el mercado, no en la empresa, se dan de manera natural, pero en

ocasiones pueden ser generadas por una empresa o sector determinado.

Brian Epstein, detectd la oportunidad de mercado y observo e investigo al
“target” para poder ofrecer productos de su gusto y satisfaccion personal. Fue muy
atinado pues tuvieron mucho éxito y marcé una nueva etapa para las bandas,
peliculas, obras de teatro, etc., de lanzar al mercado productos alusivos a lo que

esta teniendo éxito en el momento.

Un problema es la diferencia entre una situacion real y una ideal, es una
situacion desfavorable para una empresa, se presenta debido al movimiento
natural del mercado, a la conducta del consumidor o a una mala imagen o falta de

informacién al consumidor.

Grafico 65 Producto de la Beatlemania




Los Fabulosos Cuatro no fueron exentos de una situacion que manchara su
reputacion de nifios buenos, John Lennon hizo una declaracion “Somos mas
famosos que Jesucristo” (ver anexos), le costo al grupo grandes pérdidas tanto
econdémicas como de seguidores, pues los padres de los adolescentes que
escuchaban su musica los comenzaron a creer mala influencia y se hicieron

convocatorias para quemar todos los discos y productos relacionados con el

grupo.

Para poder limpiar su imagen John Lennon tuvo que pedir disculpas por su
declaracion y aclarar que habia sido un mal entendido mas sin embargo la

comparacion que habia hecho fue un FE" ;.; -

grave error que le costd carisimo al
grupo. De cualquier forma era muy tarde,
pues en esa época hablar sobre religion,
era un tema prohibido, un tabu. Por
desgracia no recuperaron a muchos de
sus seguidores de la época de la _
Beatlemania, pero ganaron mas, pues fue Grafico 66 John Lennon

en este momento donde comenzaron a experimentar con drogas y doctrinas
religiosas que influyeron en sus composiciones musicales. Creando asi un sonido
caracteristico The Beatles y marcando un parte aguas en la historia de la muasica y

en su nueva etapa como musicos.

De este modo fue como el grupo tomé el problema de mercado como una
oportunidad ya que comenzaron a experimentar cosas nuevas y madurar en la

forma de crear masica y en su vida personal.




Grafico 67 Dibujo The Beatles Rockband

B) Actualizar la factibilidad para aprovechar la oportunidad de mercado:

Es necesario hacer un andlisis de la oportunidad del mercado para
determinar si resultd rentable desarrollar un mercado a partir de la misma, esto
quiere que se deben prever las ventajas y desventajas que trae consigo una

oportunidad.

Hacer mercancia de The Beatles comenzé y sigue siendo un negocio
rentable. En primer lugar porque el grupo en si era un éxito por si solo y en
segundo porque se identific6 la necesidad en los seguidores de tener
productos con las imagenes de la banda del momento y vestir como ellos, para
asi poder ser imitados y salir de la rutina en la cual estaban sumergidos los

adolescentes de aquella época.

En la actualidad sigue siendo un negocio rentable gracias a que la moda y
la musica estan siendo recicladas, esto quiere decir que lo antiguo vuelve a
estar de moda combinado con las nuevas tendencias y por ser un grupo de
gran influencia en la mdsica, cultura, moda y estilos, son una referencia

obligada a esta revolucion de tendencias en la actualidad.




Grafico 68 Caricaturas The Beatles

C) Determinar el tipo de mercado al que sera dirigido el producto:

El mercado al que se tiene la intencion de llegar con el producto podra ser,
un mercado primario, secundario o ambos. Si el mercado es primario, las
estrategias de comunicacion deberan visualizar al comprador y consumidor, pero
si el mercado es secundario, entonces la comunicacion tendra dos vertientes: la
de los compradores, haciendo énfasis en las ventajas del producto y la de los

consumidores, que seran los que influirdn en la compra.

En el inicio de la Beatlemania el mercado era un mercado primario e iba
dirigido a todos aquellos seguidores y amantes de la banda The Beatles, sin

importar ninguna variable de segmentacién antes mencionada.

En la actualidad los productos The Beatles se encuentran mas
segmentados para que los consumidores puedan satisfacer sus necesidades con

un mayor grado de aceptacion hacia los productos. Se hace mucho énfasis en los




articulos de coleccion, haciendo de esto una ventaja del producto, 6 puede ser un

producto licenciado u original alusivo al grupo sin alguna ventaja en especial.

D) Definir el segmento del mercado al que se dirigiran los esfuerzos de

mercadotecnia:

Para desarrollar un mercado rentable que represente una oportunidad de
negocio el ejecutivo debera definir claramente el segmento de mercado al que se
dirige. Primero debe identificar las variables demograficas, que es el perfil del
consumidor; después determinar las variables geogréaficas, la ubicacion del
mercado; después se deben conocer las caracteristicas que determinan la
conducta del consumidor que integra el segmento, variables psicograficas. Por

altimo es necesario establecer la posicion del usuario ante el producto.

La correcta definicion del mercado meta permitird a la empresa ser
mas asertiva en la implementacion de la estrategia de desarrollo de

mercado, de lo contrario la estrategia fracasara.

Grafico 69 Hacia donde se dirige la marca

El segmento al que va dirigido la marca The
Beatles estd muy bien definido, son los
consumidores que fueron parte de la Beatlemania y
compran sus productos por la nostalgia, por los

adolescentes y jovenes adultos “rockeros” que por

imitar este estilo de vida deben hacer referencia a

los grandes influyentes de esta corriente e hijos que tienen o tuvieron una

influencia por parte de sus padres, etcétera.




E) Determinar los elementos el proceso de compra que participaran en la
compra del producto:

Una vez establecidas las caracteristicas del segmento del mercado al que
se dirige el producto, deberan definirse los elementos participantes en el proceso
de compra.

En el caso del influenciador se debe considerar si éste es externo o si
forma parte del nucleo familiar o de grupos de referencia del comprador. En el
caso del comprador se debe conocer si el segmento al que se dirige la empresa
se puede influir facilmente o si es un comprador que toma decisiones sin
influencias directas. Si existe un decisor éste deberd aceptar la compra del
producto, su decision debe ser casi inmediata, teniendo elementos suficientes que

motiven la compra del producto.

La opinion del consumidor es decisiva en el éxito de la venta y en proceso
de recompra del producto. El Gltimo de los elementos del proceso que se debe
analizar es el evaluador, que generalmente es el propio consumidor o el
comprador del producto; pero ahora su postura es diferente, porque usé el
producto, ya lo conoce y la empresa sabra la percepcion que tiene del mismo.

En este proceso la empresa debe tener claro las partes que lo integran y
tenerlas identificadas para poder dirigir sus estrategias a las personas correctas.

En el tema de la marcada The Beatles, el influenciador y el decisor juegan un




papel importante, ya que como es un producto de antafio se deben de tener claros

los elementos que motiven la compra del producto.
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2.6 Comportamiento del Consumidor

El término comportamiento del consumidor es definido por Schiffman (2005)
como la conducta que los compradores muestran al buscar, adquirir, utilizar y

evaluar los productos y servicios que consideran, satisfaran sus necesidades.

Siguiendo con el mismo autor, se dice que el comportamiento del
consumidor se enfoca en la forma en la que los individuos toman decisiones para
gastar sus recursos disponibles (tiempo, dinero y esfuerzo) en articulos
relacionados con el consumo y de acuerdos a sus gustos y necesidades. Eso
incluye las preguntas: qué compran, por qué lo compran, cuando lo compran, con
qgué frecuencia lo compran, cuan a menudo lo usan, como lo evallan después y

cual es la influencia de tal evaluacion en compras futuras.




Las decisiones de compra que tomamos afectan la demanda de materias
primas basicas, transporte, produccién y servicios bancarios; en influyen en el
empleo de los trabajadores, en el despliegue de recursos y en éxito o fracaso de

industrias.

En el caso particular de la Beatlemania los mercaddlogos de esa época
debian conocer todo lo posible de los seguidores de The Beatles, qué es lo que
deseaban, lo que pensaban, cédmo pasaban su tiempo libre y sobre todo la
influencia e imagen que tenian acerca del grupo, para asi poder ofrecerles

productos que fueran de su total agrado.

Desde sus origenes, el numero de seguidores de The Beatles se
incremento de manera constante durante todo el siglo XX, tendencia que no ha
disminuido en el siglo XXI. Pese a los cambios que se han suscitado en la musica,
la moda, la forma de pensar, las costumbres y hasta el clima, el tipo de
consumidor de la musica de The Beatles y de sus productos derivados, sigue
manteniendo un perfil personal (de autoconsumo) vinculado al placer que le
produce la experiencia de la musical y a su necesidad de pertenencia y fraternidad

resultante de este producto cultural.
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2.6.1 El proceso de toma de decisiones del consumidor.

Segun Charles W. Lamb (2002), los consumidores por lo general siguen el

proceso de toma de decisiones del consumidor que son:

A) Reconocimiento de la necesidad

En este paso es cuando el consumidor reconoce la necesidad y esta
expuesto a un estimulo, ya sea interno o externo. Los estimulos internos son las
necesidades fisioldgicas que tiene que satisfacer y los estimulos externos son las
influencias de una fuente exterior como una recomendacion, colores, disefio,

nombre de la marca o algin anuncio publicitario.

El objetivo de un gerente de marketing es crear en el consumidor el deseo
de tener un producto o servicio. La publicidad y la promocion de ventas suelen
proporcionar éste estimulo. El deseo existe cuando hay una necesidad no

satisfecha y determina que un bien o un servicio especifico podran satisfacerlo.

En éste paso los consumidores de The Beatles reconocen su necesidad por
pertenecer a un grupo social, tener todo lo que sus artistas favoritos tienen y usan,
parecerse lo mas que se pueda a ellos imitando su imagen y estilo de vida. Es por
esto que se crean productos como pelucas y una linea de ropa estilo Beatles.




A) Busqueda de informacién

Después que los consumidores identifican su deseo o necesidad, buscan
informacion sobre alternativas disponibles para satisfacerlo. Esta busqueda de
informacion se puede realizar de forma interna, externa o de ambas maneras. La
busqueda interna de informacion es el proceso de recuperar informacion
almacenada en la memoria, ésta informacién se crea en gran parte a través de

alguna experiencia con el producto.

La busqueda externa de informacién es la indagacion en el ambiente
externo y se divide en dos fuentes: una fuente de informacion no controlada por el
marketing, que son la experiencia personal, fuentes personales como la familia y
amigos, fuentes publicas y otras organizaciones de informacién al consumidor;
una fuente de informacién controlada por el marketing se origina con especialistas
en marketing que promueven ese producto o servicio. Las fuentes de informacion
controladas por el marketing comprenden la publicidad en medios masivos,

promocion de ventas, vendedores, etiquetas, empaques de productos e internet.

La busqueda de informacion del consumidor concluye con la seleccion de
un grupo de marcas, al que se llama conjunto en consideracién y son alternativas
preferidas del consumidor y este elegira la marca que mayor le convenga con sus
necesidades.

B) Evaluacion de alternativas y compra.
Después de obtener la informacion necesaria y definir su conjunto en

consideracion de productos alternos, el consumidor estara listo para tomar una

decision. Utilizara la informacion almacenada en su memoria y de las fuentes




externas para establecer criterios que lo apoyaran en la evaluacién y comparacion

de las alternativas.

El objetivo del gerente de marketing es determinar cuales son los atributos
de mayor importancia que influyen en la eleccion del consumidor. Una marca de
renombre puede pesar considerablemente en la eleccion final de un consumidor.

Después de la evaluacion de alternativas, el consumidor decide qué
producto va o0 no a comprar un producto. Si la accion es comprar el producto el

siguiente paso del proceso es la evaluacién del producto después de la compra.

C) Comportamiento post compra

Los consumidores esperan resultados de sus compras y la forma en que se
satisfacen estas expectativas determina que el consumidor quede satisfecho o
insatisfecho con la compra. El experto en mercadotecnia debe reducir al minimo
cualquier duda que hubiese respecto a lo acertado de la decision. Esto es muy
importante porque el 75% de los consumidores manifestaban haber tenido una
mala experiencia con un producto o servicio que adquirieron en el dltimo afio
(Princeton Research Survey Associates: 1999).

Cuando las personas reconocen una inconsistencia entre sus valores,
opiniones y su comportamiento, tienden a sentir una sensacion interna llamada
disonancia cognoscitiva. Los consumidores tratan de reducir la disonancia

justificando su decision. Buscan informacion nueva que refuerce las ideas




positivas acerca de la compra, evitan informacion que contradiga su decisién o

cancelen la decision original devolviendo el producto.

Los gerentes de mercadotecnia ayudarian a reducir la disonancia mediante

una comunicacion efectiva con los compradores.

Asi es como se concluye el segundo capitulo de nuestra investigacion. A
continuacion definiremos la Publicidad, Comunicacion Integral y las nuevas formas
de comunicar el mensaje al mercado meta, analizaremos como The Beatles

maneja estas importante herramientas para comunicarse con sus consumidores.




CAPITULO 3

La publicidad y comunicacion integral en The

Beatles.

3.1 Definicidén de Publicidad

La publicidad representa cosas diferentes para diversas personas. En un
negocio, un arte, una institucion y un fenomeno cultural. Para el director general
de una empresa multinacional, la publicidad es una herramienta esencial de
mercadotecnia que ayuda a crear conciencia de su marca y lealtad, ademas de
estimular la demanda. Para el director de arte en una agencia, la publicidad es la
expresion creativa de un concepto. Para un planeador de medios de informacion,
la publicidad es la forma
en la que una empresa
utiliza los  medios |
masivos para ponerse en |
contacto con los
consumidores actuales y
potenciales. Para los
académicos y los
curadores de museos es
un  artefacto  cultural §

importante y un registro
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La publicidad representa algo diferente para cada una de las personas
anteriormente mencionadas. La publicidad se puede definir como un esfuerzo
pagado, transmitido por medios masivos de informacion con objeto de persuadir
(O"Guinn: 1998).

Hablar de publicidad es sindbnimo de comunicacion de ideas, argumentos de
venta o aclamaciones ya sea en lo individual o en lo integral; desde un mensaje
transmitido por un vendedor a un cliente de cara a cara, hasta un anuncio. La
publicidad también incluye la imagen o impresion que proyectan los vendedores,
secretarias y personal, su apariencia, forma de hablar, tarjetas de presentacion y

su personalidad en general (Trevifio: 2005).
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Helps relieve wind
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3.2 La publicidad como parte del esfuerzo de

mercadotecnia.

De acuerdo con Trevifio (2005) los esfuerzos de mercadotecnia dependen
en gran parte de la orientacion de la empresa hacia el mercado del grado de
agresividad comercial requerida que cambia de acuerdo con las diversas
empresas, la habilidad y destreza de sus ejecutivos para desarrollar estrategias y

del manejo de una serie de factores controlables.




Dentro de las posibilidades que deben considerar los mercadologos y
directivos se pueden mencionar las decisiones sobre los productos y los servicios
a ofrecer, los diferentes sitios o tiendas donde desean vender u ofrecer sus
productos y/o servicios, los diferentes mercados en los que desean participar, los
precios y descuentos que ofreceran, el numero de vendedores y distribuidores que
desean contratar y el grado de difusion y agresividad deseada para anunciar sus
productos, servicios o establecimientos, partidos y candidatos politicos asi como

organizaciones no lucrativas.

Es asi como por medio de la publicidad y la mezcla de mercadotecnia los
productos de The Beatles logran posicionarse en el gusto de todos sus seguidores
y darse a conocer a nivel nacional e internacional. Crear productos novedosos,
originales, empaques llamativos y funcionales, poniéndolos al alcance del
consumidor meta, identificando dénde venderlos, a qué costo y qué mensaje

publicitario se enviara a estas personas.

3.3 La publicidad y las comunicaciones integradas de

mercadotecnia.

Segun Trevifio (2005) las comunicaciones de mercadotecnia integral funcionan

sobre las siguientes bases:

« Garantizar que el cliente perciba o tenga acceso a un mensaje.
» Hablar el idioma del cliente y en la forma o tono que lo impulse o motive.

* Buscar elementos o medios para enviar la comunicacién que sean afines a

los habitos del mercado meta.




* Plantear las propuestas en términos de informacion clave, expresadas en
forma sencilla para que el consumidor conozca las caracteristicas o
atributos propios del satisfactor y transformado el lenguaje en términos de
beneficios 0 expectativas a obtener a cambio del mismo.

e Medir los resultados y volver a empezar.

Es importante reconocer que la publicidad es s6lo una de muchas

herramientas de promocion disponibles.

El concepto de mezclar diversas herramientas de promocion ha recibido mucha
atencion en la industria publicitaria y se le menciona como comunicaciones

integradas de mercadotecnia. (Schultz: 1993).

Las comunicaciones integradas de mercadotecnia son el proceso en el que se
utilizan herramientas de promocion de forma unificada para la creacion de un
efecto sinérgico de comunicaciones, para asegurar que el esfuerzo de promocion.
(Duncan: 1993)

Desde un punto de vista ideal, las comunicaciones de cada elemento de la
mezcla de marketing deben estar integradas; es decir, el mensaje que llega al
consumidor tendra que ser el mismo, independientemente de que provenga de un
anuncio, un vendedor en el campo, un articulo de una revista o un cupon en un
periodico (Lamb: 2002).




Lamb (2002) define las comunicaciones integradas de marketing como el
método de coordinar adecuadamente todas las actividades de promocion para un
producto o un servicio y asegurar la consistencia de los mensajes en cada punto

de contacto donde la compaiiia se encuentre con el consumidor.

El concepto de comunicaciones integradas de marketing ha ido ganando
popularidad por varias razones. Primera, la proliferacion de miles de opciones de
medios a elegir aparte de la television ha hecho de la promocion una tarea mas
complicada. En lugar de promover un producto sélo en opciones de medios, los
mensajes promocionales de ahora pueden aparecer en multitud de fuentes

diversas. El mercado meta se ha fragmentado (Hair: 2002).

En los tiempos cuando se promocionaban los producto de The Beatles, no
habia tantas opciones de promocién como las de ahora, su principal fuente de
promocion eran los conciertos, posters, television, revistas y libros basicamente.
Pero si tenian una comunicacion integrada pues se enviaba el mismo mensaje al
mercado meta y se seleccionaban adecuadamente los medios y actividades de

promocion.
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3.4 Principales elementos de la comunicacion

integral.

Segun Trevifio (2005) los principales elementos de la comunicacién integral

son los siguientes:

Publicidad: método técnico que sirve para dar a conocer algo, ya sea un
concepto, una idea, una proposicibn de compra o simplemente una

recordacion, a través de medios de comunicacién, en un periodo

determinado y que persigue un fin meramente comercial.

Propaganda: es una forma de comunicacion realizada habitualmente por
instituciones religiosas, gubernamentales o politicas sin fines de lucro. La

propaganda es usada con fines benéficos para la comunidad o grupos

desprotegidos.

Publicidad sin costo: forma de comunicacion utilizada directamente por
los medios de comunicacion, en la que se involucra un producto, servicio o

una empresa sin control y costo alguno para la organizacion de que se

trate.

Promocién de ventas: es un conjunto de técnicas que motivan o
inducen al consumidor a actuar instantaneamente o mucho mas rapido de

lo normal.




Consiste en ofrecer un bien o servicio adicional a las condiciones normales

de venta por un periodo de tiempo limitado.

Ventas y contactos personales: es la forma mas explicita de enviar
informacion a uno o varios clientes de manera interactiva y en persona.

Exposiciones y ferias donde intervienen representantes de las
empresas y demostradoras. Dar a conocer el producto y presentarlo

directamente al consumidor final.

Relaciones publicas: incluye todo tipo de trato que aparentemente no va
directamente dirigido a vender y proyecta una imagen ante diversos
publicos. Consiste en atender clientes especiales, ayudar a instituciones no
lucrativas, promover o atender visitantes a la empresa, emitir informes a
publicos selectos.

Elementos de imagen interna: existen diversos tipos de negocios donde
la imagen interna es muy relevante, se debe de cuidar el arreglo de las
oficinas y decoracion de las mismas para causar una primera impresion
positiva. Aqui la mercadotecnia y la comunicaciéon dentro de la tienda u

oficina juegan un rol clave.

Elementos de imagen externa: este concepto incluye muchos elementos
gue deben ser considerados por los responsables de la comunicacién
integral e imagen de la empresa.
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La publicidad de sus tiempos era asistir a programas de television, las noticias
gue daban mucho de qué hablar por largo tiempo, la publicidad a sus conciertos y
en la radio. Con todo esto y su fama no era necesario hacer un esfuerzo
publicitario extra para la venta y promocién de sus productos, ya que se vendian,
por decirlo de una manera, “por si solos” por el simple hecho de ser marca The
Beatles.

En la actualidad The Beatles no utiliza la publicidad convencional, pues se hizo
demasiada en la época de la Beatlemania y se posicionaron tanto en la mente de
los consumidores que ahora su mejor publicidad es BTL, Below The Line, por sus
siglas en inglés a través de pagina en internet, redes sociales, asociacion con
empresas tecnoldgicas y de espectaculos, otorgamiento de licencias pero sobre
todo, la que la misma gente hace usando alguna prenda con la imagen o logotipo

del grupo, algun producto o accesorio, comprando discos, heredando vy




compartiendo su legado, la musica, historia, filosofia y estilo de vida que este gran

grupo tan grande ha dejado a través de los afios.
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3.5 Obijetivos y alcances de la comunicacion integral.

De acuerdo con el autor Rubén Trevifio (2005) la comunicacion integral debe
establecer objetivos y lineamientos en funcién de lo que contiene el plan de

mercadotecnia.




3.5.1 Objetivos de la comunicacion integral

Los objetivos de publicidad deben ser claros y estar especificamente definidos.
Deben ser considerados por todas las empresas Yy personas que participaran en el
proceso. Al final, una vez que se han elaborado todas las propuestas de
comunicacion integral, es necesario revisar si existe una congruencia entre lo que

se busca y lo que se propone.

Algunos ejemplos de objetivos generales que la marca The Beatles pueda
tener presentes son:

* Ayudar al programa de ventas, para dar a conocer al cliente los productos.

» Crear 0 mejorar la imagen de la marca.

e Llegar a todos los consumidores y/o mejorar las relaciones con los
intermediarios.

* Penetrar en un nuevo mercado geogréfico.

» Conquistar un nuevo grupo de clientes.

e Introducir un nuevo producto.

* Aumentar las ventas en toda la gama de productos.

« Contrarrestar prejuicios o dudas de los consumidores.

» Crear trafico en una tienda.

* Incrementar el grado de asociacion- reconocimiento de la marca.




Objetivos y estrategias en funcion del comportamiento del cliente ante la
marca The Beatles:

Lograr nuevos usuarios de una categoria.

marca.

Conservar la fidelidad, satisfaccion y preferencia de los cliente actuales.
Atraer consumidores que actualmente son poco fieles o infrecuentes a la

Atraer consumidores de otras marcas.
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Treviflo (2005) nos da otros criterios para establecer objetivos de publicidad

que se fundamentan en los efectos que una marca puede ejercer sobre una
industria, categoria o inclusive sobre una marca en especial, a saber:

a) Grado de necesidad de compra de la categoria de productos:

es la
percepcion que puede tener una persona sobre una linea de productos y




b)

d)

el grado de interés que pueda llegar a tener hacia ella. Por ejemplo un
consumidor desea satisfacer sus necesidades de imagen, puede elegir
entre prendas de la marca The Beatles e imitar su peinado o elegir de
otro modelo a seguir.

Reconocimiento de marca: significa que un porcentaje especifico de
usuarios actuales y potenciales conozca la marca, la reconozca y la
asocie. En el ambiente musical la marca debe estar muy presente, ya
gue es un icono en su historia, para las nuevas generaciones de bandas
y tengan influencia directa de ellos, reconozcan la marca, la recuerden y

transmitan a medida que van creciendo.

Actitud hacia la marca: valor integral percibido: después de
determinar como la gente ve a la marca (personalidad de marca), es
necesario establecer como se desea que la gente la vea y tratar de
generar un lazo positivo y de ser posible emocional con el cliente en
potencia. En las bandas musicales y la gente con estilo de vida
“rockero”, se identifican con la marca porque ellas les da esos valores
integrales (libertas, rebeldia, autenticidad, rock, etc.) que ellos buscan

para satisfacer sus necesidades.

Intencion de compra hacia la marca: conocer y desarrollar en el
cliente actual y potencial el deseo de compra de marca The Beatles en
especial. El objetivo debe estar orientado a crear una intencion de
compra especifica hacia la marca, por medio de anuncios que capten la

atencién del consumidor.




e) Acceso y facilidad de compra: es el balance que va a existir entre los
cuatro elementos de la mezcla de mercadotecnia: disponibilidad o
acceso a la adquisicion del producto, predio del mismo, propuestas
publicitarias o promocionales, esfuerzos de los intermediarios y
distribuidores, etc. El producto y la marca deben estar a la vista del

mercado meta al cual se pretende llegar, para que siempre tenga

presente a The Beatles.
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3.6 Importancia de las relaciones publicas.

A diferencia del resto de los esfuerzos de mercadotecnia, las relaciones
publicas son una funcién que de alguna y otra forma existe constantemente en la
empresa. Ademas influye de manera consciente o inconsciente en las personas

relacionadas con la misma, tanto externa como internamente. (Trevifio: 2005)




La labor del responsable es encaminar los esfuerzos para mejorar las
relaciones y la imagen y obtener resultados positivos en el futuro. Si se emplea de
manera adecuada y coherente al paso del tiempo un buen programa de relaciones
publicas puede ser de gran ayuda para impulsar la vision interna de una empresa,
construir una excelente reputacion y generar areas de oportunidad en los
diferentes negocios o segmentos

de la misma.

En el caso especifico The
Beatles, utilizaron esta
herramienta asistiendo a los
programas de radio y television,
emitiendo comunicados de
prensa, aclarando y
desmintiendo de la  mejor
manera posible los rumores que
se construian a su alrededor y
teniendo un representante para
estos casos.
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de disolverse la banda, para crear y mantener una imagen positiva del grupo a
pesar de los problemas que momento a momento surgian de este tema. Es asi
como The Beatles ha podido mantener su imagen positiva a través de décadas

como los “rebeldes con causa”. (Trevifio:2005)




3.7 Nuevos tipos de publicidad: Marketing Viral y
Marketing de Guerrilla.

3.7.1 Marketing Viral

El marketing viral puede ser definido como una estrategia que incentiva que
los individuos transmitan rapidamente un mensaje comercial a otros de manera tal
de crear un crecimiento exponencial en la exposicion de dicho mensaje. Es
publicidad que se propaga asi misma.
¢Y quién mejor para iniciar esta rodada
gue los medios? Tanto es asi que
también se le podria llamar "estrategia de

apalancamiento en los medios".

Porque el marketing viral es la
mejor manera de comunicar sobre un
producto o servicio sin gastar dinero en
publicidad. La noticia tomada por los
medios y transmitida boca en boca inrockuptibles

permitiria ahorrar cientos de miles de

dolares, pero, ¢,como lograr eso?
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Ralph Willson, consultor estadounidense especialista en Marketing, efectia
el siguiente andlisis sobre cuales son los elementos que deben estar presentes

para imponer esta estrategia. Willson reconoce 6 elementos:




“Estudio del Merchandising en un caso practico: The Beatles.”

Elisa Moreno Trejo

1.- Ofrezca un producto o servicio de valor para sus prospectos: Gratis, por

supuesto. The Beatles ha puesto al alcance del consumidor, por medio de su

pagina oficial en internet, imagenes y videos inéditos, juegos en linea, dibujos para
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DON'T MAKE
T BLACK.

N
Vel #1 fﬁ.iﬁ Ebes Bak

Grafico 82 Anuncio para Hard Rock Cafe

facilidad de replica que hay entre los usuarios.

descargar, fondos y protectores
de pantalla. Por medio de las
redes sociales (Facebook vy
Twitter) y correo electrénico,
mantiene al dia al consumidor
de acuerdo con nuevas
aplicaciones que puede
descargar gratuitamente. La
idea es atraer con algo gratis
para luego ofrecer productos por

los que si se cobrara.

2.- Facilite un medio de
difusion  muy sencillo: El
medio que lleve el mensaje
debe ser facil de transferir y
replicar. Para este punto la red
social de Twitter puede ser una

gran herramienta, gracias a la




3.- Su servicio debe ser rapidamente escalable: Es decir, el servicio que utiliza
para difundir el producto debe estar actualizado constantemente y estar al

pendiente que funcione correctamente.

4.- Explote la motivacion y

los comportamientos

humanos: Saber utilizar la
motivacion humana es vital
para cualquier plan de
marketing  viral. Si la
transmision de su servicio
puede explotar sentimientos
de pertenencia, status, |
popularidad, habra logrado el _{&
objetivo. The Beatles ha
sabido explotar esto, los !
ejemplos mas recientes es la *
venta de la musica de ellos a
través de la gran tienda
musical virtual iTunes, por

otro lado, las consolas de

video juegos que tienen su
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juego propio de rock band

The Beatles y la gran empresa de espectaculos circenses, Cirque Du Soleil, cred
un espectaculo exclusivo de The Beatles, con mezclas Unicas de la musica del
grupo y coreografias originales. Para estas empresas es importante mostrarse
como marcas respetables y con su asociacién a la marca The Beatles, su marca

es beneficiada




5.- Utilice redes existentes de

1963 o O o O comunicacion: EIl ser humano es un

ser social. Se calcula que una

1964 OOOO persona se mueve dentro de un
circulo de entre 8 y 12 personas:
1965 Oooo amigos, familiares, asociados, etc.
Pero también, en funcion de
1966 Qo GO determinada posicién social, esta red

puede ser de cientos o miles de
1967 @ @@@ personas. Los vendedores

especializados en sistemas multinivel
1968 @0&@ conocen muy bien el poder de esas

redes humanas. Aprenda a transmitir
1969 @Q@Q SuU mensaje a través de esas redes y

rapidamente lograr& "el contagio”.
» 2OQ0
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6.- Tome ventaja de los recursos de los demas: Los programas de
afiliados colocan textos o enlaces graficos en los sitios de otros. Los autores que
permiten que sus articulos sean publicados en otros sitios gratuitamente, buscan
posicionarse aprovechando la audiencia del sitio. The Beatles utiliza los
comunicados de prensa o boletines a través de los periddicos, sitios de internet,
redes sociales, etc., para expandir su mensaje.

Neuberger, R. (s.f.). Taller Web. Recuperado el 2011 de Enero de 23, de
http://www.webtaller.com/maletin/articulos/los-6-principios-del-marketing-viral-2.php
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3.7.2 Marketing de Guerrilla.

El Marketing de Guerrilla es
un conjunto de estrategias vy
técnicas de marketing, ejecutadas
por medios no convencionales, y
que consiguen  su objetivo
mediante el ingenio y la creatividad,
en vez de mediante una alta
inversion en espacios publicitarios.
Al no ser publicidad convencional
permiten llegar al grupo objetivo de
una forma diferente. (Levinson:
1984)

Este marketing se suele usar
por parte de pequeias
empresas con  pocosS  recursos
economicos. El secreto esta en dar

paso a la creatividad, utilizando

medios, espacios, situaciones del
dia a dia, elementos del entorno y transformandolos en una experiencia que

sorprenda y quede en la memoria. En relacion con el marketing tradicional, altera




aspectos importantes como el uso que se hace de él, los espacios empleados, los

costos y el contacto directo con el consumidor final.

Sus principales caracteristicas necesarias para la efectividad son:

* Uso de creatividad y medios no convencionales

* Creacion de una relacion nueva con el consumidor.

» El efecto debe basarse en la psicologia humana, no en las caracteristicas
técnicas del producto.

e Se puede combinar con herramientas de la mercadotecnia tradicional
(andlisis de mercado, conocimiento de la competencia, estrategias)

» Emplear tecnologia para multiplicar el efecto (marketing en internet).

The Beatles utiliza este tipo de publicidad creativa ya que es una empresa de
mucho éxito que han innovado en sus productos y por lo tanto en la forma de
promocionarlo y se apoya junto el marketing viral para hacer llegar el mensaje al

mercado meta de una forma facil, rapida y entendible.




Grafico 86 The Beatles para iTunes

Grafico 87 The Beatles para iTunes

The Beatles. Now on iTunes.

Ejemplo campanfa publicitaria de iTunes con el motivo de que ya
estd a la venta un catalogo con la musica The Beatles. Estas fotos
fueron publicadas en las redes sociales, pagina oficial de iTunes y The

Beatles en el afio 2010.




Grafico 88 Entrada museo The Beatles

Entrada al museo The Beatles en la ciudad originaria del grupo

Liverpool, Inglaterra.




Grafico 89 Catadlogo The Beatles en iTunes
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Grafico 90 Teaser The Beatles Rockband




Grafico 91 Presentacion del juego Rockband

Ejemplo de publicidad anterior al lanzamiento de The Beatles Rock
Band.

CIRQUE DU SOLEIL.
AT THE MIRAGE

Grafico 92 Publicidad espectaculo LOVE




LOVE

THE BEATLES LOVE CIRQUE DU SOLEIL

Grafico 93 Publicidad espectaculo LOVE

Ejemplo publicidad colocada en las paginas oficiales de internet
del Mirage Hotel, donde se presenta el espectaculo, The Beatles sitio
oficial con un apartado especial relacionado con el show y en las redes

sociales.

Después de muchas imagenes expuestas en este capitulo relacionadas con
la publicidad de The Beatles y las marcas que han sido influenciadas por ellos
para promocionar sus productos o servicios, pasamos al siguiente capitulo en el
cual definiremos el concepto de Merchandising y Comercializacion y las

actividades que cada parte realiza.
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CAPITULO 4

Investigacion de Mercados.

4.1 Definicion de Investigacion de Mercados.

La American Marketing Association define la investigacion de mercados

como.

“La Investigacion de Mercados es la funcion que vincula a consumidores,
clientes y publico con el mercaddlogo mediante informacion que sirve para identificar
y definir las oportunidades y problemas de marketing; generar y evaluar las
actividades de marketing; supervisar el desempefio del marketing y acrecentar la

comprension del marketing como un proceso”

En la Investigacién de mercados se especifica la informaciéon que se requiere
para abordar estos temas, se disefia el método para reunir los datos, se maneja y
pone en practica el proceso de acopio de los mismos, se analizan los resultados y se

comunican los hallazgos y sus implicaciones. (Zikmund: 2006)

Malhotra (2004) define la Investigacion de Mercados como la identificacion,
acopio, andlisis difusion y aprovechamiento sistematico y objetivo de la informacién
con el fin de mejorar la toma de decisiones relacionada con la identificacion y la

solucion de los problemas y las oportunidades de marketing.




En este caso particular de estudio el objetivo de investigacion es identificar los
factores de permanencia y vigencia de los productos y/o del grupo The Beatles en la
ciudad de Morelia, Michoacan, asimismo identificar los lugares en donde se pueden

adquirir dichos productos.

4.2 Tipos de Investigacion de Mercados.

Kotler (2006) propone los siguientes tipos de Investigacion de Mercados:

* Investigacion Cualitativa : Es la investigacion de caracter exploratorio que
pretende determinar principalmente aspectos diversos del comportamiento
humano, como: motivaciones, actitudes, intenciones, creencias, gustos y

preferencias.

* Investigacion cuantitativa : Analisis de diferentes aspectos que pueden ser
facilmente medibles y cuantificables tales como: consumos, lugares de

compra, etc.

* Investigacion de campo : Investigacion que recoge informacion de las
fuentes externas primarias, a través de diferentes técnicas y los estudios

realizados con esos datos.

* Investigacion de gabinete : Denominacion utilizada para designar la
investigacion que recoge los datos de las fuentes internas y de las fuentes

externas secundarias y los estudios realizados con estos datos.

* Investigacion operativa : Es la ciencia que trata de la preparacion cientifica

de las decisiones.




» Estudio de control : Es aquella investigacion comercial que va encaminada a
conocer los resultados que se producen como consecuencia de la adopcion

de determinadas decisiones.

El tipo de investigacidon que se utiliza en este caso es investigacion
cualitativa, basado en un método no probabilistico y por conveniencia. A

continuacién se profundizara en el tema.

4.3 Investigacion Cualitativa.

Un estudio cualitativo es el proceso de planificacién, recoleccién y analisis de
informacion "blanda" sobre las opiniones, percepciones, creencias y actitudes del

mercado hacia determinado producto. (Lopez: 2005)

Cuando habla de informacion “blanda” se refiere a datos que no tienen
ninguna representatividad estadistica en sus resultados, es decir, un estudio

cualitativo brinda informacién no cuantitativa.

Se utiliza la investigacion del tipo cualitativo ya que nuestro objetivo principal
es conocer los factores de permanencia y vigencia de The Beatles, tanto como
marca y grupo, conocer la opinién de los expertos en el tema, cdmo la gente percibe
a este grupo y porqué los sigue escuchando y adquiriendo los productos de la marca

The Beatles.




Los estudios cualitativos se caracterizan por:

La diversidad de informacion que radica en la amplitud de la cobertura
de entrevistados, no tanto por el numero de informantes, sino por la
inclusion de diferentes grupos sociales, recogiendo las opiniones y
actitudes hacia el producto. En este caso, los hallazgos permiten
identificar los mercados metas que revelan una mayor predisposicion a
la compra y consumo del producto, lo cual permite definir el mercado
meta donde se cuantificard la compra, actual y potencial del producto.
Como las preguntas que se formulan en un estudio cualitativo son
abiertas, espontaneas e interactuantes, la riqueza de informacion

obtenida es amplia y muy util para el investigador.

La profundidad de las respuestas logradas en un estudio cualitativo,
consiste en la exploracion de los elementos internos que tienen los
consumidores hacia los productos o las marcas (por qué lo consumen,
gué les gusta, que no les gusta, como lo clasifican, entre otros
aspectos). En el proceso de la entrevista cualitativa, las preguntas
abiertas, el acercamiento entre entrevistado y entrevistador y la
conversacion informal que se debe producir entre ellos, hacen surgir
las necesidades, sentimientos, prejuicios, creencias y actitudes que

tienen los consumidores.




4.4 Instrumento de medicion.

Los instrumentos de investigacion cualitativa que se utilizaron son: la

entrevista a profundidad y observacion.

4.4.1 La entrevista.

La entrevista en profundidad es una conversacion directa, abierta e informal
entre el investigador y los consumidores. Permite llegar a explorar e identificar los
sentimientos mas intimos con respecto al producto o las marcas en estudio. (Lopez:
2005)

Es directa porque la entrevista se realiza de manera personal, cara a cara,
entre el investigador y el investigado. Es abierta porque utiliza una guia de pautas
que permite al investigador conducir la entrevista y formular preguntas espontaneas
no necesariamente planificadas, que surgen en ese momento y que son de utilidad

para la investigacion.

En este caso se entrevistaron a dos locutores de radio en la ciudad de
Morelia, expertos en el tema The Beatles y que estan en constante contacto con el

consumidor y/o seguidor del grupo.

El primer locutor a entrevistar fue Joaquin Pardabé Duran, tiene dos
programas al aire en el Sistema Michoacano de Radio y Television; “Retrovisor 2.0”
que se transmite de martes a jueves de 7 a 8 p.m. y “Los Afios Maravillosos” que se
transmite los sabados de 12 a 3 p.m. La entrevista fue realizada el dia 9 de Febrero

del afio en curso, en su cabina de radio.




El segundo locutor entrevistado fue Pablo Ricardo, tiene un programa al aire
en la estacion 5.70 de Cadena Rasa;’La hora del Sgto. Pimienta” y se transmite de
lunes a viernes 10 a 11 a.m. La entrevista fue realizada el dia 23 de Febrero del afio

en curso, en su cabina de radio.

4.4.2 Observacion.

Es una técnica que consiste en observar el fenomeno, hecho o caso a
investigar, tomar informacion y registrarla para su posterior analisis. La observacion
se debe hacer con un objetivo claro, definido y preciso: el investigador sabe qué es
lo que desea observar y para qué quiere hacerlo, lo cual implica que debe preparar

cuidadosamente la observacion. (Strauss: 2002)

La observacion se realizo durante el periodo del 10 al 28 de Enero del afio en
curso. En tiendas departamentales de prestigio ubicadas en los centros comerciales

mas importantes de Morelia y distintas tiendas ubicadas en la ciudad.

Los instrumentos de apoyo en este caso, fue un pequefio cuestionario que se

realizé al empleado de la tienda y el uso de una camara fotogréfica.




4.5 Analisis de Resultados.

A continuacion se presentan las entrevistas realizadas y la observacion.

4.5.1. Analisis de locutores de programas radiofonicos en Morelia

Michoacan.

Entrevista con Joaquin Pardabé Duran.

El objetivo de la entrevista fue identificar la influencia que The Beatles tiene
en la sociedad de aquel entonces y en la actualidad, asimismo como en el ambito
musical. Identificar los elementos que hacen Unicos a The Beatles y los factores

que influyen en la trascendencia del grupo.

Joaquin Pardabé es locutor de radio en el Sistema Michoacano de Radio y
Television, tiene un programa de lunes a viernes llamado Retrovisor 2.0 y los
sdbados ameniza las mafianas con Los Afios Maravillosos. El piensa que no hay

nada mejor que The Beatles en la musica.

Su influencia hacia ellos viene de la muasica que escuchaban sus hermanos
cuando eran joévenes y €l era apenas un nifio. Ademas de la educacién en su
familia que era bastante estricta y sus padres inculcaron en él y sus hermanos el
saber reconocer por qué razones le gustan algunos grupos musicales y al mismo

tiempo dar opciones de otros grupos que pueden ser también de su agrado




musical e incrementar su intelecto y espiritu por medio de la buena musica que se

encuentra en cualquier parte del mundo.

Su influencia principal y directa fueron sus hermanos, The Beatles tenian
una atraccion entre jovenes ya que hablaban un idioma distinto, pero el
sentimiento, su forma de ser, vestir, pensar y actuar, fue un cambio drastico en la

sociedad mexicana y en la sociedad mundial.

El recuerda que su mama le decia como fue el momento en que llegaron
The Beatles, antes de ellos ya existian los rebeldes sin causa y cuando Los
Fabulosos 4 llegaron cambio todo, la forma de vestirse, peinarse, expresarse pero
sobre todo la actitud juvenil ya que no era mas el rebelde sin causa sino comenzo
a ser un nuevo romanticismo y después fue la expresion de amor y paz, una
relacibn mucho mas fraternal. Ahora los adolescentes tenian una causa para
rebelarse y era que los gobiernos siempre estaban de guerra en guerra y en 1963,
en la postguerra, nuevamente los gobiernos querian llevarse a los jovenes y ellos
mismos se opusieron, ya que no querian repetir una historia familiar de luchar en
guerra y perder a sus familiares y amigos e incluso perder sus propias vidas.
Aunque después se vieron envueltos de las malas influencias como las drogas y

fue lo que eché a perder el movimiento del hipismo.

Su grupo musical “La Gran Jamona” existe desde 1994 como parte de un
grupo musical donde tocaba que se llamaba “Yesterday” en el cual sdlo se tocaba
musica de The Beatles y se crea la “La Gran Jamona” con el objetivo de
interpretar otro tipo de corrientes de rock clasico y claro, seguir tocando

principalmente la musica de su grupo favorito, The Beatles.




Su programa de radio nace con el objetivo particular de compartir todos los
hallazgos sociologicos y antropoldgicos que encontré dentro de la profusion de la
musica en la década de los sesentas y claro, el de revivir los grandes clasicos de
aquella época que, por un tiempo, quedaron en el olvido. Desde pequefio tiene
una gran afinidad a la corriente del rock clasico y contemporaneo, se dio a la tarea
de investigar la musica de los afios sesenta y setenta, comprando revistas,
periodicos, casetes, discos compactos y de acetato. Su primer incursion de radio
en Morelia fue en 1988 y en 1993 nace su programa “Los Afios Maravillosos” y fue

principalmente por su amor al rock y The Beatles es que tiene su programa.

El perfil de auditorio de su programa son “jévenes con ganas”. Pero
practicamente es un abanico de edades, gente culta que conoce la buena musica
y la aprecia. La musica de The Beatles, rompe barreras generacionales, porque
gracias a ellos se puede reunir practicamente una familia entera a escuchar un

programa de radio, como en los viejos tiempos cuando inicio la radio.

Joaquin comenta que The Beatles fueron de gran influencia en la sociedad
y en la musica porque simple y sencillamente fueron creadores y de ahi su
importancia, “¢,Quién escogié que fuesen The Beatles?” se pregunta; “es algo que
ni socidlogos, ni antropdlogos se han contestado, simplemente estuvieron en el
momento justo, en el momento exacto y fueron los elementos necesarios para que
se desarrollase el desbordamiento de creatividad y fueran unos verdaderos

genios de la musica” concluye a su interrogante.




El cree que la musica de The Beatles ha permanecido a través del tiempo
porque su musica es imperecedera, “es como un lingote de oro, que aunque lo
transformes siempre sera oro” hace una comparacion con la musica del grupo, ya
que es una musica espiritual que nace para no ser vendida, sino para permanecer
como algo intrinseco en la vida de sus seguidores y ellos supieron aprovechar esa
oportunidad. The Beatles se dedicaron a crear, compartir y a expresarse ellos

mismos.

El elemento principal que tiene The Beatles sobre todas las bandas de rock
es la genialidad, aunque no se puede hacer de lado a los demés grandes clasicos
y piezas del rock, pero The Beatles tuvieron algo que no contaban los demas.
Joaquin compara a los “Fab 4” con los grandes compositores de musica clasica,
ya que ellos se llegaron a estar en la cima de un circulo vital y tuvieron incursion
en todas las Bellas Artes, ya sea que en mayor o menor grado las desarrollaron y
seran recordados a través de los afios como los grandes compositores y

creadores de nuevas vertientes musicales.

Para él The Beatles significan muchas cosas, hace una comparacion con la
buena literatura “nunca se cansa de leerlos” y es asi como el nunca se enfada de
escuchar la musica del grupo porque siempre encuentra algo nuevo y aprende

algo nuevo que nunca habia visto, “es magico” afiade con gran entusiasmo.

El cree que la “onda” The Beatles es mégica, ya que estando a 40 afios de
su disoluciéon aun hay gente que los sigue escuchando y descubriendo su masica,
ya que ésta trascendio las barreras temporales porque la mayoria de la musica en

la actualidad tiene gran influencia de ellos y, en algunos casos, es casi una copia




de algun fragmento musical de The Beatles. Su musica sigue creando adeptos en

los géneros musicales y en los productores de musica.

Cuando se le hizo la pregunta acerca de si considera que The Beatles sea
en la actualidad una marca mercadolégica, no se le escuch6 muy convencido
“pudiese ser, ya que hay varios productos con su imagen” , ya que ellos sélo
hacian un trabajo honesto, hacian lo que querian y sabian hacer; “pero de eso a
que se les tache como una marca, no lo creo, pero tiene mucho que ver la fama 'y
la popularidad, claro, tenian que vivir de algo, pero no considero que The Beatles
sean Unica y exclusivamente una marca de la mercadotecnia”.

Tiene una gran coleccion de The Beatles, de todas partes del mundo e
incluso aqui en Morelia se hacen varios de ellos. Su producto mas preciado es la
discografia completa y los posters de marca original.

En Morelia hay un gran segmento con Beatlemania y gracias a esto él ha

podido seguir trabajando con su banda y programa de radio.

Los medios de comunicacion han ayudado a su vigencia por medio de la
programacion que se lleva y por su importancia histérica que debe trascender mas
alla por su validez cultural en todas las bellas artes.

Para concluir agregé con gran emocién y entusiasmo un logro para la
Beatlemania, el 8 de Diciembre del afio 2010 (fecha del 30 aniversario luctuoso de

John Lennon), se inauguré en el municipio de Ocampo, la primera calle con el




nombre de John Lennon en Michoacan y en toda América Latina. “Es el suefio
namero 9, que todos tuvimos desde 1980” agrega haciendo alusion a la famosa

canciéon de Lennon.

Entrevista con Pablo Ricardo Martinez Castro.

El objetivo de esta segunda entrevista a profundidad fue identificar los
factores que hacen a The Beatles trascender en el tiempo, determinar qué tiene
The Beatles para que la gente se identifique con ellos y siga escuchando su

musica y porqué The Beatles se ha convertido en una marca mercadoldgica.

Pablo Ricardo es locutor de radio en Cadena Rasa 5.70 AM, su programa
se llama La Hora del Sargento Pimienta y es transmitido por dicha estacion de

lunes a viernes de 10 am a 11 am.

A Pablo Ricardo le gustan The Beatles porque son parte de su vida ya que
cuando era adolescente el grupo comenzaba a figurar en el ambito musical,

ademas que se identifica mucho con ellos.

Su principal influencia fueron los medios de comunicacioén, principalmente la
radio, ya que su padre Ricardo Martinez Arriaga, comienza a realizar programas
de radio en los cuales transmitia musica Beatle, en el afilo de1965 en la ciudad de

Morelia.




En 1972 comienza a laborar en Cadena Rasa y decide poner al aire un
programa con la musica de los Fabulosos 4, ya que no hacia mucho tiempo se
habian separado y seguian presentes en la mente de las personas que afos atras
los habian escuchado. Su primer programa se llamé “Los Beatles” y fue un
rotundo éxito, fue ahi donde sinti6 un mayor grado de identificacion con ellos, ya
que la gente tuvo buena aceptacion a este programa y se comunicaban con él

para pedir sus canciones y grandes éxitos.

El perfil de auditorio de su programa es una clase A B, “un publico
econémicamente que puede comprar”, ya que son una emisora comercial y por
eso buscan darle gusto a ese publico, junto con los comercios que se anuncian en

las horas de transmision.

The Beatles han sido de gran influencia en la sociedad y en la musica
porque fueron un parte aguas, como grupo lider en su época crean un paradigma
musical y hay una evolucion en ésta, cambian la forma de crear musica, la moda,

la forma de vestir, el “look” de las personas y su forma de pensar.

Pablo Ricardo opina que el grupo ha trascendido a través de los afios
porque “es una revolucion musical” ya que rompen con el esquema del rock
tradicional que se escuchaba en ese momento. A partir de 1960 los medios de
comunicacion influyen mucho en el gusto de la gente, porque empiezan a
transmitir este tipo de musica y hace que se conviertan en un hit. El comenta en su
programa de radio “la musica forma parte de lo que somos cada uno (...) un éxito
cualquiera puede significar mucho para la persona por el momento en que la
cancion es escuchada y marcar un recuerdo y cada vez que esa cancidén es

escuchada, uno trae esos recuerdos a la mente”.




Los elementos que encuentra en The Beatles que no los tienen otros
grupos musicales, son los cambios de ritmos, su estilo musical Unico, el hecho de
que las canciones que lanzaban como sencillos se convertian en un éxito, el saber

combinar éxito, composiciones y musica nueva.

Para él el grupo despierta la emocion de volver a vivir épocas fabulosas en
las cuales su vida se vio marcada porque influyeron en su época de juventud. En
la actualidad los jovenes que vivieron la Beatlemania son adultos y padres de
familia, ahora ellos transmiten su gusto por The Beatles ya que fueron marcados
e influenciados por el grupo y las nuevas generaciones siguen escuchandolos y
compartiendo su musica con la gente que los rodea, “es un fenbmeno increible”

comenta al respecto.

Pablo Ricardo definitivamente cree que The Beatles son una marca
mercadoldgica, porque ellos hicieron muchos cambios en la forma de vestir,
calzar, el peinado y lo que ellos promovian. Cita el momento en el que llegaron a
la Union Americana “ellos vestian un traje mas formal” comenta a diferencia de
los demas rockeros de la época que vestian chamarra de cuero y pantalones de
cuero, “ellos rompian el esquema de vestimenta rockero” pues usaban un look

diferente al que dictaba la moda en esa época.

En Morelia si hay un segmento con Beatlemania, porque hay gente que
sigue influenciados por ellos, fueron marcados con su musica y cambios en la
época. Comenta que en su programa de radio se da cuenta de que si lo hay, ya
que por medio de los medios electrénicos y redes sociales observa a la gente que
sigue comentando acerca de ellos, sigue pidiendo su musica y asistiendo a los

conciertos y homenajes que se hacen en torno a The Beatles.




Concluye la entrevista diciendo “ojala haya Beatles por mucho tiempo mas”.

El objetivo principal de las entrevistas fue conocer qué es lo que tiene The
Beatles para que siga estando presente en el gusto del publico, determinar los
factores que hacen que esto sea posible, un poco de historia acerca del cuarteto,
ademas de conocer un poco acerca de la experiencia que estos dos locutores
tienen en el tema de The Beatles.

Podemos concluir que The Beatles vino a revolucionar todo, la rebeldia de
ese momento ya fue con causa, dispuestos a romper todos los esquemas
impuestos por la sociedad de ese entonces. De igual modo se cambio la manera
de hacer mdusica, pues ellos crearon nuevas técnicas y jugaron con los
instrumentos y la tecnologia disponible, haciéndolos grandes creadores de
clasicos e inspiracion de las bandas actuales. Es por esto que siguen dejando
huella, porque fueron un grupo Unico, con ideas auténticas expresadas por medio
de las bellas artes, influenciando a la juventud, en su mayor parte, y demas

personas de distintas edades, culturas y niveles socioeconémicos.

La transmision generacional por el gusto a The Beatles, opinan, se debe a
que las personas fueron influenciadas y marcadas con sus canciones y quieren
transmitir ese sentimiento a través de la musica. Sin dejar de lado su genialidad de
componer musica, que es Unica tanto en la melodia como en las letras, es un rock
clasico y de gran referencia para la masica contemporanea. The Beatles son un

modelo a seguir, no solo musicalmente hablando, sino en muchos aspectos,




citando algunos de ellos; forma de vestir, peinar, expresarse, componer, hablar,

actuar, etcétera.

Los factores que se pueden apreciar son la autenticidad del grupo, es un
modelo a seguir, no sélo en la musica, sino en la manera de vivir y ser de una
persona, el sentimiento que transmiten sus melodias y lo que pueden llegar a
significar a algun individuo, fueron agentes de cambio, revolucionarios en su
época, impulsores de nuevas ideologias, voceros de la juventud y lideres de una
generacion completa, que es la que se ha encargado de transmitir a sus

sucesores estos valores de libertad, originalidad y pasion por lo que se realiza.

Comentan que en Morelia hay un buen segmento de Gente Beatle, ya que
sus programas de radio han tenido un buen grado de aceptacion, asi como hay
una gran asistencia de gente a los lugares donde se presentan bandas

homenajeando a The Beatles, asi como los eventos relacionados con el grupo.

Para concluir The Beatles son un grupo sin igual, ya que despierta en la
gente un gran sentimiento de nostalgia por los afios en los que tuvieron su auge y
los momentos fabulosos que vienen a la mente de los consumidores al momento
de escuchar su musica. El descubrir a The Beatles, es descubrir un mundo lleno
de libertad de expresion y de ser quien eres, ser una persona autentica y con los
objetivos claros, pero sobre todo el de hacer las cosas diferentes, asi como ellos lo

hicieron con su musica.




4.5.2 Andlisis en tiendas de Morelia, Michoacan acerca de
productos The Beatles.

El objetivo de este andlisis es saber en qué lugares se pueden encontrar
productos alusivos a la marca The Beatles. Por cuestiones de privacidad, los
comerciantes impidieron que tomara fotos a los productos pero no se opusieron a

contestar el sencillo cuestionario.

Las tiendas visitadas fueron locales ubicados en Servicentro, Liverpool, Mix-
up, Sanborns, Sears y kiosko en plaza comercial. La informacién recopilada fue la

siguiente:

e Todos los establecimientos venden productos The Beatles, ya sean

originales o bajo licencia.

e Venden estos productos porque sus proveedores se los han ofrecido y ellos
han querido probar si tienen éxito o no. Por otra parte las tiendas
departamentales los venden ya que son productos considerados de
catalogo que siempre deben tener para ofrecer al cliente, pues su mercado
es muy amplio y deben cubrir todas las necesidades.

* No consideran que un segmento en especifico compre los productos, asi
como lo puede comprar un adolescente lo compra una persona de la
tercera edad. La frecuencia que los clientes regresan a buscar algun




producto de The Beatles varia, puede ser de un mes a tres meses

aproximadamente.

* La linea de productos en la tienda de la marca The Beatles, llegan a ser
permanentes pues el comerciante observa que son productos que si se
venden y tienen un alto grado de rotacion, ademas que frecuentemente

lanzan productos nuevos.

A continuacion presento algunos de los productos de los cuales si pude obtener

fotos:

Grafico 94 Varios productos encontrados en tiendas de Morelia




Grafico 95 Productos encontrados en las tiendas de Morelia
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Grafico 96 Tiendas de Morelia y discos de coleccion

HE CAPITOL ALBUMS VOL!!
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For the first time on CD...
the original 1964 Capitol albums
presented in both stereo and mono.




Grafico 97 Discos de coleccion
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Grafico 98 Articulos varios en tiendas

Asi es como concluimos nuestro trabajo de investigacion acerca de este

caso especial The Beatles. Estudiando las partes de la mercadotecnia que puede
ayudar a la vigencia de este gran grupo musical, ademas de la transmision

generacional entre familiares y amigos.




CAPITULO 5

Merchandising y comercializacion

5.1 Definicibn de Merchandising.

El Merchandising es la parte de la mercadotecnia que tiene por objeto

aumentar la rentabilidad en el punto de de venta, por sus siglas en ingles POP

(Point of Purchase). Es el conjunto de estudios y técnicas comerciales que

permiten presentar el

Grafico 99 Tienda de discos

empaque, cenefas, stops, displays, etcétera. La importancia del merchandising es

producto o servicio en las mejores condiciones al

consumidor final.
(Bustamante: 2008).

Se realiza una
presentacion activa del
producto o servicio utilizando
una amplia variedad de
mecanismos que lo hacen
mas atractivo por ejemplo: la

colocacion, presentacion del

primordial, ya que estd comprobada la influencia que tiene en la venta del

producto, permite diferenciarlo de la competencia y  facilita la seduccion al

consumidor hacia el producto en el momento que realiza su eleccion de compra.




Para la Academia Francesa de Ciencias Comerciales el merchandising es
una parte de la mercadotecnia que engloba técnicas comerciales que permiten
presentar al comprador potencial el producto o servicio que se quiere vender en
las mejores condiciones materiales y psicologicas. Tiende a una presentacion
activa del producto o servicio, recurriendo a todo lo que le puede hacer mas
atractivo: presentacion, fraccionamiento, envasado, exposicion, decoracion,

etcétera.

El Instituto Francés de Merchandising complementa la definicion anterior
como el conjunto de estudios y técnicas de aplicacion puestas en practica, de
forma separada o conjunta, por distribuidores y fabricantes, con el objetivo de
aumentar la rentabilidad del punto de ventas, dar mayor salida a los productos y la
introduccion de productos, mediante la satisfaccion de necesidades permanente

del mercado y la presentacion apropiada de la mercancia.

Y por ultimo, la American Marketing Association, complementa la definicion
de merchandising como el conjunto de técnicas basadas principalmente en la
presentacion, la rotacion y la rentabilidad, comprendiendo un conjunto de acciones
llevadas a cabo en el punto de venta destinadas a aumentar la rentabilidad,
colocando el producto en el lugar, durante el tiempo, en la forma, al precio en la

cantidad conveniente.




5.2 Beneficios del Merchandising.

De acuerdo con Juan Bustamante (2008) son muchos los beneficios que el
merchandising ofrece desde el punto de vista estratégico. Se destacan los

siguientes:

Reduccion del tiempo de compra
* La presencia del producto es activa
e Se aprovecha al maximo el punto de venta, debido a los siguiente
aspectos: el producto sale al encuentro del comprador, el comprador se
encuentra a gusto en el punto de venta, el ambiente, la comodidad al
tomar los productos, la decoracion del punto de venta, etcétera.
e Creacion y coordinacion de una adecuada comunicacion integral en el

punto de venta.




En este punto los mercadologos de la marca The Beatles deben ser
sumamente creativos, ya que deben de captar la atencion del consumidor en los
puntos de venta de los productos en las tiendas, debido a que la marca solamente
tiene como gran publicidad la de boca en boca, pues el grupo no es un producto
que siga vigente en la actualidad, sino los recuerdos, historias de éxito y

seguidores son los que mantienen vivo.

Al momento de que el consumidor se encuentra con un punto de venta de
The Beatles, inmediatamente hace la conexién con la marca, pues se detiene a

observar el producto y a revivir esos momentos de aquellas épocas.

5.3 Elementos del Merchandising.

Algunos de los elementos que utiliza el merchandising, de acuerdo con el autor
Miguel Angel Bort (2004) son los siguientes:

Grafico 101 Cintos The Beatles

* Ubicacion preferente del producto: se
trata de situar el producto en lugares
donde aumentan las posibilidades de ser
adquirido por el consumidor. En el caso de la
Beatlemania los productos se vendian en las
presentaciones del grupo, tienda oficial del
grupo, tiendas de los productores de la

mercancia Beatle y donde se concentrara

mas personas seguidoras del grupo. En la actualidad se pueden encontrar




en tiendas departamentales de prestigio, internet y tiendas que tengan

productos bajo la licencia de la marca The Beatles.

Grafico 102 Ufas para guitarras

* Buena decoracion del punto de venta: este elemento es muy importante
ya que el POP debe ser muy llamativo y asi incentivar a los consumidores a
que visiten el punto de venta y conozcan lo que se esta vendiendo.

« Pilas y exposiciones
masivas del producto:
este tipo de exponer el
producto da una
sensacion de
abundancia y tiene un
efecto positivo en los
compradores.

» Extensiones de lineal:
son disposiciones

extensibles en los

estantes para hacer

Grafico 103 Ejemplo de como se muestran los productos Beatle

sobresalir un producto
y captar la atencion
de comprador meta.
» Mastiles: son carteles rigidos sostenidos en los que se anuncian ofertas o
productos.




Sefializadores: son indicadores como flechas o lineas que sirven para
dirigir al comprador y captar su atencién para que compren el producto.
Publicidad en el punto de venta: también se le conoce como POP por su
siglas en ingles (point of purchase) y consiste en expositores o0
presentadores de producto de caracter permanente o temporal. Estos
pueden ser “displays”, cenefas, “stops”, etcétera con el objetivo de atraer la
atencion del comprador.

Demostraciones y degustaciones: suelen tener mucha aceptacion y
provocar importantes incrementos de venta. La demostracion se utiliza en
productos como electrodomésticos para demostrar su utilidad vy
funcionamiento. La degustacion se utiliza en el caso de alimentos y
bebidas.

Animacion en punto de venta: es el conjunto de acciones promocionales
gue se llevan a cabo en un establecimiento durante un periodo de tiempo
con motivo de un acontecimiento particular. Por ejemplo: dia de San
Valentin, regreso a clases, navidad, etcétera.
Tener una politica de precios favorable: los
consumidores siempre andan en busca de
buenos precios y justos por los productos que
compran. Por eso The Beatles ofrece productos
de alta calidad a un precio justo y con una

garantia, que hace que el consumidor se sienta

mas confiado del producto que esta
adquiriendo. Grafico 104 Yo amo a The Beatles

Atencion en el punto de venta: tiene un gran beneficio en la venta del
producto, se debe contar con un personal capacitado y sobre todo orientado

a la satisfaccion total del consumidor.




Otra manera de merchandising y muy utlizada es la de objetos
promocionales, estan ligados a un producto. Varian en tamafio y valor, de acuerdo
con los objetivos de la campafia de comunicacion. Son utilizados por grupos
musicales como The Beatles, escuelas, empresas, hoteles, hay una gran variedad.

El objetivo de este tipo de productos es el de promocionar el lanzamiento de
un producto, un evento cultural, un acontecimiento deportivo. Esta técnica tiene

por consumidor el publico infantil y el juvenil.

Esta técnica fue la mas utilizada por The Beatles ya que todos sus
productos promocionaban a la banda, llevando impreso la marca Beatle. En la
actualidad hay gran variedad de productos promocionales de los discos mas
representativos del grupo, de la misma manera hay productos con las frases

célebres del grupo.

Todos sus productos llevan la imagen o simbolos propios del grupo, con un

disefilo muy atractivo y productos de gran

utilidad y calidad. | awe S
| ey SR /,\

yyyy
THE BEATIES

Los productos que se venden

actualmente van dirigidos a toda la familia

desde nifos, jévenes y adultos, todos ellos
de acuerdo al gusto y necesidades del Grafico 105 Productos para escuela

publico meta. Abarca ropa (camisas, blusas, sudaderas), objetos promocionales




Grafico 106 Diferentes productos y su presentacion en las tiendas

de los discos (carteles,
ediciones especiales de
los  discos, plumas,
libretas, tazas, ropa,
“pines”, “box  sets”,
imanes, calcomanias),
accesorios para hombre
y mujer (bolsas, gorras,
cintos, sombrillas,

agujetas de zapatos,

e | —— | bufandas, evillas,
corbatas, carteras, bolsas, espejos de bolso, cosmetiqueras, loncheras, llaveros,
relojes, encendedores), libros, articulos para la casa (reloj despertador, colchas,
sdbanas, toallas, platos, vasos, tazas, rocélas), postales, tarjetas de ocasion,
agendas, calendarios, portafolios, cuadros, mufecos, peliculas y esto es solo por
mencionar los productos oficiales que se venden en las tiendas The Beatles

Official Store.

Hay articulos de coleccion que son los alusivos a fechas especiales como
aniversario de la banda, aniversario de algun disco 0 acontecimiento importante.

Actualmente los articulos oficiales se venden por medio de la pagina oficial
de The Beatles, se divide en tres tiendas Reino Unido, Japoén y Estados Unidos, al
igual que en las tiendas oficiales del grupo, tiendas de musica y tiendas
departamentales de prestigio.




5.4 Tipos de Merchandising.

Los autores Bort (2004) y Omafa (2002) hablan de distintos tipos de
merchandising como resultado de los diferentes enfoques o puntos de vista desde

los que sea considerado:

Merchandising de presentacion
Segun su Naturaleza Merchandising de gestién

Merchandising de seduccion

Segun la situacion del
Por el cliente shopper
cliente

Por el cliente buyer

De nacimiento
Segun el ciclo de vida
De ataque
del producto
De mantenimiento

De defensa
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A) Segun su naturaleza:

* Merchandising de presentacion:

El merchandising de presentacion se
puede definir como la manera de presentar los
articulos y la tienda de modo que el acto de
compra sea lo mas facil para el cliente y lo mas
rentable posible para el comerciante, tanto
respecto al niumero de unidades vendidas como

al margen de beneficio por unidad de producto.

Grafico 108 Collar The Beatles

También se puede denominar merchandising visual: todo lo que se ve, se
vende; todo lo que se coge, se compra; es decir, lo que también se llama compra

por impulso.

El merchandising de presentacion es el que favorece las compras por
impulso o compras no previstas. En definitiva, pretende guiar al consumidor e
influir en su comportamiento a la hora de la compra basandose en los siguientes

elementos:

« Un ambiente agradable.
* Una buena distribucién y disposicion, tanto del espacio como del
establecimiento.

* Un surtido adecuado en cantidad, calidad y variedad.




Este tipo de merchandising se fundamenta en:

* El producto adecuado.
* La cantidad adecuada.
e Ellugar adecuado.

 La forma adecuada.

Por ejemplo las tiendas oficiales The Beatles deben ser llamativas desde el
exterior para que el consumidor entre a ver los productos, ademas estas tiendas
son lugares donde paran los turistas, ya que estan tienen una decoracion y
distribucion muy original. Entonces se deben de hacer los puntos de venta y los
productos muy llamativos para que realicen compras impulsivamente. Los “fans”
del grupo también entran a estas tiendas para enterarse de los nuevos productos
de la marca.

Ademas la decoracion de éstas tiendas cambia con la temporada y las
fechas importantes que se celebran del grupo. Los productos estan acomodados
en una forma limpia y ordenada para que el cliente pueda encontrar con mayor
facilidad el producto deseado y tenga una gran visibilidad a la gama de productos

ofrecidos.

En las tiendas departamentales donde se venden los productos oficiales,
tienen unos exhibidores muy llamativos para captar la atencion de los clientes y en
algunas ocasiones hasta pueden llegar a usar los productos como por ejemplo: los

videojuegos y escuchar los discos, haciendo asi una mayor experiencia de compra




y que los consumidores quede mas satisfechos con los productos que van a

comprar.

* Merchandising de gestion:

Podemos decir que el merchandising de gestibn  consiste, como su
nombre indica, en gestionar el espacio para obtener el maximo rendimiento
posible del lineal (espacio destinado por el establecimiento a la exposicion y venta

de los productos).

Trata de optimizar el lineal determlnando su tamano, las distintas familias,
marcas Yy articulos que los
forman, teniendo en cuenta la
rotacion de los productos, el
rendimiento por metro
cuadrado de la superficie de
venta, el rendimiento por metro

de lineal, etc.
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El merchandising de
gestion se basa en la recogida y analisis constante de informacién, principalmente

generada en el propio establecimiento.

La marca The Beatles, cuando promociona sus productos oficiales, hace un
gran uso de su punto de venta. Decora su exhibidor de una forma muy original,

con elementos llamativos que son caracteristicos de The Beatles, asi el




consumidor se siento con mayor atraccién hacia el punto de venta y es mas

probable que realice la compra, provocando asi mayor rotacion de productos.

Grafico 110 Tributo a Let It Be

* Merchandising de seduccion:

El merchandising de seduccion consiste en la denominada “tienda
espectaculo” y pasa por la concepcion del mobiliario especifico, la decoracion, la
informacion, etc., con el objetivo de dar un aspecto seductor al producto y a la

tienda, para promover la imagen del propio distribuidor.

Teniendo en cuenta que el consumidor llega a conocer los productos a
través de todos los sentidos (un 55 % a través de los ojos, un 18 % a traves del
oido, un 12 % del olfato, un 10 % del tacto y un 5% del gusto), se puede utilizar

esta informacion para animar el punto de venta.




Es necesario crear un ambiente agradable en el comercio, ya que ayuda a
la venta visual presentando una tienda bien decorada y bien iluminada. Se debe
estudiar el nivel de claridad conveniente en funcion de los productos, de su

presentacion y de la decoracion en general.

Es un hecho comprobado que los consumidores acuden mas a las zonas
mas iluminadas, pues una claridad elevada aumenta la rapidez de la percepcion
visual, permitiendo a los compradores reaccionar mas rapidamente y circular con

mayor comodidad.

La organizacién de acciones promocionales es otro de los aspectos a tener
en cuenta. Algunos elementos publicitarios estratégicamente dispuestos permitiran
llamar la atencién del publico sobre los stands de demostracion, avisar a la
clientela cada vez que se produzca una demostracion y anunciar las ventajas

promocionales que se ofrezcan en la tienda.

Grafico 111 Entrada museo The Beatles




Este tipo de merchandising es mas utilizado en las tiendas oficiales The
Beatles, ya que se puede hacer un mejor uso de esta herramienta. Por ejemplo,
las tiendas son llamativas desde el exterior y por eso son visitadas por personas

ajenas al mercado de la marca y, claro, muy visitadas por los seguidores del

grupo.

En su interior se pueden encontrar con un gran numero de productos
alusivos con el grupo. Una decoracion fantastica con fotos, tapices, momentos
cumbre en la carrera del grupo, hechos e imagenes que marcaron sus vidas
personales y en grupo, musica adecuada, “rarezas” de productos, en fin, una
ambiente muy propicio para realizar una compra, el cliente se siente comodo,
fascinado con la tienda, pues es espectacular, puede permanecer dentro un largo
periodo de tiempo, pues esta viviendo la experiencia de la Beatlemania.

Todos estos elementos en conjunto hacen que el consumidor se sienta con
una actitud positiva para comprar el producto de su eleccion de acuerdo a sus
necesidades. Esto ya no es s0lo una compra es todo un experiencia vivida y que
el consumidor recuerda y crea un deseo de regresar y volver a vivirlo, al mismo
tiempo que hace una publicidad de boca en boca contando su experiencia vivida y

sembrando en los demas consumidores el deseo por vivirla también.

Grafico 112 Cafeteria en el interior del museo The Beatles




B) Segun la situacion del cliente:

* Merchandising para el cliente shopper y para el cliente buyer:

El cliente shopper es aquel que necesita una serie de argumentos para
acudir a un establecimiento y no a otro. Quiere saber donde hay que comprar y no
qué comprar. Le preocupan aspectos tales como la facilidad de acceso, el

estacionamiento, la imagen del establecimiento y los precios en general.

Grafico 113 Tienda oficial The Beatles

Por otra parte, el cliente buyer es el
cliente dentro del establecimiento, cuando
ya esta dentro del punto de venta; basara
su decisibn de compra en los precios, la
calidad de los productos, las distintas

ofertas, las promociones, la gama de

productos y el trato recibido.

En resumen, el cliente shopper es el que, fuera del establecimiento, elige
donde quiere o le conviene mas comprar. El cliente buyer es el que, dentro del

establecimiento, decide qué va a comprar.

Al cliente shopper se le aplicard un marketing de entrada para conseguir

captar nuevos clientes y fidelizar a los captados anteriormente.




Al cliente buyer se le aplicard un marketing de salida con el fin de que
adquiriera no solo los productos que buscaba, sino aquellos que no tenia previsto
comprar. Esta distincion tedrica del cliente shopper y el cliente buyer sirve para
que las empresas no descuiden ni los factores externos que hacen que un cliente
entre en el local, ni los factores internos que hacen que el cliente compre

determinados articulos.

La tendencia actual es la comodidad, y muchos comercios excelentes por
dentro descuidan lo referente a la atraccion requerida en los aspectos shopper,
tales como la sefalizacion adecuada para que el cliente sepa como ir al local o la

numeracion de lugares de estacionamiento, por citar algunos.

Tanto en las tiendas oficiales The Beatles y como en los puntos de ventas
localizados en las tiendas departamentales, la marca siempre cuida los aspectos
que el consumidor busca en sus productos, que son originalidad, calidad, buen
precio, variedad de productos para todos los gustos y necesidades, un trato
personalizado, etc., y los hace llamativos para captar nuevos clientes, que
conozcan y que compren los productos, haciendo de esta una estrategia para el

cliente shopper.




Grafico 114 Tienda iShop, lanzamiento del catadlogo The Beatles en iTunes

C) Segun el ciclo de vida del producto:

* El merchandising de nacimiento:

Cuando se obtiene la nueva referencia con un distribuidor, se define
generalmente el emplazamiento, donde va a colocarse, en qué lineal, el primer

pedido, el lineal acordado al producto, etc.

Cuando The Beatles se convirtieron en una marca, los mercaddlogos
decidieron en donde se iban a ofrecer los productos oficiales de la banda, la
temporada, coémo serian ofrecidos y cuantos productos se ofrecerian para
comenzar. Primero se abrieron las tiendas oficiales y de acuerdo al éxito obtenido
comenzaron a desplazar los productos a tiendas departamentales y de ahi al resto
del mundo.




* El merchandising de ataque:

Con el desarrollo positivo del producto, especialmente comparado con los

)

demas productos de la familia, se debe “negociar y
obtener” una ampliacion del lineal para este
producto. En una fase de expansion, este objetivo se
puede conseguir utilizando los argumentos de
rotacion y salida del producto.

Debido al éxito obtenido con los productos de |
la marca The Beatles, los disefiadores de productos

comenzaron a crear emplear la imagen de John,

!{. = " .-"=-,h
Paul, George y Ringo, tanto como el logotipo fr:zf::aﬁ“e"dade“"°de'm“5e°

caracteristico de la banda, en productos que no eran los convencionales para una
banda de rock, empezaron a emplear la marca para accesorios de ropa,
tecnologia, libros, electrodomésticos y un sinfin de creativos productos que estan
a la venta hoy en dia, haciendo asi la gama de productos ofrecidos al consumidor

més amplia para cubrir todo tipo de necesidades y consumidores.

* El merchandising de mantenimiento:

Una vez que se ha logrado un lineal conveniente se trata de defender esta

situacion lo mas eficazmente posible. Las armas son las siguientes:

v Dedicacion personal.
v' Buenas relaciones personales con los encargados.

v" Promociones y animacion del lineal.




La marca The Beatles ha sabido mantenerse en el gusto del publico ya que
son una banda de culto y su musica y productos son transmitidos de generacion
en generacion, ésta es su arma mas importante. Sin embargo, para seguir en el
gusto del publico y atraer nuevos consumidores, se han creado espectaculos
artisticos, como LOVE que en asociacion con Cirque Du Soleil, ofrecen un “show”
maravilloso con la musica de The Beatles, remezclada de una forma
extraordinariamente exquisita y varios nimeros de bailes, escenarios, vestuarios y
personajes llenos de color y vida, que hacen que la gente viva la experiencia
Beatle de una manera diferente y auténtica.

e El merchandising de defensa:

Con el declive de las ventas del producto se pone cada vez mas en peligro

la vida de los metros o centimetros obtenidos en la lucha por el lineal.

En esta fase de la vida del
producto, se trata de frenar Ia
reduccion del lineal e intentar
inyectar un poco de animacién a
través de promociones agresivas.
No defender el lineal en este caso
significa la aceleracion inmediata del
declive hasta la desaparicion
completa. El fabricante tiene que g sfico 116 Espectaculo LOVE

luchar para que el distribuidor colabore en la defensa del producto.




Con el fin de evitar esta etapa del ciclo de vida del producto, The Beatles
crean cada vez productos que se adapten a los avances tecnoldgicos y sociales,
lanzan a la venta productos de edicidn limitada, remasterizan las antiguas
grabaciones, sacan material inédito, hacen homenajes a los hechos que marcaron
la carrera del grupo, como por ejemplo el 40 aniversario del tan renombrado Sgt.

Pepper’s Lonely Hearts Club Band o de su pelicula Yellow Submarine.

Se asocian con las marcas que estan revolucionando el mercado por
ejemplo lanzan su videojuego “The Beatles: Rock Band” disponible para todas las
consolas de videojuego disponibles en el mercado actual 6 ya tienen su catalogo
de canciones remasterizadas completo en la famosa tienda virtual iTunes para que
los consumidores compren sus discos con una mejor calidad de audio. Siempre se

esta reinventado la marca, es por esto que
siguen frescos y en el gusto de los

consumidores. (Ver anexo)

5.5 Merchandising de

personajes.

Grafico 117 Manzana USB con la discografia
completa remasterizada The Beatles

El merchandising de personajes es la adaptacion o explotacion de las
caracteristicas del nombre, imagen o apariencia de un personaje ficticio, grupo o
persona fisica. Con la finalidad de relacionar esas caracteristicas de la
personalidad con producto, ideas o servicios, para crear en el cliente el deseo de

adquirirlo por su afinidad con el personaje. En el caso de una idea el objetivo es

que el receptor de la imagen la adopte y/o imite. (Pereira: 2005)




El merchandising de personajes se atribuye a los estudios Walt Disney por
los afios de 1930, cuando la empresa las caricaturas de Mickey, Minnie y sus
amigos, uno de los empleados establecid un departamento especializado en la
explotacion comercial de los personajes. El éxito fue inmediato y se comenzaron a
otorgar licencias para la manufactura y distribucion masiva de productos como:
juguetes, ropa, bebidas y muchos otros productos con la imagen de los personajes

de Disney.

El merchandising de personaje fue lo utilizado por The Beatles, porque a
partir de los integrantes y el grupo en general, lanzaron al mercado todos los
productos relacionados con ellos. Su imagen
fue imitada por todos los fanéticos el clasico
corte de pelo de honguito, su manera de
vestir y actuar fue lo que caus6 mayor

impacto.

No sélo se trataba de vender discos ni

de llegar a los primeros lugares en las listas

de popularidad sino de vender todo un Grafico 118 Caricatura The Beatles

concepto que iba desde la manera de vestir, de actuar, ae pertenencia a un grupo,
de estar a la moda, de rebeldia contra lo establecido en ese tiempo, de expresar lo
gue realmente se sentia, crear un estado emocional o un estilo de vida en el que
los jovenes se sintieran identificados y hacer un cambio en la sociedad y en toda
una generacion de jovenes que vivian en un ambiente de represion de ideas y
durante tiempos de guerra, después de la Il Guerra Mundial una de las mas

crudas en la historia de la humanidad.




El merchandising de personajes es sin duda una excelente forma, cuando
se sabe explotar, de difundir no sélo una imagen, sino también el concepto que va

adherido en ese personaje.
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En la actualidad es dificil encontrar una empresa, organizacion o evento
gue no haga uso de esta forma de conseguir ingresos adicionales, a su actividad
principal. El caso de los grupos musicales y artistas que dan conciertos publicos,
encuentran en estos una gran oportunidad para vender toda clase de productos
que despliegan sus imagenes.

Es asi como la marca The Beatles trata de vender al publico una opcion

para su estilo de vida “rockero” y de completa originalidad.




5.6 Definicion de Comercializacion.

La comercializacion se considera como la serie de constantes acciones y
reacciones entre los clientes y las compafias que estan intentando satisfacer sus
necesidades. (Levitt: 1990)

Los clientes dan a conocer sus necesidades, deseos o problemas y las
compafias investigan para satisfacer a sus consumidores. Las compafias utilizan
todos sus recursos para desarrollar maneras de satisfacer las necesidades y es
entonces cuando se debe comunicar la existencia del nuevo producto para que los

clientes puedan satisfacer sus necesidades.

La importancia de la

comercializacion radica en la facilidad que

proporciona al planear y organizar las
actividades necesarias para que una

mercancia 0 servicio esté en el lugar

3
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La comercializacién consiste en muchas actividades: venta, transporte,
almacenaje, recoleccion de informacion, etc. La comercializacion tiene un objetivo
importante llevar el producto a manos del consumidor. Esto es enviar el mensaje
publicitario al mercado meta y transportar el producto a donde se encuentra el

mercado.




El marketing, en su sentido mas amplio, abarca desde la concepcion del
producto, servicio o idea, hasta el servicio postventa. Para eso, todas las
decisiones y actividades deben estar dirigidas hacia el cliente que compra el

producto o servicio. En el contexto moderno todo cliente busca beneficios.

De alli que la direccion de comercializacion asume un rol vital en el
desarrollo de una empresa y el proceso de mercadeo comienza antes que el
producto, servicio o idea sea disefiado y producido e incluye todas las acciones de
una empresa relacionadas a crear, promover y distribuir el producto o servicio
adecuado destinado a satisfacer las necesidades y/o deseos actuales de los

consumidores potenciales.

Mercadeo significa satisfacer las necesidades o deseos del consumidor, ser

flexible y adaptar el negocio a las condiciones cambiantes.

Un plan de comercializacion involucra la eleccién de un curso de acciones
encaminando hacia una meta determinada. Para ello se deben definir los pasos

que se van a emprender, sus secuencias y los recursos que deben emplearse.

Desde un enfoque préactico la comercializacion consiste en:

« Llamar la atencion de los compradores potenciales
» Lograr que los compradores potenciales conozcan el producto
* Lograr que el producto sea accesible en los lugares correctos

» Hacer el producto mas atractivo o diferente a productos similares




» [Establecer el precio correcto para que el publico lo compre y la
empresa tenga ganancia

La diferencia entre los consumidores permite una diferenciacion de
productos y mercadeo, elevando la importancia de una estrategia de

segmentacién adecuada como herramienta innovadora.

El desarrollo de una estrategia de comercializacion parte por un
encadenamiento de las oportunidades, los problemas y los objetivos de mercadeo
de la empresa. Las variables utilizadas en el desarrollo de la mezcla de marketing
en el mercadeo son las herramientas béasicas que permiten a la organizacion
alcanzar sus objetivos. La comercializacion involucra todo lo que sucede entre la
eleccion del plan de accion, la produccion y el hacer llegar un producto o servicio a

un cliente.

En el proceso de comercializacién la marca The Beatles debe conocer muy
bien cuél es su mercado meta y asi mismo, segmentarlo, para poder ofrecer a
cada segmento un producto adecuado, situarlo en el lugar que esté al alcance de

este segmento y a un precio accesible.

Del mismo modo debe hacer que
la presentacion y la forma de anunciar el
producto sea llamativo para atraer al
cliente y a posibles nuevos clientes, que

se acerquen conozcan el producto, lo

valoren y lo compren.
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5.7 Canales de Distribucion.

Para realizar el plan de comercializacion se deben definir los canales de

distribucion por los cuales pasara el producto para llegar a su consumidor final.

De acuerdo con el autor Santesmases Mestre (2003) un Canal de
distribucién es el circuito a través del cual los fabricantes ponen a disposicion de
los consumidores los productos para que los adquieran. La separacion geografica
entre compradores y vendedores y la imposibilidad de situar la fabrica frente al
consumidor hacen necesaria la distribucion (transporte y comercializacién) de
bienes y servicios desde su lugar de produccion hasta su lugar de utilizacién o

consumao.
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El punto de partida del canal de distribucion es el productor. El punto final o
de destino es el consumidor. El conjunto de personas u organizaciones que estan
entre productor y usuario final son los intermediarios. En este sentido, un canal de

distribucion esta constituido por una serie de empresas y/o personas que facilitan




la circulacion del producto elaborado hasta llegar a las manos del comprador o

usuario y que se denominan genéricamente intermediarios.

Los intermediarios son los que realizan las funciones de distribucidn, son

empresas de distribucion situadas entre el productor y el usuario final; en la

mayoria de los casos son organizaciones independientes del fabricante

Las clases mas importantes de intermediarios son:

Mayorista: El comercio mayorista es un intermediario que se caracteriza
por vender a los detallistas, a otros mayoristas o fabricantes, pero nunca al
consumidor o usuario final.

Minorista o detallista: Los detallistas 0 minoristas son los que venden
productos al consumidor final. Son el dltimo eslabon del canal de
distribucion, el que esta en contacto con el mercado. Son importantes porque
pueden alterar, frenando o0 potenciando, las acciones de marketing y
merchandising de los fabricantes y mayoristas. Son capaces de influir en

las ventas y resultados finales de los articulos que comercializan.

5.7.1 Tipos de canales de distribucion.

Canal directo (Circuitos cortos de comercializacion ). El productor
o fabricante vende el producto o servicio directamente al consumidor sin
intermediarios. Es el caso de la mayoria de los servicios; también es
frecuente en las ventas industriales porque la demanda esta bastante
concentrada (hay pocos compradores), pero no es tan corriente en

productos de consumo.




e Canal indirecto . Un canal de distribucion suele ser indirecto, porque
existen intermediarios entre el proveedor y el usuario o consumidor final. El
tamafio de los canales de distribucibn se mide por el numero de
intermediarios que forman el camino que recorre el producto. Dentro de los
canales indirectos se puede distinguir entre canal corto y canal largo.

0 Uncanal corto s6lo tiene dos escalones, es decir, un Uunico
intermediario entre fabricante y usuario final.

o En wuncanal largo intervienen muchos intermediarios (mayoristas,
distribuidores, almacenistas, revendedores, minoristas, agentes
comerciales, etc.). Este canal es tipico de casi todos los productos de
consumo, especialmente productos de conveniencia o0 de compra
frecuente, como los supermercados, las tiendas tradicionales,
los mercados, etc.

The Beatles utiliza a los intermediaros para poder llegar a todos sus
consumidores finales. Importando algunos productos a cadenas de tiendas
departamentales de prestigio y concediendo licencias son algunas de sus grandes

opciones para que la gente siga comprando sus productos.

5.8 Comercio electrénico.

El comercio electronico, también conocido como e-commerce (electronic
commerce en inglés), consiste en la compra y venta de productos o de servicios a
través de medios electronicos, tales como Internety otras redes informaticas.
(Alonso:2004)
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Siguiendo con el mismo autor, la mayor parte del comercio electrénico
consiste en la compra y venta de productos o servicios entre personas y
empresas, sin embargo un porcentaje considerable del comercio electrénico
consiste en la adquisicion de articulos virtuales (software y derivados en su

mayoria), tales como el acceso a contenido "premium" de un sitio web.

5.8.1 Ventajas del comercio electronico.

= Mejoras en la distribucion: La Web ofrece a ciertos tipos de proveedores la
posibilidad de participar en un mercado interactivo, en el que los costos de

distribuciéon o ventas tienden a cero.

= Comunicaciones comerciales por via electronica: Actualmente, la mayoria
de las empresas utiliza la Web para informar a los clientes sobre la compaiiia,

aparte de sus productos o servicios, tanto mediante comunicaciones internas




como con otras empresas Yy clientes; esto facilita las relaciones comerciales,

asi como el soporte al cliente disponible las 24 horas del dia.

= Beneficios operacionales: El uso empresarial de la Web reduce errores,
tiempo y sobrecostos en el tratamiento de la informacion. Los proveedores
disminuyen sus costos al acceder de manera interactiva a las bases de datos
de oportunidades de ofertas, enviar éstas por el mismo medio, y por ultimo,
revisar de igual forma las concesiones; ademas, se facilita la creacion de
mercados y segmentos nuevos, el incremento en la generacion de ventajas en
las ventas, la mayor facilidad para entrar en mercados nuevos, especialmente

en los geograficamente remotos, y alcanzarlos con mayor rapidez.

= Facilidad para fidelizar clientes: Mediante la aplicacion de protocolos y
estrategias de comunicacion efectivas que le permitan al usuario final del portal
web de la compafia plantear inquietudes, levantar requerimientos o
simplemente hacer comentarios con relacion a los productos o servicios de la
misma, y solo si estos comentarios son debidamente procesados se puede
crear un elemento importante para lograr la fidelizacion de los clientes, y en
consecuencia aumentar la re-compra de productos y servicios, asi como

también la ampliacion del rango de cobertura en el mercado.

The Beatles utiliza el comercio electrénico para vender productos oficiales en
sus tiendas por internet, en las cuales se venden productos de ediciones limitadas

y muy dificiles de adquirir por medio de algun intermediario.

Ademas, con el uso de las redes sociales y marketing viral, abren canales de
distribucion y la posibilidad de llegar mas segmentos, los cuales no tengan la

facilidad de adquirir un producto de la marca.




Hay un acceso interactivo a los catélogos de productos y listas de precios, lo
cual lo hace mas interesante pues ahi se puede hacer una mezcla publicitaria ya
sea viral o de guerrilla, para que el comprador comparta su experiencia de compra
electrénica con los demas consumidores. Es una venta mas directa, por lo cual se
puede generar una base de datos para mantener informado a los consumidores de
nuevos productos exclusivos, puestos en venta en la tienda oficial en linea, asi

como dar la informacién adecuada acerca del producto.
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Conclusiones.

El motivo por el cual The Beatles siguen vigentes en la preferencia de
consumidor es porgue ellos marcaron una época en la cual todo cambio para los
jovenes de entonces, su modo de vestir, peinar, hablar, actuar, pensar,
expresarse, entre muchas otras mas, ademas que su musica y el grupo en si, son
un modelo de referencia para muchas bandas en la actualidad y personas que
siguen influenciadas por un estilo de vida “rockero”. Las nuevas generaciones se
ven atraidas a ellos gracias a que sus padres, familiares y/o amigos transmiten
este gusto generacion tras generacion, pues son los grandes clasicos de la musica

del rock.

El fendbmeno social y/o mercadoldgico que recae sobre The Beatles son
principalmente, que fue un grupo que vino a romper los esquemas establecidos en
todos los aspectos impuestos a una generacion entera, ellos al sentirse tan
identificados, los adoptan como una forma de vida, un escaparate de su realidad,
haciéndolo idolos y que a través de los afios esta generacion ha compartido con
Sus sucesores este gusto y pasion que sintieron en la época de la Beatlemania.
Del mismo modo la parte de la mercadotecnia hace su jugada, viendo que es un
grupo que sigue en la preferencia del puablico por sus ideas tan innovadoras,
melodias pegajosas y que demandas productos de The Beatles, crean la marca,
ofrecen al consumidor lo que pide, haciendo llegar a cada uno, ya sea por medios

electrdnicos, lineas de productos en tiendas departamentales de prestigio, a través




de productos licenciados, etc. Productos de calidad y gusto para quienes los
demandan, con una pequefia ayuda de la publicidad y aprovechando al maximo

los medios disponibles y este fendmeno de transmision entre familiares y amigos.

Si bien en la ciudad de Morelia hay un buen segmento de personas que
siguen a The Beatles, esto se puede medir gracias a los programas de radio en los
cuales transmiten sus grandes éxitos y en los homenajes que se realizan en
distintos lugares de recreacion de la ciudad. A los habitantes de la ciudad les
encanta asistir a este tipo de eventos, pues hay un espiritu de libertad y
hermandad, que solo el rock puede proporcionar y los lugares y las formas de

realizarlos son muy originales, asi como lo son The Beatles.

Morelia es cultural y The Beatles es cultura, es una combinacién perfecta,
pues hay los espacios y los medios para que su musica siga vigente en el gusto
del moreliano, ademas de los valores que representa este gran cuarteto, por lo
tanto esto se ve reforzado con los productos que se venden en esta ciudad, ya
sean originales, bajo licencia de marca o los que la misma gente produce. Dichos
productos podemos encontrarlos en las tiendas departamentales de prestigio que
se encuentran en las plazas comerciales, en los eventos que se realizan en la
ciudad, tiendas de musica y ropa ubicadas en el centro y en la ciudad. De igual
modo, con la penetracion de compra por internet, los productos pueden ser

adquiridos por medio electrénico.

El consumidor moreliano, de acuerdo a la informacion obtenida en las
entrevistas a profundiad, es vanguardista pero a la vez tradicionalista, y es muy
comun observar que si en los abuelos o padres de una persona, esta el gusto por

The Beatles, éste es sembrado en la nueva generacién convirtiéndose en una




tradicion familiar que prevalece. Este gusto por la musica los une y motiva a asistir
a los diversos eventos musicales que se presentan en Morelia asi como a adquirir

la variedad de productos de la marca.

Finalmente podemos concluir que The Beatles, ademas de ser en la
actualidad una marca, expresa toda una revolucion en cuanto a la musica, forma
de vida, de pensar, de vestir y de actuar, esto por el lado social, del lado comercial
es innovador al momento de ofrecer sus productos, como los da a conocer, las
actividades que hace con su marca, por ejemplo; espectaculos, videojuegos,
etcétera, la forma en la que se acerca a su publico meta, el estilo autentico de sus
productos, su originalidad en las tiendas y puntos de venta. Al consumidor
Moreliano le agrada que los productos se presenten de una manera diferente y

exclusiva, por lo tanto The Beatles satisface estas necesidades del producto.

The Beatles se ha convertido en un modelo a seguir, pues sus
mercadologos han sabido llevar la marca a su maximo punto de expresion y han
sabido mantenerla, utilizando todas las herramientas posibles, aprovechando al
maximo lo que significan para generaciones enteras y lo que pueden llegar a ser
para las nuevas generaciones. Es por esto que seguiremos teniendo noticas
acerca de estos cuatro fabulosos musicos, pues se han convertido en un
fendmeno social, musical y publicitario, asi como seguiran ofreciéndose eventos
culturales en nuestra ciudad para seguir manteniendo vigentes a The Beatles en

las nuevas generaciones.
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Anexos.

El Vaticano perdona a John Lennon

El componente de los Beatles aseguré que el grupo era mas famoso que
Jesucristo

EUROPA PRESS - Ciudad del Vaticano - 23/11/2008

El Observatore Romano, el periddico del Vaticano, ha perdonado a John
Lennon por declarar que los Beatles eran mas famosos que Jesucristo. El diario
califica la frase de "fanfarronada"” de un hombre joven que se vio sorprendido por
una fama repentina.

"La declaracion de John Lennon, que provoco una profunda indignacion
principalmente en Estados Unidos, después de muchos afios suena tan sélo como
una fanfarronada de un joven de clase trabajadora de Inglaterra que tuvo que
afrontar un éxito inesperado, después de crecer en la leyenda de Elvis [Presley] y
del rock and roll", sefiala Observatore Romano en la edicion de este sabado.

El articulo destaca que se cumple el 40 aniversario de la publicacién del album
blanco de los Beatles. Un disco que supuso la explosion del grupo como
fendmeno pop. "El hecho es que 38 afios después de su ruptura, las canciones
con la firma Lennon-McCartney han mostrado una extraordinaria resistencia al
paso del tiempo, siendo fuente de inspiracion para mas de una generacién de

musicos del pop", concluye el periddico.




The Beatles, en iTunes

Los 13 legendarios albumes de estudio de los de Liverpool estan disponibles
por fin en la gran tienda de Apple

17.11.10 - 00:05 -

C. R.| MADRID

Era la guinda del pastel. El unico grande que no habia accedido a vender a
trocitos su legado musical. Pero al final, The Beatles han claudicado. Steve Jobs
ha logrado que desde ayer la gran tienda de Apple, iTunes, venda todo el catalogo
de la legendaria banda de Liverpool gracias a un acuerdo con EMI y Apple Corps.
«Ha sido un camino largo y tortuoso hasta llegar aqui», apuntd el presidente y
fundador de la compafiia informatica en un comunicado.

A partir de ahora, cualquier usuario puede comprar los trece albumes de
estudio, la recopilacion 'Past Masters' en dos volimenes y las colecciones 'Red' y
‘Blue', tanto en &lbumes como en canciones sueltas. «Estoy especialmente
contento ya que no se me preguntara mas sobre cuando los Beatles estardn en
iTunes. Por fin, si lo quieres, lo puedes tener ya: jAqui estan los Beatles de
Liverpool! Paz y amor», indicé Ringo Starr.

Los albumes sencillos estan disponibles para compra y descarga al precio
de 12,99 euros cada uno, los albumes dobles al precio de 19,99 euros y las
canciones sueltas al precio de 1,29 euros unidad. Los fans pueden obtener
también un paquete 'Beatles Box Set' digital especial, que contiene los 13 albumes
de estudio remasterizados con iTunes LPs y todos los mini documentales, 'Past
Masters', y la pelicula del concierto 'Live at the Washington Coliseum, 1964', una
exclusiva mundial de iTunes con la grabacion integra del primer concierto de los

Beatles en EE UU. «Es fantastico ver las canciones que lanzamos originalmente




en vinilo recibir tanto aprecio en el mundo digital como entonces en su estreno»,
apunt6 Paul McCartney. El paquete 'Beatles Box Set' costara 149 euros.

Cada uno de los 13 legendarios albumes de estudio remasterizados de los Beatles
, incluyendo 'Sgt. Pepper's Lonely Hearts Club Band', 'Revolver', 'The Beatles [The
White Album]' y 'Abbey Road' incluyen iTunes LPs, que crea una experiencia
inmersiva en el album, con un bello disefio y caracteristicas visuales, y la inclusion

de un mini documental Unico sobre la creacion de cada album.

Apple Corps

Apple Corps Ltd. fue fundada por los Beatles en 1968 para ocuparse de los
negocios del grupo. La compafiia, con sede en Londres, ha administrado el
catalogo de los Beatles de la década de los 60 que ha vendido hasta la fecha méas
de 600 millones de grabaciones, cintas y CDs. Desde la década de los 90, Apple
ha pilotado nuevos proyectos de los Beatles que se han convertido en referencia,
entre los que se incluyen los proyectos The Beatles Anthology, el alboum The
Beatles 1 con 29 millones de copias vendidas, The Beatles LOVE show y CD, el
lanzamiento del catalogo The Beatles Remastered el 09/09/09, y el juego The

Beatles Rock Band.
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