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Percepcion de la publicidad de radioescuchas y ammciantes en La Tremenda de Morehia Michoacin

ANTEPROYECTO:
ESCENARIO DE ANALISIS
ENUNCIACION DEL TEMA

“PERCEPCION DE LA PUBLICIDAD DE RADIOESCUCHAS Y
ANUNCIANTES EN LA TREMENDA DE MORELIA MICHOACAN”

INTRODUCCION

Para optimizar la produccion de los espacios publicitarios en la radio es necesario
hacer un profundo analisis sobre ello, entendiendo cuéles son los fenémenos que se llevan a
cabo en esta, ademas de comprender cudles son los defectos que se deben superar y las
virtudes o ventajas de las cuales sacar provecho. En la actualidad no todas las estaciones de
radio se dedican hacer un estudio como el que se propone en esta investigacion.

La importancia que tiene la publicidad dentro de los medios de comunicacién masiva merece
que antes de vender se establezcan bases y herramientas, ademas de saber como se comportan
los radioescuchas ante la publicidad y tener conocimientos basicos de marketing para que la
publicidad sea efectiva.

La presente investigacion precisamente tiene como intencién hacer un anélisis profundo sobre
el comportamiento de La Tremenda ante la sociedad para asi poder tener esas herramientas
para comercializar la publicidad, ademas conocer cuales son las necesidades de los clientes
para ofrecer un mejor servicio, su plena efectividad y recepcion por parte de los radioescuchas
de la ciudad de Morelia y lugares circundantes a la capital Michoacana.

En este caso llamaremos como nuestro mercado meta, no a los radioescuchas, sino a las
empresas que adquieren nuestro producto que es la publicidad en las diversas gamas que se
expondran en la tesis.

A
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Percepcion de la publicidad de radioescuchas y anunciantes en La Tremenda de Morelia Michoacin
ANTECEDENTES

El analisis que a continuacidn se expone en esta investigacion nunca se habia hecho en la
historia de La Tremenda con la profundidad que se requiere para optimizar la venta de
espacios publicitarios a nuestro mercado meta, es por ello que se pensé en hacer una
investigacion que se expone a continuacién para mejorar el departamento de ventas de la
estacion, finalmente este seria el sector mas importante de los medios de comunicacion, ya que

sin publicidad no existirian los medios comerciales.

En el departamento de ventas de la emisora en cuestién, actualmente no existe una estrategia
especifica para retener a los clientes que se anuncian en esta, pocas son las veces en la que el
equipo de ventas cuenta con la posibilidad de ofrecerle algin incentivo a los clientes, la
manera como se pretende retener al cliente es haciéndole constantes visitas en el tiempo que se

considera que es su temporada para anunciarse.

En realidad no hay una base sustentable que demuestre al cliente que anunciarse en La
Tremenda es una inversién que puede retribuir ganancias a su negocio y que tendra un efecto
en sus ventas, ademas de ofrecerle estrategias publicitarias que le de a su negocio la debida

imagen del producto o servicio que quiera dar a conocer.

Actualmente la tremenda trabaja s6lo por medio del convencimiento, tratar de llevar al cliente
a creer que la estacion le llevara beneficios, y aunque no haya duda de esto, carece de una
planeacion sustentada en bases al estudio no solo de rating si no de calidad y eficiencia en
base a una correcta estrategia publicitaria para que el cliente obtenga el servicio de la
publicidad en radio y la emisora aumente la cartera de clientes que constantemente se ve

disminuida.

N
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ercepeion de la publicidad de radioescuchas y anunciantes en La Tremenda de Morelia Michoacan

| hacer un estudio correctamente estructurado para optimizar la estrategia de publicidad en
a Tremenda podemos demostrar con bases sustentables la eficiencia de la publicidad
adiofonica para nuestros clientes. Es por ello que el estudio académico del problema nos

uede abrir un correcto panorama para cambiar estos conceptos a los anunciantes.

s importante también hacer un andlisis adecuado a nuestros radioescuchas por medio del
ontacto directo o encuestas, conocer cual es su perspectiva con respecto a la publicidad en
adio, de ser asi sabremos como realizar correctamente una estrategia para la debida recepcion

e €sta por parte de nuestros radioescuchas.

Anteriormente tampoco se ha manejado un adecuado método de marketing y como llevar una
orrecta manera de trabajar para el mercado meta para que conozca la publicidad y la forma
e darsela a conocer al anunciante, asi como saber sus necesidades para ofrecer nuestro
roducto, y esté, en un alto nivel de eficiencia y por consecuencia la satisfacciéon del cliente
a adecuada asi como la demanda de la emisora. Lo importante no es que sea la estacién que

1as se escucha si la publicidad no contiene una retroalimentacion hacia el anunciante.

s
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Percepcion de la publicidad de radioescuchas y anunciantes en La Tremenda de Morelia Michoacan

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Cada dia las empresas gastan miles de pesos en publicidad con el firme propésito de aumentar
sus ventas, o dar a conocer su marca, producto o servicio. Buscar el medio de comunicacion
mas adecuado para las necesidades de estas es una tarea importante, ya que muchas veces de
la publicidad depende el éxito de las empresas, anunciarse en los medios de comunicacion

masiva se ha convertido en una necesidad basica para las empresas en el mundo.

Al saber esto, los medios de comunicacion se deben preocupar por el excelente desempeiio de
la publicidad, el estudio, y la estrategia publicitaria para brindar siempre la mejor opcion al

mercado que anuncia su producto o servicio.

En la actualidad son pocos medios de comunicacion que estudian la reaccion de su propia
publicidad ante el publico, es por ello que en esta investigacion se pretende hacer un estudio
sobre esta forma de comunicacion para la correcta emision hacia los radioescuchas y asi haya
una retroalimentacion de la cual podamos garantizar que la publicidad emitida en la tremenda

es de buena recepcion para nuestro publico.

Es por ello que al detectar la necesidad de saber qué es lo que al publico radioescucha le
interesa de la publicidad surgio la idea de esta investigacion asi como analizar los conceptos

donde se involucra este arte llamado publicidad.

N
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rcepeion de la publicidad de radioescuchas y anunciantes en La Tremenda de Morelia Michoacan

)BJETIVOS.

)BJETIVO GENERAL:

Jacer un diagnéstico del 4rea de publicidad de La Tremenda.

YBJETIVOS ESPECIFICOS:

Determinar por qué contratan publicidad los anunciantes.
Definir el gusto de los radioescuchas hacia la publicidad.
Identificar el trabajo de la tremenda en la publicidad radiofonica.

Determinar por qué la poblacion prefiere escuchar La Tremenda.

PREGUNTAS DE INVESTIGACION:

PREGUNTA GENERAL:

;Qué factor determina que los anunciantes decidan contratar a La Tremenda?

PREGUNTAS PARTICULARES:

.Por cuanto tiempo se anuncian los clientes?

¢ Cuénto invierten mensualmente?

,Cémo saben los clientes los beneficios de anunciarse?

¢El radioescucha esta satisfecho con la publicidad de La Tremenda?

;La Tremenda ha propuesto beneficios adicionales a sus anunciantes?

\\
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ercepeion de la publicidad de radioescuchas y anunciantes en La Tremenda de Morelia Michoacan

[IPOTESIS:

iscurre en que los radioescuchas pueden cambiar de estacion por la gran cantidad de spots o
 falta de creatividad de estos dentro de la programacion comercial, y los anunciantes
ontratan los servicios publicitarios sin una estrategia adecuada, y asi, se anuncian en la

stacion por ser la mas escuchada y de la que obtienen resultados.

\\
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Percepcion de la publicidad de radioescuchas y anunciantes en La Tremenda de Morelia Michoacan

MARCO TEORICO
Es preciso determinar los siguientes conceptos para comprender algunos que se exponen en

esta investigacion:

LA RADIO.-

“Medio De comunicacion, articulo para el hogar. La idea es llevar entretenimiento por
transmisién inalambrica a grandes masas, aunque en el pasado esto fue probado con cables,
fue un fracaso porque los cables no se adaptan a este esquema. La radio sin embargo lo haria
factible.

El receptor puede ser disefiado como una simple caja y adaptarlo para que posea varias
longitudes de onda, la caja de musica de la radio puede ser entregada con amplificadores y con

un altavoz, este puede ser ampliado a muchos otros campos.”

(SEPTIEN CRESPO 1991)

Publicidad.-

A principios del siglo xx Albert Lasker, a quien se considera el padre de la publicidad, definio
la publicidad como “como arte de vender utilizando materiales impresos, basado en las
razones o motivos de la compra”. Pero la formulé mucho antes del advenimiento de la radio y
de la television o internet. Un siglo mas tarde, nuestro planeta ha cambiado radicalmente. La
indole y las necesidades de los negocios han cambiado y también el concepto y el ejercicio de

la publicidad, asi es que definiremos la siguiente definicion funcional:

Publicidad es una comunicacién estructurada y compuesta, no personalizada, de la
informacién que generalmente pagan patrocinadores identificados, que es de indole
persuasiva, se refiere a productos (bienes, servicios e ideas) y se difunde a través de diversos

medios.

(ARENS 1999 pp 6,7)

N
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Percepcion de la publicidad de radioescuchas y anunciantes en La Tremenda de Morelia Michoacan

Marketing.-

Al definir un concepto tan amplio como marketing, una definicion concreta no es suficiente;
ninguna definicién presenta en forma perfecta el concepto que se refiere. A continuacion se
presentan varias definiciones:

Marketing es la realizacion de actividades mercantiles que dirigen el flujo de mercancias y

servicios del productor al consumidor o usuario.
(MARKETING DEFINITIONS 1960. PP 15)

Marketing es un sistema total de actividades mercantiles encaminado a planear, fijar precios,
promover y distribuir productos y servicios que satisfacen necesidades de los consumidores

actuales y potenciales.
(STANTON 1978 PP 5.)

Marketing consiste en el desarrollo de una eficiente distribucién de mercancias y servicios a

determinados sectores del publico consumidor.

(Louise E. Booney y kurtz 1977 pp10)

Marketing es el proceso interno de una sociedad mediante el cual se planea con anticipacion o
se aumenta y satisface la composicion de la demanda de mercancias y servicios de indole
mercantil mediante la creacion, promocién, intercambio y distribucion fisica de tales

mercancias y servicios.

(Marketing Staff of the Ohio State University. 1965 pp43)

Audiencia:
“Cantidad total de personas expuestas a un medio en particular”
(ARENS 1999.PP TI 2)

\\
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Percepcion de la publicidad de radioescuchas y anunciantes en La Tremenda de Morelia Michoacan

METODO CIENTIFICO DE INVESTIGACION:

En la realizacion de esta investigacion, fue necesario basarse en el método exploratorio, ya que
su objetivo es captar una perspectiva general del problema, este tipo de estudio ayuda a dividir
un problema muy grande y llegar a subproblemas mas precisos hasta en la forma de expresar
las hipotesis. Muchas veces se carece de informacion precisa para desarrollar hipétesis. La
investigacion exploratoria se puede aplicar para dar prioridad a algunos problemas.

Asi mismo la investigacion exploratoria es 1til para incrementar el grado del conocimiento del
investigador respecto al problema, especialmente para aquel que es nuevo en este.

El estudio exploratorio se puede utilizar para descifrar conceptos, asi como puede servir para

los siguientes propdsitos:
*Formular problemas para estudios mas precisos o para desarrollar una hipétesis.
*Para establecer prioridades para futuras investigaciones.

*Recopilar informacion acerca de un problema que luego se dedica a un estudio

Especializado.
* Aumentar conocimiento respecto al problema.

*Este método es apropiado para cualquier investigacion de la cual se conozca poco y puede

ser un antecedente para estudios futuros.

Es asi como se concluye que los estudios exploratorios se efectian, normalmente cuando el
objetivo es examinar un tema o problema de investigacion poco estudiado, del cual se tiene

muchas dudas o no ha se a abordado antes.
(Metodologia de la investigacion, 2002)

S
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Percepcion de la publicidad de radioescuchas y anunciantes en La Tremenda de Morelia Michoacan

CAPITULO I: La Radio.

1.1. - Antecedentes de la radio.
Radio: sistema de comunicacién mediante ondas electromagnéticas que se propagan por el

espacio. Se utilizan ondas radiofonicas de diferente longitud para distintos fines.

Las ondas de radio se utilizan no sélo en la radiodifusion, sino también en la telegrafia
inalambrica, la transmision por teléfono, la television, el radar, los sistemas de navegacion y la
comunicacion espacial. En la atmésfera, las caracteristicas fisicas del aire ocasionan pequeiias
variaciones en el movimiento ondulatorio, que originan errores en los sistemas de
comunicacién radiofénica como el radar. Ademas, las tormentas o las perturbaciones

eléctricas provocan fendmenos anormales en la propagacion de las ondas de radio.

El desarrollo industrial que se produjo en el siglo XIX estimulo la investigacion cientifica, de
manera especial la fisica experimenté un gran avance. Al descubrimiento de las ondas de radio
en el laboratorio del aleman Heinrich Rudolf Hertz; ello haria posible la comunicacion
inalambrica grandes distancias, en ese hallazgo se basaria un aparato inventado por Guiglelmo
Marconi, Quien abrio la era de la radiocomunicacion con un mensaje telegrafico que cruzo el

canal de la mancha en 1897.

Hasta 1906 se pudo trasmitir la voz humana gracias a otras innovaciones tecnologicas que

complementaron el invento de Marconi.

La gestion de la radiocomunicacion se remonta a los dias en los que el mundo vivia los efectos
de la revolucion industrial; fenomeno histérico que generé la produccion masiva de
mercancias y la busqueda de nuevos mercados. No era el propésito inicial de quienes
exploraban en los confines de la fisica el crear una nueva tecnologia para comunicarse; pero es
evidente que ante las realidades de la era industrial el viejo correo no era suficiente. La
comunicacién que se daba con dias o meses de diferencia era obsoleta; un mundo mas

dinamico precisaba de medios de comunicacion de accion y de respuestas inmediatas.

S,

\
F Carlo. S Tenorio Martinez 14



Percepcion de la publicidad de radioescuchas y anunciantes en La Tremenda de Morelia Michoacan

La pujante industria requeria conocer cual era la demanda en sitios alejados para incrementar
la produccion de los efectos que podian ser vendidos y para obtener las materias primas con
oportunidad. El comercio necesitaba promover con agilidad las mercancias y mantener el
contacto rapido y oportuno con sus agentes. Los estados colonialistas del siglo XIX, como
Inglaterra, Alemania, Francia y Bélgica tenian tropas en otros territorios con las que era

indispensable tener una comunicacién fluida.

Para comprender la gestion de la radio es preciso remontarnos a principios del siglo XIX,
cuando Oersted y Ampere descubrieron que la electricidad produce efectos magnéticos.
Posteriormente Michael Faraday realizo6 en 1831, un experimento con el cual llegé a la
conclusién de que todo espacio esta lleno de varias clases de lineas de fuerza: magnéticas,

eléctricas, gravitacionales y radiantes.

Estas investigaciones sobre la naturaleza de la electricidad y sobre el electromagnetismo
derivaron en dos importantes innovaciones tecnologicas que dieron respuesta al problema de
una nueva sociedad que se enfrenta a nuevas formas de comunicacion: El telégrafo y el
teléfono. Su impacto fue tal que rapidamente se expandieron por el mundo; grandes redes
telegraficas y telefonicas terminaron cruzando paises y cables submarinos atravesaron el

océano atlantico para comunicar a América con Europa.

Paralelamente a las comunicaciones eléctricas se desarrollaron nuevos transportes, el
ferrocarril y el buque de vapor lograron rapidez en el desplazamiento de las personas y los
productos, simplificaron tareas que antes costaban mas jornadas de trabajo excesivo por la
lentitud del trasporte a lomo de bestia, en carromatos y naves de vela. Especialmente los trenes
facilitaron que materias primas antes no explotadas fueran llevadas a sitios lejanos, que los
productos fabriles circulaban hacia nuevos mercados y que seres humanos que no habian
salido de sus comunidades de origen se desplazaran a otros lugares en busca de nuevas

oportunidades.

0
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Percepcion de la publicidad de radioescuchas y anunciantes en La Tremenda de Morelia Michoacan

Al finalizar el siglo XIX llegé La radio no provoco que desaparecieran el telégrafo y el
teléfono, sino los complemento, sirvié como enlace entre las redes y como la unica alternativa
en sitios en donde no existia la posibilidad de tener cables. La radio a diferencia de los otros
medios de comunicacién, se origina por una imperiosa necesidad de comunicarse con los
barcos de altamar. No nacié como ‘la radiodifusién’ propiamente, medio social capaz de
enviar un mensaje a las masas sino un medio que podia poner en comunicacion a dos sujetos
“en circunstancias muy particulares, en las que la retroalimentacion era indispensable. La

invencion de la radio no fue un hecho fortuito, fue un hecho buscado.

A fines del siglo XIX existian las condiciones y los conocimientos para que ese hecho buscado
fuera encontrado. Sin las aportaciones de los cientificos que estudiaron la naturaleza de la
clectricidad y el electromagnetismo no se hubiera logrado la revolucion de las

telecomunicaciones.

El nombre de radio se deriva de la semejanza que tiene las ondas electromagnéticas con el
radio del circulo, a partir del centro emisor se genera una sefial. En honor a su descubridor hoy
las ondas del espectro radioeléctrico se le conocen como ondas hertzianas y la unidad de
medida de las frecuencias radiales es el Hertz.

La banda de Amplitud Modulada va de los 530 a los 1700 Kilohertz (que equivalen al rango
de los 530 a los 1700 a miles de ciclos por segundo) y la de Frecuencia Modulada de los 88 a
los 108 Megahertz (es decir de 88 a 108 millones de ciclos por segundo).

Guiglelmo Marconi Jameson es considerado el padre de la radio y pronto logro que las ondas
hertzianas se alcanzaran a captar a un kilémetro, construyé un aparato que emitia mensajes

telegraficos. Marconi estaba dando un uso practico a las ondas descubiertas por hertz.

El padre de la radio se traslad6 a Inglaterra y ahi patento el telégrafo y logré conjuntar los

conocimientos necesarios para crear trasmisiones y receptores mas poderosos.
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El servicio radiotelegrafico comercial entré en funcionamiento a principios del siglo XX para
atender a la poblacién civil que pudo asi enviar y recibir mensajes escritos de manera casi

inmediata. Ya en 1923 habia 330 estaciones abiertas al publico en el mundo.
(HERRERA 2001 Pp. 1- 10.)

1.2. - La radio en México
Era inminente el alumbramiento de la radiofonia en nuestro pais, el 24 de septiembre de 1921

El Heraldo de México anuncio:

“En los primeros dias de la entrante semana México contard ya con un servicio completo de
radiotelefonia”

Citado por Galvez, Felipe. “Los albores de la radio.” En Informacion Cientifica y
Tecnoldgica. Revista del consejo Nacional de Ciencia y Tecnologia. Director Héctor

Mayagoitia Dominguez. Vol. 6. No 89, México. D.F. Mayo de 1984. p.6.

Por su parte el Universal asigno:

“E] asombroso invento de la telefonia inalambrica estara a la vision de usted, puede hablar sin
hilos a las estaciones instaladas previamente. La telefonia inalambrica es una de las maravillas
del siglo”

El 27 de septiembre de 1921 el pais celebro cien afios de vida independiente y en el edificio
de Palacio Legislativo (hoy Monumento a la Revolucion) de la ciudad de México se abrié la
exposicion comercial internacional del centenario; ahi, con el patrocinio gubernamental, se
monté una estacion radio trasmisora, otro aparato fue instalado en la residencia presidencial, el
castillo de chapultepec; la antena se coloco en la Secretaria de Relaciones y Obras Piblicas.
Los equipos fueron armados por Agustin Flores y José D. Valdovinos en los talleres de la

direccion general de Telégrafos Nacionales.

Estaba previsto que el presidente inaugurara la exposicion, pero con su representacion lo hizo
el Secretario de Industria, Rafacl Zubaran Company, quien luego de cortar el liston de
apertura se paro en sitio de mayor atractivo, la estacion de radiotelefonia; ahi escuchd el efecto
de la comunicacion con otros paises y trasmitié un mensaje al presidente Obregon.

A
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Hubo comunicacion con Balboa, Panama, Berlin, Alemania, y Nueva York, Estados Unidos.
También se trasmitié un mensaje de Excélsior dirigido al Presidente de la Republica en el que
el redactor Arnulfo Rodriguez, a nombre del diario, felicitaba al presidente Obregon por el
éxito alcanzado en las pruebas experimentales de la telefonia inalambrica la estacion funcion6

durante todo el tiempo que duré la exposicion, hasta el 29 de febrero de 1922.

El mismo 27 de septiembre de 1921 naci6 la radiodifusora privada. El médico militar Adolfo
Enrique y, su hermano el dentista, Pedro Gémez Fernandez se asociaron con el empresario
teatral José Barra Vilela, para hacer el primer programa radiofénico trasmitido en México, la
sefial se origind en el teatro Ideal, ubicado en Dolores # 6, en la ciudad de México. Como
animadores fungieron los Gémez Fernandez, y Barra Vilela, cantaron José Mojica y la nifia
Maria de los Angeles Gémez Camacho, hija de Adolfo Enrique. Ella relaté afios después a

Felipe Galvez Cancino.

En las trasmisiones del teatro Ideal se us6 un trasmisor marca De Forest, incautado en un
pesero estadounidense que trabajaba ilegalmente en las aguas de nuestro pais, el aparato fue
vendido en remate a los hermanos Gomez Fernandez por el gobierno Mexicano, el unico
receptor con audifonos se puso en el teatro nacional (hoy Palacio de Bellas Artes), ubicado
aproximadamente a 300 metros. La radiodifusora de los Gomez Fernandez, conocida
simplemente como la radiodifusora del doctor Gémez, se mantuvo al aire hasta principios de
1922. Todos los domingos de 20:00 a 21:00 horas la gente acudia frente al teatro Nacional
para escuchar las trasmisiones que se oian desde el Ideal.

Con el paso de los afios la radio se convirtid en una especie de escaparate en el que se
exhibieron los frutos de la industria discografica y en el que se creo una demanda con la
produccion de las canciones de moda. habia quienes advertian que la radio seria un medio de
penetracion masiva en México.

Para intercambiar experiencias técnicas, el 6 de Julio de 1922 un grupo de radio-
experimentadores lanzé la convocatoria para formar la liga mexicana de radio, fundandola ese
mismo mes en la ciudad de México. Esta agrupacion se fusiono con el club central mexicano

de radio y el centro de ingenieros constituyendo la liga central mexicana de radio.
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El gobierno de Obregén concibié la existencia de radiodifusoras del estado a las que
corresponderia “la radiodifusion de noticias de informaciones sobre el tiempo y pronésticos
meteorologicos.” En 1923 inicio trasmisiones regulares la JH, estacion de la Secretaria de
Guerra y Marina. Esta emisora fue captada a fines de 1923 en polo norte por los miembros de
la expedicion organizada por Mc Millan.

La radio era anunciada por los periédicos de la época como el gran invento del siglo XX; era
tal la emocién y el interés que despertaba que se lleg6 a la exageracion, se le atribuyeron

cualidades de las que carecia, como que hacia crecer el cabello y curar sordera funcional.

Durante el régimen de Obregén no se legislo para reglamentar la actividad radiofénica, el
gobierno s6lo delineé algunas directrices generales: procuro alentar el surgimiento de
emisoras, se opuso a que la actividad radiofonica fuera monopolizada por particulares, dispuso
que la Secretaria de Comunicaciones y Obras Publicas supervisara el funcionamiento de las
emisoras para operar; también definié que habria radiodifusoras manejadas por el estado y que

otras estarian en manos de los particulares.

El presidente Calles vincul6 la radio con la creacion de escuelas centrales agricolas, en 1927
se habian abierto ya en Durango, Hidalgo, Guanajuato y Michoacan escuelas dotadas de

edificios, 500 hectareas con huertas, vifiedos, establos y radio.

Las estaciones privadas CYL y CYB suffieron el rigor de la represion de tiempos de
turbulencia politica, la rebelion Delahuertista, el conflicto cristero, etc., hicieron que ambas
estaciones fueran clausuradas temporalmente en diversas ocasiones. En el cuatrienio callista

desaparecié también la estacion de la Secretaria de Guerra y Marina.

La emisora El Buen Tono subsistié como la CYB y se convirtié en 1930 en la XEB. En
Monterrey; la emisora de Constantino de Tarnava oper6é como la 24- AO, posteriormente
funcioné como la C40, paso a ser en 1926 la CYH y es hoy la XEH, La estacion de la
Merceria El Porvenir de Morelia, fue la 7-A experimental, luego la CYI y ahora la XEI. Estas

tres emisoras son las mas antiguas del pais.

AN
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El 18 de septiembre de 1930 en los altos del cine Olimpia de la Cd. de México, nacié la
estacion que marcé una época historica de la radiodifusion en México: la XEW. Después de
algunas pruebas que resultaron satisfactorias la poderosa estacion radiodifusora XEW empez6

al aire oficialmente trasmitiendo un formidable concierto de inauguracion.

La W se convirti6 en la favorita del pablico; al paso de los afios dominé el mercado mexicano
de la radio gracias a su enorme potencia y a la venta de sus programas, los cuales fueron
grabados en disco y pudieron ser trasmitidos en las estaciones del resto del pais. XEW inicié
con una potencia de 5000 watts, que en 1938 increment6 a 100 mil watts, instal6 repetidoras
en diversos puntos de la republica y puso en funcionamiento la estacion de onda corta

XEWW, que llevo su seiial a todo el mundo.

Se dice que el propietario de la XEW era Emilio Azcarraga Vidaurreta. La W fue la estacion
mejor equipada de la época, la alianza de Emilio Azcéarraga Vidaurreta con la RCA- Victor le

permitio tener los equipos mas sofisticados.

La influencia de la XEW lleg6 a todos los rincones del pais, y marc6 la vida de varias
generaciones; sus artistas fueron los mas populares. En la historia de la W destacaron
programas comicos como Panzon Panseco y Cuca la telefonista; radionovelas como la Sombra
y Anita de Montemar, la serie de terror El Monje Loco; la hora de los aficionados, los
concursos del Dr. 1.Q., las funciones de box capturaban a millones de radioescuchas cuando
un boxeador mexicano peleaba en otra nacion, la atencion de practicamente todo el pais se
centraba en la transmision del pleito por la XEW.

El slogan de la emisora: “XEW la voz de la América Latina desde México” fue sugerida a
Azcérraga por el profesor Arturo Garcia, locutor de la primera transmision de la XEW en 18
de Septiembre de 1930. Tal frase que dicha con el acompaiiamiento del xiléfono, identificé a

la XEW, mas que un slogan, era una realidad.
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Un gran movimiento se reflejé en la pintura, la literatura y la musica a partir de 1920 reafirmé
el aprecio por las raices nacionales; es innegable que la aparicion de las canciones de México
se consolidé gracias a su difusion hecha por la radio, en los programas de la W la musica de

México dejaba su caracter regional para convertirse en musica nacional.

La radio pudo comercializar sus tiempos con mayor facilidad gracias a la difusion de la
musica popular, al tiempo que los anunciantes pagaban espacios en la radio para publicitar sus
productos porque este medio empezo a darles resultados, los que se anunciaban en radio
vendian mas. De este modo la radio impact6 en la economia, se produjeron mas articulos cuya
demanda creaba solo la publicidad radiofonica. El modelo radiofénico de la XEW no solo
inventa la publicidad masiva en México, determinando asi la conexion directa entre los medios
de comunicacién y las mercancias, también se extendio territorialmente y otorgo significacion

colectiva de valor e integracion nacional a la musica popular.

En toda la republica la potente sefial de la XEW captaba la atencion de los oyentes por su
elenco artistico y por el profesionalismo con que se trabajaba. En Morelia la W supero en

audiencia incluso a las emisoras locales.
1.3. - Surgimiento de la radio en Morelia

Desde 1920 las emisoras de Estados Unidos trasmitian sus primeros “conciertosy se
convirtieron en el principal punto de referencia para los radioescuchas mexicanos. La reducida
competencia y la escasa interferencia, permitia que los radiofilos pudieran escuchar, si bien
con no buena estatica y ayudados por audifonos, estaciones de los Angeles, San Francisco,

Forth Worth, Chicago, Nueva York, etc.

El interés por la radiofonia llegd a Morelia en 1922. En la escuela de artes y oficios (que
funcioné como plantel que ocupara la Escuela Industrial Militar “Porfirio Diaz” y que
actualmente es el Palacio Clavijero) se hicieron los primeros experimentos radiofénicos, en su
seccion de electricidad un grupo de radioaficionados construyeron aparatos receptores para

captar la sefial de las estaciones de radio que en la época operaban.
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Florentino Avila es el autor de los primeros experimentos hechos en Michoacan para trasmitir
una sefial radiofénica. En mayo de 1923 solicitd apoyo al cabildo moreliano mediante un

escrito en el que manifesto:

“Hace algun tiempo que solicité de este H. Cuerpo Edilicio, el permiso necesario para instalar
en la azotea del Palacio Municipal, una antena, la que seria utilizada para hacer unos estudios
sobre radiocomunicacion. Hasta esta fecha no he podido llevar a efecto la instalacion de
referencia, por caracter de los estudios necesarios para la compra de algunas piezas que son de
suma importancia para su funcionamiento, las cuales no pueden ser construidas en esta ciudad
por carecerse de materias primas y ademas elementos que entran en la construccion de las
piezas.”

El cabildo acordé, el 15 de junio de 1923, ayudar a Florentino Avila con un 50 por ciento del
costo de los componentes que él demandaba, dado que era un viejo servidor del municipio y se
consideraban importantes sus experimentos; el Ayuntamiento aprobo otorgarle la suma de
54.00, poniéndole como tnica condicion que una vez que estuviera listo el aparato

radiotransmisor lo dejara instalado en el Palacio Municipal por el término de ese afio.

Florentino Avila se convirtié en un gran conocedor de la técnica radiofonica, se sabe que con
posterioridad del mantenimiento a los aparatos de la estacion la casita del radio y de la CYI,
que mas tarde trabaj6 en la compaiiia Eléctrica de Morelia destacando como un electricista

competente.

En 1924 se instal6 en los trabajos del hotel Oseguera de Morelia, en la esquina de Madero y
Morelos, “La Casita de la Radio”, propiedad de Jaime Macouzet Iturbide; ahi tenia su equipo,
un piano y un micréfono, la planta trasmisora se la obsequié un sefior inglés residente en
Tlalpujahua. La casita de la radio fue instalada posteriormente en la merceria “EL
PORVENIR”, almacén ubicado en la calle de Iturbide (hoy Valladolid) #137, en el centro de

Morelia.
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En Morelia surgi6 en 1941 la XELQ, fundada por el joven Francisco Laris Iturbide, la emisora
crecid con un concepto mas claro de empresa radiofénica, dio auge a los programas de radio
estudio. Afiliada a radio programas de México el estudio de sus trasmisiones revela como la
segunda guerra mundial repercutié en la esfera local y en el curso que tomo la economia

mexicana en esta época como consecuencia de los fendmenos que se dieron en el campo de la
publicidad.

La radio tuvo un papel relevante en la economia, se vinculé con la produccion y la
distribucion de mercancias a través de la publicidad; es preciso sefialar que influyd
decisivamente en el habito de los cambios de consumo y la popularizaciéon de productos y
servicios. El siglo XX fue el siglo de la radiocomunicacion, las ideas, las costumbres, la
musica, las narraciones dramatizadas y la informacion que moldearon la formacion de los
michoacanos y de los mexicanos del siglo XX pasaron por la radio. La television empez6 a

tener una profunda penetracion hasta ya bien entrada la década de los setenta.
1.4. - XEI Pionera de la radio:

1.4.1.-HISTORIA

Carlos Gutiérrez propietario de “El porvenir” se involucr6 en la radio luego de comprar a
Jaime Macuzet Iturbide la planta trasmisora, La casita de la radio. Gutiérrez logr6 obtener mas
tarde la autorizacion gubernamental para operar comercialmente la estacion el 12 de Octubre
de 1926 y el gobierno federal le otorgo las siglas CYI, actualmente es la XEI, funcioné en el
traspatio del establecimiento, hasta que al principio de la década de los treinta del siglo XX, el
gobernador Léazaro Cérdenas intervino para que se facilitara a la estacién un espacio en la
Escuela de Comercio de la Universidad Michoacana, ahi el Ingeniero Antonio Pastrana monto
un nuevo equipo.

Al aplicarse el acuerdo de la Conferencia Internacional de Telecomunicaciones, la SCOP
dispuso que la CYI modificara su distintivo de llamada para identificarse como la XEI; la
radiodifusora local estableciendo una analogia con la XEW que era “La voz de América
Latina desde México” adopto el slogan “La voz de Michoacan desde Morelia”. De tal manera

que las sigla CY, asignadas a México como resultado del acuerdo internacional de 1924 en
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Berna, por las siglas XE, resultantes de la conferencia de Washington de 1929 de manera que
pasa de la CY a XEL

Desde el 12 de Octubre de 1926 la radiodifusora moreliana habia funcionado, renovando
anualmente su permiso. Obtuvo su concesion el 1° de Septiembre de 1932, en esa fecha la
Secretaria de Comunicaciones y Obras Publicas, en representacion del poder ejecutivo del
gobierno federal celebré con el sefior Carlos Gutiérrez M. un contrato-concesion para el
establecimiento de una estacién de radio difusora comercial en esta ciudad de Morelia. La
expresada concesion no tuvo mas costo que la cantidad de veintisiete pesos cincuenta centavos
que importaron los timbres que caus6 el contrato de conformidad con las estipulaciones de
dicho contrato-concesion el sefior Carlos Gutiérrez M; deposit6 en la direccion general de
telégrafos nacionales, oficina de radiocomunicacion la cantidad de seiscientos pesos, en

efectivo.

El equipo de la XEI era rudimentario: en cabina un micréfono de carbon, protegido a su
alrededor con muchos resortes, una consoleta amplificadora y los tocadiscos; para propagar la
sefial el trasmisor y la antena aunque muchos programas se hacian con la presencia del artista
en vivo, se llenaban tiempos usando discos de baquelita de 78 revoluciones por minuto que se
ponian en tocadiscos caseros con agujas las cuales se tenian que cambiar frecuentemente, se
tenian que escoger los discos, ponerlos, abrir y cerrar el micréfono, habia que decir los

anuncios en vivo, todo lo tenia que hacer una sola persona y sin equivocarse.

Toda la animacién de los programas y la publicidad se hacia en vivo, no habia grabadoras. Los
programas de 15 minutos de duracién eran los que mas demandaban los clientes. Habia pocos
spots o anuncios breves intercalados en la programacion, no existia la produccion radiofonica,
la elaboracién de los textos y la musicalizacion de los anuncios se hacian de manera artesanal,
el locutor tenia que improvisar sobre la marcha, los anuncios que se hacian en aquel tiempo
solo se acompafiaban de una marimba, en aquel tiempo todas las estaciones de radio tenian
una marimbita como la “W?”, un xiléfono.

La publicidad era incipiente, los anunciantes eran escasos, se trataba casi siempre de

establecimientos comerciales de la localidad la propaganda de marcas y de productos
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nacionales era una excepcion. El locutor se encargaba casi siempre de la creacion del
comercial de principio al fin.

En 1939, Tiburcio Ponce se hace propietario de la XEI, quince afios después de que la estacion
inicié sus trasmisiones, de tal manera desde entonces la XEI se hace una estacion redituable en
su publicidad.

(HERRERA 2001. PP.18, 29, 34- 37, 39, 40, 42,57 - 63, 106-108, 110)

“La radio hace cincuenta afios era una actividad que se desarrollaba de vocacion y no un
recurso para matar el tiempo.” Menciona el Dr. Abdiel Lopez Rivera, lider de Opinién en la
ciudad de Morelia, al realizar una entrevista para analizar la comparativa de la radio hace

cincuenta afios a la actualidad.

“Las radiodifusoras hace cincuenta afios eran muy especiales, y la gente gustaba mucho de
ellas, al escoger las voces éstas eran muy especiales no cualquiera podia hablar en la radio, se
tenia que examinar en Comunicaciones y Transportes de la ciudad de México para poder
obtener una licencia, ahora en la actualidad lo que menos importa es tener una voz educada,
apta para hablar en radio sino importan muchas cosas como el que se pierda respeto al
auditorio para captar la atencion de los demas, existen que tienen poca preparacion y esto se
refleja ante los micr6fonos, menos importa que tantos conocimientos tengan estos.

Asi mismo, menciona Abdiel, cincuenta afios atras se puede rescatar el valor de la originalidad
de las producciones publicitarias, el locutor podia estar mencionando estas en vivo, en realidad
el locutor era indispensable para realizar de esta manera la publicidad. En la actualidad el
locutor se limita solo a pasar la publicidad que ya estd grabada reproduciéndola en los diversos

formatos con los que se cuenten, ya son otros “genios” los que la realizan.

Lo rescatable que tiene la radio en la actualidad en comparaciéon de hace cincuenta afios
definitivamente es la tecnologia, esto lleg6 a formar un cambio increible en la radio, ahora
todo es mucho mas facil aunque se utilicen mas personas, como el operador y el locutor,

personal de produccion.
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La radio deja mucho a la imaginacion de las personas. La radio es ahora, la television es al
rato y el periddico es maiiana. La radio es extraordinaria, ya que las personas que la escuchan
todo lo imaginan, no es necesario que estén es un estado pasivo para poder ser receptor de
esta, esa es la importancia de la radio. A pesar de la modernidad, la tecnologia, la
globalizacion, y otros factores la radio seguird creciendo y seguird siendo el medio de

comunicacion mas importante.

La publicidad en el pasado era diferente que ahora, los anuncios grabados eran mas caros, a
diferencia de ahora que los anuncios en vivo exceden un costo mucho mas alto que un
grabado. Lo mas comin hace cincuenta afios es que los anuncios eran en vivo, se tenia que ser
demasiado profesional para leer un anuncio en vivo, ademas el anuncio en vivo tiene mas
percepceion por parte del receptor que los grabados. En la actualidad se deberian hacer algunos
anuncios como antes, tener la capacidad de hacerlos de tal manera para que en base a la

repeticion el auditorio sea un receptor activo a cada uno de ellos.

Existen algunas maneras de que otros medios de comunicacion han desplazado a la radio, ya
que hace afios la sociedad estaba mas al pendiente de ella, eran pocas las alternativas de
medios de comunicacion, antes el teatro, los conciertos, las telenovelas se trasmitian por radio
ahora est4 la alternativa de apreciar lo anterior por television y de esa manera queda excluida

la magia de la radio.”

(Dr. Lopez Rivera 2004.)
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1.5. - Inicio de la radio moderna en Morelia.

“Después de la segunda guerra mundial es cuando inicia la radio en frecuencia modulada, y es
en 1949 cuando se instala la primera estacion FM en la ciudad de México pero obtiene muy
poco crecimiento, hasta fines de los afios 60’s se le consideraba como algo selecto no popular,
solo se tocaba musica instrumental, y era una radio muy elitista practicamente sin publicidad.

Uno de los primeros que incursionan en la radio F.M es el SR. Joaquin Vargas duefio actual de

MVS.

En 1970 organizados con una asociacion de radiodifusores de frecuencia modulada que
dirigia Javier Sanchez Campuzano es cuando empiezan a promover que la gente escuche la
Frecuencia Modulada, empiezan a pactar que los modulares que se hacian en México tuvieran
esta frecuencia, a partir de este momento la gente se interesa por la frecuencia modulada sin
dejar el concepto de una radio elitista. En 1980 las ciudades comienzan a registrar un
crecimiento poblacional importante y es cuando las estaciones F.M inician su desarrollo, es

cuando dejan de ser estaciones elitistas y la orientan mas a lo popular.

Sin tener el dato exacto en Morelia surge la primera estacion de radio en 1971 y es la actual
XHMO. FM, de GRUPO ACIR, actualmente “SATELITE”, ésta misma fue la primera FM del
estado. Tres afios mas tarde viene la estacion del “tio pepe” XHKW que ahora es XHMRL.
MAX. FM del Ing. José Martinez, “El Tio Pepe”, quien de la misma forma es quien rompe ese
concepto de que sélo se trasmita musica instrumental ya que tiempo después se comienza a
programar musica moderna en 1975. Y en 1980 es cuando se da todo un éxito y llegan a ser
las preferidas del auditorio principalmente en la gente joven. Posteriormente sale al aire
“ESTEREOMIA” que es una mezcla de muchos géneros musicales, y la radio cultural
“RADIO MICHOACAN?, la cual depende del gobierno del estado.
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Ciertamente la calidad del sonido de frecuencia modulada es superior a la de amplitud
modulada sin embargo, cuenta con la dificultad de que la cobertura es muy limitada, ya que la

sefial de F.M viaja en linea recta y cuando se encuentra cualquier obsticulo, como una

montafia, pierde su sefial.

El declive de las estaciones A.M se ha venido dando desde hace algunos afios con la aparicién
de las estaciones de frecuencia modulada y se espera que cada vez sea mas. Esta comprobado
que la audiencia de las estaciones F.M rebaso la audiencia de la A.M. incluso hay jévenes que
no saben que la A.M existe, aunque Michoacan aun no es el caso pero va a suceder, ademas
vienen tecnologias que seguiran dandole un cambio a la radio.

Es asi como inicia la “modernidad” de las estaciones de radio F.M en la ciudad de Morelia.”

(Herrera 2004.)

A
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CAPITULO II: Origen de “La Tremenda”

2.1. - Manual de identidad del Grupo Radio S.A.

Misién, Visién, Valores, Objetivos.

Misién:

“Para Radio S.A., empresa de la cual depende directamente La Tremenda de Morelia es
fundamental tener bases ideologicas para el crecimiento y desarrollo de la misma, asi como
cada una de las estaciones que dependen de este grupo.

La misidn en la cual se basa primordialmente es ser una empresa cuyo grupo de estaciones en
el resto del pais sean lideres de opinion, y fuente de expresion en la cual la sociedad pueda
desarrollarse en base a lo que escuche en cada una de estas estaciones, tener la fuerza para
llegar a tanta gente que sea posible y hacer valer el derecho a la opinién y ademéas dar
entretenimiento basado en la identificacion de cada uno de los individuos que las escuchan.

Es una mision lograr que sean satisfactorias las necesidades de nuestros clientes; asi como de
los radioescuchas, lograr que éste servicio sea eficaz y que valga por ello, Radio S.A. en eso
basa su mision, de esta manera es posible colocar a la empresa en un nivel superior a las

competencias del resto del pais.

Vision:

Para el crecimiento y el desarrollo en el trabajo actual de cualquier empresa es importante
forjar una vision, la cual sea alentadora para los servicios y retadora para el mercado al que se
llega, y dia a dia alcanzar ese cometido. Para Radio S.A. se va descubriendo nuevos valores,
profesionistas en la comunicacion los cuales sepan manejar este medio como una herramienta
esencial para el liderazgo de opinién. Radio S.A. tiene vision de reto y se ve en primer lugar
en cada una de las estaciones del pais, ya que de ser asi las estaciones se consideran de calidad
y con el respaldo y la garantia con la que se llega a muchas personas, en el momento en que
las estaciones tengan la capacidad de crear una influencia ante la sociedad seria un éxito y de
ello depende el liderazgo de opinidn, entre mas amplio sea el rango de terreno mas

radioescuchas seran parte de ello, y ese es el lugar a donde se llegara. La vision es siempre
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constante para asi alcanzar sus metas, mantener esta vision abierta es primordial para el mismo
crecimiento de la radio en México, crear y creer en grandes propuestas sin censura y con el

derecho a la libertad de expresion que apenas empieza a hacerse valer en nuestro pais.

Valores:

El valor de Radio S.A. radica en obtener el liderazgo en el resto del pais, mantener el
constante trabajo para lograr el liderazgo gracias a la capacidad del equipo y el esfuerzo al
trabajo, en todo ello podemos basar este valor, es importante mantenerlo sin que éstas dejen de
ser un beneficio redituable para la empresa y ademas sea generadora de empleos para nuestro
pais, y para el continuo desarrollo del mismo. El valor de Radio S.A. es la comunicacién y el
poder que se tiene en ella y sabiéndolo llevar responsablemente puede ser un bien social y
creadora de cambio, se sabe que los medios de comunicacién fungen un papel primordial en
ello, es por eso que el valor que éste grupo de radiodifusoras tiene no sélo es para Radio S.A.

sino para la sociedad en México.

Objetivos:

El objetivo de Radio S.A. se basa en la creacion de estrategias para lograr asi la misién, crear
tacticas para que el grupo de estaciones sean lideres en el resto del pais y poder llegar a
nuestro mercado potencial de manera directa, tanto los clientes que se anuncian en ellas como
los radioescuchas. Para ello es importante que las estaciones del grupo Radio S.A. sean
creativas para ganar este mercado a la misma competencia y mantener el liderazgo ante ella en
cada una de las plazas en las cuales haya estaciones que dependan del grupo Radio S.A. Los
objetivos que se pretenden son a corto y mediano plazo es por eso que es importante fijar un
propdsito o una misién para poder llegar a ello. Esto se logra cada dia que cada uno de los
elementos del grupo manejen el medio con responsabilidad y la visién siempre generadora de

cambio y de alcanzar objetivos acordados en cada una de las plazas en el resto del pais.”
(Mora 2004.)
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2.2. - La Tremenda: origen y evolucion

“Para poder promover estrategias de publicidad y optimizarla es importante conocer a fondo a
la radiodifusora La Tremenda, su mercado, sus radioescuchas y de que manera se quiere llegar
a estos, para ello es importante saber desde qué surge y como surge. Para ello el departamento
de programacién musical dirigido por el Sr. José Luis Gasca Ramos nos hace referencia de lo
que es La Tremenda en una entrevista realizada con este fin. El es uno de los creativos que

hace posible este concepto que por primera vez existe en Morelia Michoacan.

Las concesiones de radio son propiedad de estado cedidas a particulares para su uso y
explotacion. En el afio de 1987, el Lic. Carlos de Jests Quifiones Armendariz ademas de haber
adquirido la primera estacion de Morelia de Don Tiburcio Ponce, tenia intencion de seguir
creciendo en esta ciudad ya que desde un principio lo une una estrecha confianza de
crecimiento de la ciudad de Morelia. El Lic. Carlos Quifiones Armendériz empez6 como
vendedor de la cadena radio de programas de México en la cual se destacaba, posteriormente
adquirio la radiodifusora XEI radio Morelia dejando en plaza al Sr. Eleuterio Salgado Barajas
debido a que es una persona de su entera confianza y ademas tiene la ventaja de radicar en
Morelia, de esta manera junto con un gran equipo de trabajo comienza la idea. En el afio 1986
a 1988 se preguntaron ;qué pasaria si llegara una nueva emisora a la ciudad?. XEI era la punta
de lanza, fue un suefio largamente acariciado en el que recurrieron a la palabra hablada,
iniciada con el noticiero del DR. Abdiel Lopez Rivera. En un principio la XEI recurrié a las
radionovelas las cuales fueron de mucho éxito, posteriormente a los programas gruperos
musicales, pero llegé un momento que ya eran muchos los segmentos que se tenian atrapados
en una sola programacion, de manera que cuando se presenta la ocasion en que surge la
convocatoria de instalar en Morelia una estaciéon de frecuencia AM, la frecuencia modulada
FM se consideraba como la radio del futuro. En un principio la concesiéon AM en Morelia no
fue aceptada por algunos empresarios de este ramo debido a la "estacion del futuro” (FM).
Ante la actitud positiva del equipo que acariciaba la posibilidad de tener otra estacién de radio
se adquirié la concesion, para ellos, si era, AM o FM. no tenia que ver nada, sino las buenas

intenciones con que se trabajara.

2
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Asi es como empiezan a planear el proyecto de lo que ahora es La Tremenda para este efecto
ya hecha la elaboracion de presentar los documentos que exige la SCT Eleuterio Salgado y el
Lic. Carlos Quifiones viajan a estados unidos y escuchan los conceptos que nosotros
escuchamos de siempre, conceptos que nacieron en San Antonio Texas en 1983 con una
estacion que fue denominada "QUE BUENA" asesorada por gente de México, Cuba y Espafia,
la cual tenia un concepto excelente de tal manera que fue tanto el éxito que empezd a
expandirse por muchos territorios de la Uniéon Americana. Aunque su programacion musical
no estaba dirigida a un sector de la poblacion en especial por la variedad de géneros musicales,
pero parecia ser un buen concepto. Es importante hacer esta referencia, porque lo que los
sefiores escuchan en Estados Unidos parecia ser un buen concepto para Morelia, la cual al
principio no encajaba en la ciudad, de tal forma que recurrieron a un viejo instrumento que
tiene la radio, el cual consta en hacer una encuesta detallada en la ciudad, de tal forma que el
estudio const6 en un sondeo musical, de esta manera la poblacién explicaba cuales eran sus
preferencias musicales, conocer qué estacion estan escuchando, y porqué las escuchan;
posteriormente se realiza un sondeo comercial, el cual los ubica con las fuerzas comerciales de
la entidad, en éste expresaban cuales son sus medios favoritos, cuiles no y porqué, mas
adelante, gracias a esta radiografia se dieron cuenta de cuél era la preferencia de la poblacion,
y sus necesidades. Esta radiografia se realizé en el mes de abril de 1993 y se lanzé en

septiembre de 1993 fecha en la cual nace "La Tremenda".

Pocos equipos como el de Lic. Carlos Quifiones son tan exactos para dirigir sus conceptos
radiofonicos, de esta manera, en base a los estudios realizados," La Tremenda" fue y sigue
siendo todo un éxito, y hasta estos dias trabaja con la mas reciente tecnologia canadiense, la
cual es la primera estacion que cuenta con este sistema en AM y FM al servicio de una gran
ciudad como lo es Morelia. Y desde entonces han transcurrido las historias en La Tremenda,
con equipos de trabajo (locutores, programadores, etc.) con el cual se ha sabido mantener en
primer lugar en su mercado desde hace nueve afios.

Desde un principio "La Tremenda" al llegar con un nuevo concepto para Morelia, fue muy
atacada e incluso criticada por los colegas del medio, pero siempre se ha sabido mantener,
incluso gracias a estas criticas se ha venido perfeccionando. En este momento "La Tremenda"

es parte de uno de los grupos mas solventes a nivel nacional como es el grupo RADIO S.A. La
\\\
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Tremenda ha tenido que soportar incluso la mezquindad de otras empresas que han hecho
copia de ella con un concepto muy detallado y trabajado. El trabajo de La Tremenda es
sustentado bajo las necesidades de la ciudad de Morelia, de la gente que escucha radio en esta
ciudad y es un trabajo pensado para cumplir la misién més importante que es informar y
entretener. El concepto musical de género grupero se acopla a Morelia porque es lo mas fresco
y juvenil el cual es nuestro principal mercado. De esta manera incluso La Tremenda ha
contribuido en el desarrollo de talentos michoacanos en cambio otros medios locales no lo han
hecho por ciertos prejuicios. "La radio es una actividad humana ya que la comunicacién es una
actividad del hombre, desde que nacemos tenemos la necesidad de comunicarnos y

desarrollamos esta capacidad".

Entre otros nombres que se tomaban en cuenta para este concepto eran: "XELIA LA
CALIENTE "; "LA MICHOACANA". Realmente la palabra “Tremenda” es una expresion
que esta en la barrera entre lo que es correcto y lo que no, como "La Canija". Si se hace un
andlisis de lo que la fonética y la expresion es, la "Tremenda" se encuentra dentro del rango.
Este nombre fue una idea concensada entre el Lic. Carlos Quifiones Armendariz y el Sr.
Eleuterio Salgado Barajas.

Tal es el éxito de La Tremenda que mas del 50% de las estaciones de éste pais han cambiado
de nombre por lo menos 3 veces. Asi seguird el curso de la estacién con el equipo
personalizado que tiene, cuando éste equipo cumpla su ciclo La Tremenda siempre conservaré
el concepto que la ha llevado a la cima del rating en esta ciudad.

Que un medio de comunicacion esté nutrido de anunciantes es un éxito y cuando los clientes
compran en buen nimero de publicidad con La Tremenda quiere decir que tal producto o
servicio tiene demanda, y si tiene demanda y el cliente es recurrente entonces se convierte en
un medio efectivo. La labor de La Tremenda desde el concepto operativo artistico, el
desarrollo del recurso humano, la orientacién del recurso humano, gerencia, etc., tiende a crear
un medio de comunicacion que tenga demanda y sea efectivo, de lo contrario no funcionaria.
La tremenda no solo pertenece al sector popular al que se debe, sino a toda la ciudad de
Morelia. De esta manera se demuestra que el concepto de la Tremenda naci6 fuerte, sigue y

seguira por lo tanto no tiene por que cambiar, y estard mejorando constantemente.”
(Gasca 2004.)
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2.3.- MANUAL DE IDENTIDAD DE LA TREMENDA: MISION, VISION, VALORES,
OBJETIVO

MISION DE LA TREMENDA:

“Desde que se pens6 en obtener una estacién lider en la ciudad de Morelia, fue con el
propésito de que fuera algo diferente e innovador, en la cual un importante sector de la
sociedad pudiera estar en contacto con ella, ademas de que este se pueda identificar
plenamente con la estacion, que pudiera ser parte de la jornada de trabajo del sector clase
media baja, la cual sabemos que es un importante consumidor potencial dentro de la sociedad,
que dia a dia va modificandose.

Por consecuencia al tener una buena programacion musical estratégicamente, ordenada para
llegar a este sector de la sociedad, la estacién "la tremenda" es de las mas escuchadas de la
ciudad de Morelia y en consecuencia aumenta su demanda y el interés por parte de empresas
pequeiias y potenciales en el ambito nacional e internacional para anunciarse en esta estacion.
Ahora, una de las misiones mas importantes de la tremenda es precisamente cubrir un
importante sector de la sociedad, de esta forma aumenta su demanda Y por consecuencia sus
ventas, de tal forma que mantener a los clientes dentro de la programacion comercial de la
radio, la hace ser potencialmente economica, asi es que conservar y aumentar la cartera de
clientes es una de las misiones bésicas por las cuales se trabaja.

En la entrevista antes expuesta en este capitulo se menciona que mientras la estacién siga
siendo la mas escuchada de la ciudad de Morelia, el interés por parte de las empresas para
anunciar su producto o servicio y ser parte de esta barra de comercializacién es importante y
funcional. Asi mismo ofrecer el producto por medio de: spots, controles remotos, patrocinios y
menciones en vivo por los locutores, es la tarea que el departamento de ventas hace
constantemente en de la cartera existente y de la que dia a dia debe estar creciendo para

incrementar la venta de los productos que la estacion ofrece.
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VISION DE "LA TREMENDA":

De acuerdo al constante cambio social, la estacion XELIA; “LLA TREMENDA” siempre se ve
a la vanguardia, trasmitiendo con 5.000 watts de potencia en frecuencia AM y en FM, se
mantiene en el primer lugar como una estacion lider en la ciudad de Morelia y en sus estados
circundantes, ademas de que ofrece una programacion musical de primera calidad también
ofrece excelentes estrategias de publicidad y de alta recepcion, por parte del consumidor.

La tremenda se ve como la estacién lider con reconocimiento a nivel nacional, ya que funge
como la representante de las estaciones en el estado de Michoacén, todo ello por la excelente
planeacion del sistema organizacional con en el cual se labora. Asi mismo es importante
seguir siempre mejorando el trabajo y pretender ser lideres de opinién y hacer valer nuestro
derecho a la libertad de expresion

Es como se mantiene y mantendra en el liderazgo y dificilmente ese sistema de radiodifusion
se puede igualar.

VALORES DE "LA TREMENDA":

*Responsabilidad: cumplir con los objetivos principales del grupo radio s.a. asi como el de la
tremenda, la responsabilidad de tener un medio de comunicaciéon masiva y manejarlo

correctamente ya que de eso depende el efecto que pueda surgir en los radioescuchas.

*Compromiso: el compromiso principal de la tremenda es con el radioescucha, ya que para
¢sta es considerado el motor de que siga fungiendo como estacién lider en la ciudad de
Morelia. Crear e innovar hace que siga en la preferencia del publico, el compromiso que se

tiene con la empresa como trabajador es parte de la responsabilidad.

*Capacidad: en el equipo de tremenda se entiende por la capacidad a la manera mas
inteligente de hacer llegar la radio al receptor, de hacer el trabajo objetivamente pera que
como equipo se complemente cada elemento de diferentes areas para seguir siendo lideres de

la radio en Morelia.
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Son los valores que conserva y en los cuales se basa la ideologia de la gerencia general para

llevar a cabo el buen desempefio dentro de la tremenda.

OBJETIVO DE "LA TREMENDA":

"Definitivamente lo mas importante y el principal objetivo es mantenernos en primer lugar".
Seguir, trabajando para destacar siempre ante todas las estaciones del cuadrante, esto es una
labor por la que siempre la estacion esta trabajando, es importante estar creando estrategias
para que en un futuro el mercado siga creyendo que lo mejor de anunciarse en radio esta en la
tremenda.

Dentro de los proyectos importantes a corto y largo plazo son que la estacion proximamente
aumenta su potencia a 5.000 watts, esto significa que el territorio que se va a abarcar es mucho
mas grande de lo que actualmente es, ademas de poder obtener un sistema combo. (AM y
F.M) de esta manera se pueden mezclar la calidad auditiva para la poblacién de Morelia y el
alcance para los lugares circundantes a esta ciudad e incluso en el resto del estado. De esta
forma aumenta nuestra poblacion y ademés nuestro mercado al cual queremos llegar, es asi
como el producto de la radiodifusora se puede expender a més lugares a los cuales se puede
ofrecer el servicio de anunciarse con esta estacién. Para la parte directiva de la estacion la cual
se comanda desde la ciudad de México es ideal que la tremenda pudiera tener una

participacién no solo local en provincia sino en el resto del territorio nacional.”
(Mora 2004.)
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2.4. -ESTRUCTURA DE PROGRAMACION DE LA TREMENDA:

En nuestro pais, existe una gran gama de perfiles musicales programados en diversas

radiodifusoras, desde musica tropical hasta clasica, sin embargo, la musica que predomina es

la balada moderna en espafiol, el rock y la grupera. Recientemente el formato de talk show o

de alto involucramiento del radioescucha y ha tomado un giro ascendente muy interesante.

En la actualidad la tremenda cuenta con una programacién generalizada, es

decir en la mayoria de las 24 horas de programacién musical es ciclica. Salvo cuatro

programas por la maifiana.

6:00 a 7:00.- LA CORNETA MORNING SHOW:
Conductor: Carlo Tenorio.
Formato: Musica grupera de programacion rotativa durante el
resto del dia.
Con ello se pretende tener contacto con el publico
radio escucha desde que inicia la actividad diaria, para
motivar al receptor a empezar a involucrarse con la

estacion a primera hora.

7:00 a 8:00. -SUENA LA BANDA.
Conductor. Carlo tenorio.
Formato: Musica de género banda mas

importante de los ultimos tiempos.

8:00 a 9:00.- GRUPERAS DE CORAZON
Conductor: Julian Gonzales.

Formato: Musica grupera de catalogo de los ultimos 20 afios

9:00 a 10:00.-HOMENAJE A LOS GRANDES
Conductor: Julian Gonzales.
Formato: Recuerdo de los artistas mas importantes de la

%
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musica mexicana.
10:00 am. a 12:00 am.- Misica de programacién rotativa éxitos gruperos.

Lo mas innovador en musica grupera, banda, nortefio. En este
rango de tiempo se involucran de forma rotativa locutores, que presentan la musica y dan vida
a la conduccion de la estacion, asi mismo pueden originarse programas independientes como

servicio de publicidad.

12:00 am a 6:00 am.- Musica rotativa, solo éxitos de catalogo. En ello puede o no haber la

intervencion del cuerpo de locutores.

De esta manera es como podemos plantear la forma como la estacién se programa en sus 24
horas. Sin embargo es importante reiterar que en ella pueden incluirse cuando asi se requiera,
entrevistas, publicidad o programas pagados, asi como controles remotos previamente

sefialados.
2.5. Perfil del auditorio

Para poder incrementar los espacios publicitarios en la estacién en cuestién €S necesario
también hacer un estudio minucioso de cual es nuestro publico, en este caso los radioescuchas,
para asi saber a que sector social es el que nos dirigimos, conocer este mercado a profundidad,
ya que de ser asi sabremos como dirigirnos, ya que cada sector de la sociedad es diferente y no
es lo mismo la forma en que se le habla a un hombre que a un nifio, 0 a un joven que a un
anciano, es importante por ello definir cudl es la mayoria del publico que en este caso
estudiaremos.

Por no conocer y entender a sus clientes actuales y/0 meta, muchos anunciantes han cometido
muy costosos errores que les han causado hasta la quiebra, es importante que las empresas se

anuncien en el medio en el cual encontraran al consumidor final.
(TREVINO 2000. pp.64, 65.)
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Todo esto nos puede llevar a la sencilla conclusién de lo importante que seria conocer, con anticipacion, a los
diferentes Publicos a los que deseamos dirigir nuestro mensaje, muchas empresas han orientado sus intereses en
funcién a la comunicacién masiva, utilizando diversas formas o versiones para intentar atraer grupos de clientes a
través de la radio, la television o la prensa. El concepto mas vanguardista y de hecho el que tiene mayor auge es
tratar de utilizar mensajes masivos para crear imagen, y directos o personalizados para hacerse sentir especial a

todos y cada uno hablandoles en el tono y lenguaje que mas simpatia y atraccion les provoquen.

En nuestra investigacion es importante saber cual es nuestro consumidor final, de ésta manera
sabremos definirlo para asi poder ofrecer a nuestros anunciantes y ademés saber como
dirigirnos a estos, del mismo modo al definir cual es este sabremos identificar cuales son las
empresas ideales para anunciarse en la estacion.

Desde su origen la tremenda ha pretendido estar en un sector social, esta se planeo para que
cubriera esas necesidades las cuales habia pocas en Morelia, este es asi como primero se
define a quien llegar este sector o nivel socioeconémico es para clase “D”. El cual se define
socioeconémicamente como medio bajo, de tal manera identificamos que es el 50 % de
MORELIA, MICH. y 4reas conurbanas.

El mediémetro INRA es un reporte de caricter cuantitativo sobre el tamafio de audiencia del
area Metropolitana de Morelia, Michoacén Al que se incorporan las mas avanzadas técnicas

estadisticas, a una experiencia acumulada de muchos afios.

El universo del Mediometro INRA abarca a las personas mayores de 18 afios que viven en los

hogares del 4rea metropolitana de Morelia Michoacén y areas conurbanas.

Los datos del mediometro INRA estan basados en entrevistas personales realizadas en los
hogares de Morelia Mich, y 4reas conurbanas con personas mayores de 8 afios. El cuestionario
esta disefiado para que la persona reporte su exposicion a la radio durante un periodo de las 6 a

las 24 horas previas a la aplicacion de la encuesta.

La informacion presentada en el mediémetro presentada en este reporte, cubre un periodo de
medicion de 8 dias.
(INRA. 2002. pp 1 Y TABLA GLOBAL)
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% | Personas mayores de 8 afios
A/B 7 37,133
Nivel socioeconémico, Medio Alto
C 38 (201.581
Nivel socioeconémico, Medio
D 55 |291,763
Nivel socioeconémico, Bajo
TOTAL 100 (530,477

Total de personas mayores de 8 afios estimadas en el universo del mediémetro INRA en

Morelia Michoacin.

En el cuadro podemos darnos cuenta la forma como esta dividido este sector de la sociedad,
y asi podemos definir cual es el sector que corresponde a la estacion la tremenda, en el
podemos observar que la mayoria del universo encuestado es de clase “D”. La estacion de
radio se ubica en este rubro ya que las caracteristicas de la poblacién corresponden a un nivel
socioecondémico “Medio Bajo”, personas populares que sus ingresos oscilan en el salario

minimo en el estado de Michoacan.
(INRA 2002)

Al saber cual es el nivel socioeconémico que nos corresponde podemos darnos cuenta que la
estacion va dirigido principalmente a la gente que se mantiene en un rol de actividad. Obreros,
amas de casa, empleados, choferes, sector rural Yy personas que principalmente su actividad es
para un nivel medio bajo. Hombres y mujeres de entre 13 y 45 afios su lugar de residencia es

urbano y rural, con poco grado de estudio Y poco nivel de ingreso tanto personal como

familiar.

N\

F Carlo. S Tenorio Martinez 40




Percepcion de la publicidad de radioescuchas y anunciantes en La Tremenda de Morelia Michoacan

De esta manera también es importante tomar en cuenta factores socioculturales, lo cual es el
reconocimiento de posibles grupos de consumidores que tienen importantes rasgos o

caracteristicas que afectan el consumo de nuestra marca.

En lo referente a las clases socioecondmicas, podemos establecer que aunque en nuestro pais
hay més 95 millones de habitantes, el comportamiento de compra que puede tener alguien de
clase “A/B” comparado con el “D” es diferente ya que el sector A/B tiene caracteristicas
cualitativas con respecto al C y D que corresponden a caracteristicas de consumo cuantitativas
por ser la mayoria del universo de la poblacion en nuestro pais. Una compra automatizada o
poco importante para los primeros puede ser de alta relevancia para los segundos. Igual del

poder de compra de los diferentes miembros de la familia.

El comunicador debe tener un alto sentido de responsabilidad social al dirigirse a los
diferentes grupos socioeconémicos, ya que en muchas ocasiones hay anunciantes que ofrecen

sus productos o servicios a través de medios de comunicacién que cubren todo el mercado.
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2 [LA XELIA  [1140 |AM  |29.42 |13 % [$70.00 [$0.15 |GRUPERO
TREMENDA
3 |SATELITE |XHMRL (939 [FM [27.59 [12%|$45.00 | $0.43 | POP EN ESPANOL
4 |BONITA XEKW (1300 |AM  [|26.84 [12% [$35.00 [$0.57 |MUSICA MEXICANA
5 |RADIO XERPA | 1240 [AM  |16.69 [8% [$40.00 [$0.19 |RANCHERA,
RANCHITO NOVELAS, NOTICIAS
6 [MAX XHMO (915 |FM  [16.51 [7% [$45.00[$0.29 |BALADA MODERNA
7 |RADIO XEMM |960 |AM [1524 |[7% |$37.00 [$0.88 |ENLACE NACIONAL
ACIR
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NICOLAITA
13 [STEREO XECR 1340 [AM  [6.65 [3% [$60.00[$3.02 |BALADA EN
MIA ESPANOL
14 |[RADIO XEREL (1550 |[AM [331 [1% [$N/C [$N/C [NOTICIAS, MUSICA
MICH. MEXICANA

(INRA 2002. pp. 5 Y TABLA GLOBAL.)
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CAPITULO III: Marketing

3.1. —Conceptos de Marketing.

El marketing, més que ninguna otra funcién de negocios, se ocupa de los clientes. Crear valor
y satisfaccion para los clientes, constituye el corazén del pensamiento, y la platica del
marketing moderno. Tal vez la definicién mas sencilla podria ser la siguiente: marketing es la
entrega de la satisfaccion a los clientes obteniendo una utilidad. La nueva meta del marketing
es atraer nuevos clientes, prometiendo por un lado, un valor superior y, por otro conservando a

los clientes actuales dejandolos mas satisfechos.

El marketing se practica en todo el mundo. La mayor parte de los paises de norte y
Sudamérica, Europa occidental y Asia tienen sistemas de marketing bien desarrollados,
incluso en Europa occidental y otras partes del mundo en las que por mucho tiempo el
marketing fue catalogado como algo malo, drésticos cambios politicos han creado nuevas

oportunidades de marketing.

Los hombres estamos muy familiarizados con el mundo del marketing, ya que vemos
marketing en los anuncios que llenan la pantalla de television, las revistas y los buzones. En el
hogar, en la escuela, en el trabajo, en donde jugamos, estamos expuestos al marketing en casi
todo lo que hacemos. No obstante, el marketing implica mucho mas de lo que percibe el ojo
casual del consumidor. De todo ello esti una enorme red de personas y actividades que

compiten por nuestra atencién y nuestro dinero.

Si el encargado del marketing entiende bien las necesidades de los consumidores, desarrolla

- productos que ofrecen mayor valor, les asigna precios apropiados, y los distribuye y los
promueve de manera eficaz, esos productos se venderan muy facilmente. Por tanto la venta y
- la publicidad son solo una parte de “la mezcla del marketing” mayor: un conjunto de

- herramientas del marketing que juntas afectan el mercado.
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Las empresas de marketing sobresalientes hacen hasta lo imposible por conocer y entender las
necesidades, deseos y demandas de sus clientes. Realizan investigaciones acerca de lo que les
gusta y les disgusta a los consumidores; realizan datos de indagaciones, garantias y servicio de
los clientes, observan a los clientes utilizando sus productos y los de la competencia, y
capacitan a sus vendedores para que estén al pendiente de las necesidades insatisfechas de los
clientes, entender las necesidades, deseos y demandas de los clientes es un primer paso muy
importante para disefiar estrategias de marketing. El estudio de las necesidades de los clientes

proporciona informacién importante para disefiar estrategias de marketing.
(KOTLER 2001 pp. 2 - 4.)

A medida que los hombres de negocios empezaron a reconocer que el marketing es
indispensable para el éxito de sus empresas, nacié una nueva filosofia de la empresa. Este
enfoque llamado concepto de marketing, pone de relieve la orientacion hacia el cliente y la
coordinacion de las actividades de marketing para conseguir los objetivos de desempefio

corporativo.

El concepto de marketing se funda en tres creencias:
- Toda plantacion y las operaciones deben orientarse al cliente. Es decir, todos los
departamentos y los empleados deben concentrarse en contribuir a la satisfaccion de las

necesidades del cliente.

* Todas las actividades del marketing deben coordinarse. Ellos significa que sus diversos

aspectos (Plantacion del producto, fijacion de precios, distribucion y promocion).

- Objetivos de desempeiio de la organizacion.
Este concepto de marketing nos llevara a lograr la satisfaccion del cliente y asi, el éxito

organizacional.

\\
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El marketing desempeifia una importantisima funcion en la economia global, en el sistema
socioeconémico de un pais y de todas las empresas. Sin duda también resulta de gran

importancia para nosotros: Si no en los negocios, sin duda en nuestro papel de consumidores.
(STANTON 2000 Pp 11-19)

La mercadotecnia ha evolucionado, desde sus primeros origenes en la distribucion y la venta,
hasta convertirse en una completa filosofia cuya finalidad es relacionar dindmicamente a
cualquiera organizacion con sus mercados.

Por su parte organizaciones no lucrativas como museos, universidades, iglesias y oficinas
gubernamentales, estan considerando hoy la mercadotecnia como un nuevo modo de VET sus
relaciones con sus respectivos publicos. Las naciones en desarrollo estdn examinando los
principios de mercadotecnia para ver de que manera pueden mejorarse sus sistemas de
distribucion doméstica y la forma en que pueden competir con mas efectividad en los
mercados mundiales. Las naciones socialistas ya comienzan a estudiar la manera en que podria
utilizar la investigacion de mercados, la publicidad y la determinacién de precios para

incrementar su efectividad en la planeacion y distribucion de sus productos.

La mercadotecnia es una de las disciplinas de accién mas nobles del hombre, es a la vez una
de las més antiguas profesiones del mundo. Desde el tiempo del trueque simple, pasando por
la etapa de una economia monetaria, hasta el complejo sistema de mercadotecnia de hoy,
siempre han venido teniendo lugar los intercambios. La mercadotecnia, es el proceso de

intercambio y sus relaciones.

2
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En la mayoria de las compaiiias de la actualidad, la funcion de la mercadotecnia no se halla

completamente desarrollada, debido a diversas razones.

1.- Recientes origenes de la mercadotecnia. La mercadotecnia es una disciplina comercial
relativamente nueva y que con frecuencia se confunde con una de sus subfusiones como

ventas o publicidad.

2.- Hostilidad hacia mercadotecnia. Los intereses invertidos en la compafiia se resisten a
aceptar la mercadotecnia y ésta debe luchar una batalla cuesta arriba para establecer su

funcion, alcance y autoridad.

3.- Ley de lento aprendizaje. La mercadotecnia pasa por varias etapas de mala comprension,

conforme va creciendo en la compaiiia.

4.- Ley de rapido olvido. Los principios de la mercadotecnia tienden a ser olvidados con el

éxito y es necesario recordarlos a los ejecutivos con cierta periodicidad.

El propésito de la mercadotecnia, es maximizar el consumo del mercado de cualquier cosa que
la compaiiia produzca. El éxito de la mercadotecnia significa vender mas.

Una meta mas sana es luchar por maximizar la satisfaccion del cliente. Su tarea principal es
descubrir los deseos cambiantes del consumidor e influenciar a la compaiiia para ajustar su

mezcla de articulos y servicios a los que en verdad se necesitan.
(KOTLER 2003 pp, 17-21.)
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3.2.- Planeacién de la publicidad:

Es muy raro que una magnifica campaiia de publicidad sea s6lo resultado de la mera intuicion.
La mayor parte de la buena publicidad es producto de la investigacion y del trabajo intenso.
Una planeacion correcta ofrece al publicista la posibilidad de entender mejor a los prospectos
principales y de llegar a ellos con un mensaje correcto, colocando en el contexto adecuado de
medios de difusién. De hecho, todas las comunicaciones integradas de marketing, requieren
una planeacion cuidadosa.

No es comtin que la buena publicidad pueda vender un mal producto. El papel de la publicidad
se ve afectado por la calidad de un producto, su competencia y su etapa de desarrollo. Los

consumidores son muy preceptivos cuando se trata de los productos que compran.

La década de 1990 desperté un interés renovado en los mercadologos que querian proteger su
inversion en marcas. En afios recientes, algunos mercaddlogos han cometido el error de
descuidar sus marcas por preferir soluciones que ofrecen utilidades a corto palazo (entrega de
muchos cupones, descuentos, etc.), las cuales han debilitado el valor de sus productos a ojos
de los consumidores. En consecuencia ahora se pone mayor atencion en la forma de integrar
las comunicaciones de marketing, crear el valor de marca y elaborar mejores estrategias para

vender un producto.

En la actualidad se hace hincapié en desarrollar el producto y sus objetivos de marketing como
parte del plan estratégico de la marca antes de crear los anuncios. Hoy se cuestionan muchas
practicas del marketing, una de las constantes es la necesidad de entender plenamente el
producto y los deseos y necesidades del consumidor, cuando se toman decisiones de

publicidad estratégica.

La etapa del desarrollo del producto determina el mensaje de la publicidad. A medida que los
productos pasan por una serie de etapas (desde su introduccion, al dominio, hasta su
decadencia final), la forma en la que la publicidad presente el producto a los consumidores
dependerd, en gran medida, el grupo de aceptacion que el producto haya conseguido entre los

consumidores. El grado de aceptaciéon se puede identificar a medida que el producto va

~
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pasando por su ciclo de vida. Este grado de aceptacion es la que determina la etapa de la
publicidad del producto.
(RUSSEL 2001 pp. 52-54,)

3.3.- Proceso del marketing (4p’s)

3.3.1.- precio:

Para el comprador e precio es el valor que se ha fijado a lo que se esta intercambiando. Algo
de valor (normalmente poder adquisitivo) se cambia por cierta satisfaccion o beneficio. El
poder adquisitivo depende de los ingresos del comprador, de su crédito y riqueza. Es un error
pensar que el precio cierre es dinero que se paga o algiin otro elemento financiero. De hecho el
cambio de producto (el trueque) es la forma mas antigua de intercambio. El dinero puede estar
presente o no, en la operacion. La preocupacion e interés del comprador por el precio esta
relacionada con lo que espera de la satisfaccion o beneficios asociados con el producto. Puesto
que los compradores tienen recursos limitados, deben utilizar su poder adquisitivo para
obtener los productos que mas desean. Los compradores tienen que decidir si el beneficio

recibido en un intercambio vale el poder adquisitivo sacrificado para ello.

El precio es lo tinico que puede cambiarse con la rapidez suficiente para responder a las
variaciones en la demanda o para reaccionar ante acciones de la competencia. Por lo tanto, el

precio desempefia un papel importante en un marketing eficiente.

A menudo el precio tiene una repercusion psicoldgica en los consumidores Yy, por ello, los
responsables del marketing pueden utilizar los precios de manera simbélica. Al subir un precio
puede resaltar la calidad del producto y elevar el nivel social que va asociado con su posesion.
Con rebajas de precios resaltan las ganas y, ademas, obtienen nuevos clientes que, con tal de
ahorrar una pequeiia cantidad, acuden a los puntos de compra aunque empleen mas tiempo y

esfuerzo. Por lo tanto, el precio puede tener una fuerte influencia en las ventas,

Debido a que el precio multiplicado por la cantidad, equivale al ingreso, es importante en la
determinacion de las utilidades. La eficiencia y los costos bajos pueden ser las metas que

hagan disminuir a los precios y desarrollar una mixtura de marketing mas competitiva. El

N
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papel econémico del precio es asignar productos que tienen que ser apropiados para las

oportunidades de mercado que se presentan con los aumentos o disminuciones de la demanda.

3.3.2.- Producto.-

Un producto es cualquier cosa (tanto favorable como desefavorable) que se recibe en un
intercambio; es un complejo de atributos tangibles, influyen provechos o beneficios
funcionales, sociales, y psicologico. Un producto puede consistir en una idea, Un servicio, una

mercancia o cualquier combinacion de las tres.

Cuando los compradores adquieren un producto, en realidad estin comprando beneficios y la
satisfaccion que piensan obtener del mismo. Los compradores no solo adquieren mercancias,
también compran ideas y servicios en la esperanza de obtener satisfaccion y utilidad.

Si un producto desempefia una variedad de papeles en la vida de los consumidores, es evidente
la importancia que tienen para los responsables del marketing comprender los que significa un

producto para los consumidores y saber lo que esperan del mismo.
(PRIDE 1982 pp. 172, 173, 241, 242.)

En un sentido muy estricto, el producto es un conjunto de atributos fisicos y tangibles reunidos
en una forma identificable. Cada producto tiene un nombre descriptivo (o genérico) que todo
mundo comprende: manzana, acero, guante de béisbol. Los atributos del producto que suscitan
la motivacién del consumidor o provocan los patrones de compra no se incluyen en esta

definicion tan estrecha.

En realidad, el “producto” que vende una compafiia para proporcionar los beneficios y la
satisfaccion de los deseos del consumidor quizd no sea en absoluto un articulo fisico y
tangible. Conforme a nuestra definicion general, el producto puede ser un servicio, lugar o

idea.
(WILLIAM, Stanton, Futrell. 1989 pp-207, 208.)
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3.3.3.- Plaza o canal de distribucién.-

Plaza, canal de marketing o canal de distribucién es un grupo de intermediarios relacionados
entre si que hacen llegar los productos a los consumidores. Los comerciantes y los agentes son
dos tipos importantes de intermediarios de marketing.

Los comerciantes reciben la propiedad de mercancia y la revenden, mientras que los agentes
reciben una comision o remuneracién por acelerar los intercambios, Los miembros del canal
tienen responsabilidades diferentes dentro de la estructura general del sistema de distribucion,
pero solo pueden obtenerse utilidades mutuas y €xito si los integrantes del canal cooperan en

hacer llegar los productos al mercado.

Las decisiones del canal se encuentran entre las decisiones de marketing mas criticas, puesto
que los canales de distribucién afectan las decisiones de producto, precio y promocion. Las
decisiones relacionadas con el canal no siempre se toman antes de otras decisiones de
marketing, pero ejercen una poderosa influencia en el resto de la mixtura de marketing. Los
canales de marketing es que la relacién entre los miembros del canal (productores, mayoristas
y minoristas) por lo general incluyen compromisos a largo plazo. Mientras normalmente
puede cambiarse los precios y los productores tienen considerable control sobre los productos

y la promocion, los canales de marketing son menos flexibles.
(PRIDE 1982 pp. 274-276.)
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En la comercializacién de los productos de consumo se utilizan generalmente cinco canales.
En cada uno, el fabricante tiene ademas de la opcion de servirse de sucursales u oficinas de
ventas.

* Productor -—--- consumidor. El canal mas coto y sencillo de la distribucién de los productos
de consumo es el que se realiza entre el fabricante y el consumidor sin que intervengan los
intermediarios. El fabricante. El fabricante puede vender sus productos de casa en casa o por

COorreo.

* Productor----- mayorista-——-detallista---- consumidor. Si hay un canal “tradicional” de
los bienes de consumo, ése es este. Los pequefios detallistas y fabricantes encuentran es este

canal la inica opcién factible desde el punto de vista econémico.

* Productor----agente----detallista-—---consumidor. En ves de recurrir a mayoristas muchos
productores prefieren servirse de un agente de los fabricantes o de otro agente intermediario

para llegar al mercado al menudeo en especial a los detallistas de gran escala.

. Productor---—-agente----mayorista----detallista ----- consumidor. Para llegar a los
detallistas pequefios, Los productores mencionadas en el parrafo anterior se sirven a menudo
de agentes intermediarios, quien a su ves recurren a los mayoristas que venden a las tiendas
pequenias.

(WILLIAM, Stanton, Futrell. 1989 pp412, 413, 414, )
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3.3.4- promocion.

Como producto, precio, canales de distribucién y promocién comunican un mensaje a las
audiencias, ;qué hace que la promocion sea parte de otros elementos de la mezcla de
marketing? La promocion es una forma activa y explicita de la comunicacién de marketing
para aumentar las posibilidades de que el marketing; ella ilumina los elementos del marketing
para aumentar las posibilidades de que los consumidores compren y se comprometan con un
producto, de ese modo promocién se define como la funcién de marketing relacionada con la
comunicacion persuasiva, hacia audiencias objetivo, de los componentes del programa de
marketing para facilitar el intercambio entre fabricante y el consumidor, y ayuda a satisfacer
los objetivos de ambos. Tres términos de esta definicion requieren de una explicacion

adicional.

El primero es la comunicacién persuasiva. Con lo cual se relaciona primordialmente en la
promocién. Quiere decir, que incluye un intento de persuadir a la audiencia objetivo para
asumir una nueva actitud o para adquirir un nuevo comportamiento frente a un producto. La
fabrica de alimentos Kraft quiere que el consumidor crea que el queso que produce es el

mejor.

Un segundo concepto son las audiencias objetivo. Por ejemplo, el mercado objetivo para la
gaseosa Diet Coke es el conjunto de los consumidores que siguen una dieta a conciencia. Sin
embargo, Diet Coke también dirige sus promociones a otras audiencias es decir, personas que
ven u oyen mensajes de promocion el primero de ellos estd formado por el segmento de
Jovenes de 12 a 24 afios de edad, de ambos sexos y a las mujeres entre 25 y 45 afios; ademas
Diet Coke se dirige hacia audiencias fuera del mercado objetivo que podrian influir en la

compra del producto.
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Por tltimo, la promocién es una meta dirigida. Para el fabricante y los comercializadores,
los objetivos de la promocion son crear conciencia de marca, enviar informacion, educar y
anticipar una imagen positiva. La meta final es vender el producto o servicio.

Existen cuatro tipos de actividades que brindan las herramientas claves para alcanzar las metas

de promocion:

PUBLICIDAD: Es cualquier forma pagada de comunicacién no personal para la promocion
de ideas, bienes o servicios realizado por un anunciante patrocinador identificado. Aunque
cierta publicidad (como el correo directo) se dirige hacia individuos especificos, la mayor
parte de los mensajes de publicidad se ajustan a un grupo y al uso de los medios de
comunicacién masivos como la radio, la television, los periodicos, las revistas y la publicidad

exterior.

VENTA PERSONAL: Es la comunicacién personal con uno o mas clientes potenciales para
lograr ventas. Ejemplos son las llamadas de ventas que hace un vendedor a una empresa
(venta de campo), la asistencia en el almacén de un dependiente del mismo (venta al por

menor) y la llamada de un representante de ventas a los hogares (venta puerta a puerta.

RELACIONES PUBLICAS: Es un intento coordinado para crear en la mente del pablico
una imagen favorable del producto, mediante ciertas actividades o programas de apoyo, como
la publicacién de noticias como significado comercial en un medio de amplia circulacion o la
obtencion de publicidad favorable, es decir, presentaciones en radio o en televisiéon o en

ambientes que no paga el anunciante o patrocinador.

PROMOCION DE VENTAS: La constituyen las actividades de marketing que se agregan al
valor basico del producto o servicio durante un tiempo limitado, para estimular en forma
directa la compra por parte del consumidor, a través de cupones o muestras de producto y los
distribuidores para llevar y/o promover el producto o servicio, o estimular a los vendedores

realizando concursos y reuniones.
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Las cuatro actividades anteriores son las formas activas mas comunes de comunicacion de
marketing. Resulta claro que tanto la forma de comunicacién pro-activa como la reactiva,
tienen gran importancia ya que en sentido ideal trabajan juntas. La promocion lleva al
consumidor frente a la puerta del almacén con conciencia de marca, informacién del producto,
y una actitud positiva y un incentivo extra para comprar. La promocion puede crear
asociaciones positivas que pueden aumentar la satisfaccion del comprador y sumarse, de ese

modo, al valor real de la oferta de la compaiiia.

iPor qué es necesario hacer una promocién? En la actualidad, para la mayoria de las
compaiiias resulta esencial hacer algin tipo de promocién, con el fin de crear conciencia en el
consumidor sobre su producto y las caracteristicas del mismo. La promocion se puede resaltar

en seis aspectos claves.

Primero: Los consumidores se enfrentan hoy dia con tal demanda de productos similares, que
suelen optar por uno que no sea el 6ptimo, eligiendo una marca “satisfactoria” y comprandola
repentinamente, para evitarse el esfuerzo de escoger otro producto. Si una persona ha
comprado Diet Coke por tanto tiempo como puede recordar, no se molestara en pensar dos
veces antes de volverla a comprar, amenos que la promocién de otro producto lo lleve a ello.
Asi, el mercado objetivo incluye, con frecuencia, personas que han establecido lealtad con el
producto. El fabricante debe promover su producto, para persuadir a cambiar sus habitos de

compra, a las personas que son leales al producto de la competencia.

Una segunda razén para la creciente importancia de la promocién, es el aumento de la
distancia emocional y fisica entre productores. Una vez que se involucran los intermediarios
de marketing para un producto, no es suficiente comunicarse unicamente con los
consumidores finales o con los usuarios industriales. Los intermediarios de marketing también
deben recibir informacion acerca de productos; Los vendedores mayoristas deben ser

promotores entre los minoristas éstos a su vez, entre los consumidores.

\\
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Un tercer factor es la intensa competencia que existen dentro de las industrias y entre ellas,
aumentando la presion entre los programas promociénales de vendedores individuales. La
mayor parte de las universidades y los colegios de la secundaria, por ejemplo, deben tratar con
otras entidades de su nivel, al igual, que con otras organizaciones que ofrecen alternativas

educativas o vocacionales a las personas.

Cuarto: Los consumidores van mas alld de satisfacer sus necesidades fisicas basicas y
encaminan hacia la satisfaccion de sus deseos. Cuando distribuyen sus limitados recursos a la
compra de deseos antes que a la satisfaccion de necesidades, se vuelven mas selectos en sus
decisiones. Un buen programa promocional ayuda a la los consumidores a tomar estas

decisiones en mejor forma.

~Quinto, el esfuerzo promocional constituye la mayor parte de la inversion total de marketing.
Los gerentes deben estar seguros de que el alto nivel de inversién produzca los resultados

deseados.

Por dltimo, durante las épocas de recesion econdmica, la planeacion de producto, los canales
de distribucién y la estructura de precios cambian poco. La promocién se necesita para
mantener los niveles de ventas y las utilidades necesarias para mantener la supervivencia de la
firma. Redisefiar mensajes, hacer publicidad en una forma diferente y mas brillante, y mejorar
las ofertas de la promocién de ventas son algunas de las formas para estimular la demanda del

comprador.
(SCHULTZ 2000 pp5-18)
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3.4. -La estrategia publicitaria en el marketing.

En este punto, se pretende hacer una referencia al concepto de una estrategia publicitaria, de
esta forma se pretendera ir relacionando todo lo que tenga que ver con este concepto, como se
hace y como se estard integrando al objetivo de nuestra investigacion.

“La publicidad es simplemente la comunicacién de un mensaje de ventas, divulgado por el
vendedor a cerca del producto o servicio ofrecido y la eficacia de la publicidad, a menudo se

mide en términos de los efectos de la comunicacion sobre el mercado meta.

“Si la publicidad es la divulgacion de mensaje de venta para un producto o servicio a través de
los medio de comunicacién es importante saber cémo se comunican las personas.

La comunicacion se puede dividir en 3 estrategias basicas:

+ comunicacion individual.
+ comunicacion interpersonal.

+ comunicacion masiva.

COMUNICACION INDIVIDUAL: Para que ocurra esta investigacion es necesario
tener 3 acciones: en primer lugar el receptor debe estar expuesto al mensaje, en nuestro caso a
un mensaje publicitario, después el publicista debe atraer la atencion del consumidor. Por
ultimo el consumidor debe retener el mensaje publicitario. Este tipo de comunicacién sigue
siendo individual aunque el mensaje llegue a un considerable nimero de personas ya que cada

uno de estos individuos, reacciona diferente a este mensaje.

COMUNICACION INTERPERSONAL: Ocurre cuando dos personas intercambian
informacion. El éxito de la comunicacion cara a cara depende de que el emisor pueda
encontrar o desarrollar algin terreno de experiencia compartida con el receptor, es decir es
necesario que haya palabras, gestos, sonidos o experiencias comunes al emisor y al receptor.
Cuando el mensaje, en este caso publicitario, es compartido y comunicado por mas de 2

individuos podemos hablar de que esto es una comunicacién interpersonal, en la emisién del
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mensaje. Esto lo podemos considerar como un éxito en la publicidad ya que estos individuos

reaccionan de la misma manera ante el mensaje.

Para la emisora "LA TREMENDA" es importante desarrollar alguna experiencia compartida
con el receptor, ya que su programacion musical es de innovacion y éxitos, de tal manera
podemos suponer que hay una comunicacion interpersonal entre los receptores, ya que estos

comparten este mismo gusto musical y por consecuencia se relacionan entre si.

COMUNICACION MASIVA: En la comunicacién masiva por lo general no sabemos quién
es nuestro auditorio, lo que hace mas dificil la identificacion de los terrenos de interés
compartidos, y que el circuito de retroalimentacion hacia el emisor por lo comin es muy
indirecto. Con frecuencia, el emisor no tiene forma alguna de saber si las personas que forman
parte del auditorio recibieron o retuvieron el mensaje.

Para la estacion en cuestion, la comunicacion masiva es de suma importancia desde su origen,
ya que se penso en crear este formato musical “gupero” para precisamente poder llegar a un
suficiente nimero de personas. Sabemos que la gran mayoria de la poblacién de nuestro pais,
de nuestro estado, y de nuestra ciudad esta constituida por un sector popular, clase media baja,
a la cual se piensa llegar por medio de "LA TREMENDA". Gracias a este gran sector de la
sociedad podemos decir que esta radifusora es un éxito, por lo cual es mas probable que estos
sean potenciales consumidores por la cantidad de individuos que estin expuestos a la
publicidad.

Es importante mencionar que aunque es dificil medir la respuesta de la gente en la
comunicacién masiva, podemos decir que es mas probable que esta tenga una respuesta

favorable en comparacion de otras estaciones que se dirigen a otro sector social.
(SCHULTZ 2000 pp 35)

5
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La estrategia publicitaria consiste en "La planeacion, en fijar un curso concreto de accion, que
ha de seguirse, estableciendo los principios que habra de orientarlo, la secuencia de las
operaciones para realizarlo y las determinaciones de tiempos y numeros necesarios para su
realizacion."

De esta forma las  investigaciones realizadas, nos rebelan la necesidad de realizar una
campafia publicitaria ya sea para ayudar a vender nuestro producto, o para fortalecer la

imagen de la empresa, y asi a partir de ello crear una campafia publicitaria.
La estrategia publicitaria la podemos dividir en dos tipos: creativa y de medios:

La estrategia creativa: es la expresion visual (medios impresos.) Consiste a que el anuncio
mediante simbolos, ilustraciones, colores, textos concisos despertar y mantener el interés del

lector dejando en su mente una imagen clara sobre el producto, sus funciones y sus beneficios

Estrategia de medios: para formular adecuadamente una estrategia de medios, hay que tomar
en cuenta cuatro elementos basicos: en primer lugar: es necesario recoger y analizar todos los
datos disponibles y pertinentes.

Segundo, es necesario incorporar los datos disponibles a la situacién mercadoldgica existente

para determinar las posibles alternativas en cuanto a las estrategias referentes a los medios.

Tercero, aplicacion de un criterio a nivel ejecutivo a los hechos, con el fin de establecer
estrategias y programas de mercado. El criterio ejecutivo juzga que es lo mas conveniente asi

como los medios mas adecuados en cada situacion.

Por ultimo lo que interviene en la estrategia esta relacionado con el medio ejecutivo. O sea la
imaginacién. La accién convidada del criterio, y la imaginacién ejecutiva es lo que produce las

auténticas decisiones y estrategias de medios publicitarios de tipo creador.

-

)
F Carlo. S Tenorio Martinez 58



Percepcion de la publicidad de radioescuchas y anunciantes en La Tremenda de Morelia Michoacan

De esta forma citamos algunas teorias de expertos en publicidad de las cuales podremos tomar
algunas alternativas para nuestra investigacion y asi hacer una estrategia publicitaria adecuada
para lograr nuestro objetivo con eficiencia y profesionalismo y llegar a nuestro mercado con
las suficientes bases para demostrar la eficiencia de nuestro producto, para ello es necesario

tomar en cuenta estrategias de publicidad ya establecidas y adecuarlas a nuestra investigacion.

Siguiendo con la estrategia creativa, es importante darnos cuenta coémo se va a realizar, ya que
esta va a ser el mensaje que de alguna manera va a llegar al receptor aunque ofrezca solo una
impresion superficial de nuestro producto o servicio. La estrategia creativa es nuestra carta de
presentacion y es necesario saber minuciosamente de que manera se va a utilizar, ya que de
estar bien realizada depende de ello que la estrategia publicitaria se conduzca por buen
camino, ya sea para ofrecer un producto o servicio que seria nuestro caso, el que nos compete
por la investigacion a realizarse, la radio ofrece un servicio entre tantos el de la publicidad el
cual es importante hacer una estrategia creativa para asi llegar a nuestro receptor de manera

persuasiva y asi nuestra estrategia publicitaria tenga resultados.
(MERCADO 2000 pp.355.)

El vendedor también debe de conocer a su competencia tan a fondo como conoce a sus propios
productos. ;Contra quién est4 usted compitiendo realmente? ;Se trata de un producto similar
al suyo, o la marca de la competencia es mucho mas amplia? ;Cuales son los puntos fuertes de
la competencia? ;Los puntos débiles? ;La percepcion de ellos en el mercado? ;Quién es el
mas vulnerable? ;A quien le quitara usted el negocio? ;Y qué vendedor ha hecho alguna vez
una venta antes de juzgar a su cliente? ;Qué es lo que necesita el prospecto de esa categoria de
producto? ;Qué es lo que desea de esa categoria de producto? ;Cémo vive? ;Cémo hace su

compra? ;En que forma usara el producto? ;Por qué? ;Cuando?

Un vendedor, ya sea de una tienda al menudeo o de puerta en puerta, toma en consideracion
todas estas preguntas y después decide que beneficio competitivo obtendra el cliente al hacer
la compra, y lo que es mas importante también decidira cual es la forma mas efectiva de

proporcionar ese beneficio.
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De eso se trata una estrategia creativa eficiente. Es simplemente una forma demostrada de
formalizar el proceso de pensamiento de un vendedor. Es una estrategia de ventas. Su
eficiencia se incrementa debido a que, utilizando estas preguntas facilmente podemos realizar

una estrategia creativa y funcional para nuestro cliente.

La estrategia servird como un mapa de carretera para el publicista y para todos los
departamentos de un servicio de agencia. Sirve como una reserva de conocimiento para la
persona creativa. Se dice qué es el producto, quién es consumidor, cual es la competencia y
qué esta haciendo, y qué beneficio competitivo es posible ofrecerle a ese cliente y también el
apoyo necesario para que este beneficio sea creible. La estrategia creativa no es una camisa de
fuerza, es un proceso de un pensamiento conducente a una ejecucion creativa con esencia, en
vez de ser algo hueco. Algunas de las mejores personas creativas la aclaman como una guia
inapreciable para determinar si la idea creativa le esta diciendo el mensaje adecuado a la
persona adecuada y en el momento adecuado. Es una forma de hacer que la agencia sea

responsable de la eficiencia de la publicidad. Es un documento vital y se debe redactar previo

a cualquier campafa publicitaria importante. Es mas importante cuando se redacta en la
compaiiia de los representantes de la agencia de cuenta, de los departamentos de investigacion,
de medios de comunicacion, de creatividad y con el director de mercadotecnia de la compaiiia
publicitaria.

(SCHULTZ 2000 pp. 67)

De esta manera Schultz hace referencia al proceso creativo de la publicidad, lo cual nos es
imprescindible para nuestra investigacion. Es importante citar las teorias con respecto a la
propuesta creativa, y asi formular el propio proceso de elaboracion de la estrategia publicitaria
para la venta de espacios publicitarios en "LA TREMENDA". El proceso de venta actual, se
sabe que de alguna manera es de poca aportacion creativa, en realidad es sencillo formular la
manera de realizar dicho proceso creativo, esto puede ser un punto favorable al departamento
de ventas, ya que al saber como elaborar este proceso, los clientes se veran favorecidos y

convencidos de que su publicidad va a ser funcional.
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FORMA PARA EL PROCESO DE LA ESTRATEGIA CREATIVA SEGUN
SCHULTZ.

A. EL PROBLMA
1. -El hecho clave

2. -El problema de mercadotecnia que puede resolver la publicidad

B. LA ESTRATEGIA CREATIVA.

1. - ;Qué es el producto? ;O el servicio?

a.- (En realidad? (en realidad cual es el producto que se va a vender y sus caracteristicas,
hechos interesantes que puedan ayudar)

b.- ;Como se percibe? (que piensan las personas acerca del producto)

2. -;Quiénes son los prospectos?

a.- geografia

b.- demografia

¢.- psicografia

d.- modelos de los medios de comunicacion

e.- modelos de compra /uso

3.- ¢Quién es la competencia principal?

4.- ;Cudl es el beneficio competitivo paran el consumidor?
S.- {Cual es el apoyo para el beneficio? ;La razon del porqué?
6.- Exposicion del incentivo para el mercado meta

7.- {Qué es el tono de la publicidad?

8. -;Qué es el objetivo de la comunicacién?
a. ;Qué es el punto principal?

b. ;Qué accion es necesario emprender?

N\
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En el campo de la publicidad hay diversas formas de llevarla a cabo, pero es importante
recalcar que para que la publicidad se realice es importante que esté sometida a un proceso de
investigacion, ya que de ser asi, ésta puede tener éxito en su campaiia. Las empresas que creen
en la publicidad lo hacen con el propésito de generar mas ventas en su producto o bien para
darse a conocer, ademas cuando se someten a una importante campafia publicitaria le da
prestigio a su marca o a su producto, ya que grandes empresas viven gracias a su imagen
publicitaria. Esta es un motor que nunca se debe apagar, ya que de ser asi, su marcha constante

con respecto al contacto con el consumidor puede llegar a perderse.
(SCHULTZ 2000 pp. 35- 37, 67)

La importancia de la publicidad, ademas de la planeacién de la publicidad, objetivos y

estrategias publicitarias.

Con frecuencia, el cargo de gerente de publicidad o director de publicidad existe en empresas
que estan organizadas sobre una base funcional. En empresas industriales, este gerente o
director puede presentar informes al gerente de ventas, porque frecuentemente la publicidad es
una pequeiia parte del esfuerzo de mercadotecnia y porque su papel fundamental consiste en
apoyar a la funcion d ventas. De lo contrario, el gerente de publicidad presentara informes

generalmente a un alto gerente de mercadotecnia.

La planeacion de la publicidad consiste en "fijar un curso concreto de accién " que ha de
seguirse, estableciendo los principios que han de orientarlo, las secuencia de las operaciones
para realizarlo y las determinaciones de tiempos y niimeros necesario para su realizacion.

Asi pues, una vez que la premisa de planeacién nos ha sefialado lo que puede hacerse, es
necesario ahora, fijar lo que ha de hacerse. Después de que han sido trazados los objetivos, se
torna inminente efectuar planes, de tal forma que todo lo previsto se cumpla e integre

eficazmente.

Las investigaciones realizadas con respecto a la importancia de la publicidad revelan la
necesidad de una campafia publicitaria, ya sea para ayudar a vender a nuestro producto, ya sea

para fortalecer la imagen de la empresa, ahora se proyecta el plan publicitario, sin embargo, se
A

F

Carlo. S Tenorio Martinez 62




Percepcion de la publicidad de radioescuchas y anunciantes en La Tremenda de Morelia Michoacan

desconocen muchos aspectos de la publicidad, generalmente no se cuenta con una gerencia

especializada, sino que la funcion se realiza dentro de la gerencia de mercadotecnia.

En este momento en que la empresa debe tomar un contacto con la agencia publicitaria, ésta
posee una formacién mas amplia y sabe aplicar su conocimiento de los mercados, medios de
difusién y estrategias anunciadoras a las necesidades de sus productos, ademas de aportar un
factor a sus clientes y a su publicidad: La objetividad.

Algunos de los principios que se aplica en la planeacion son:

A).-PRECISION.
Los planes se haran con la mayor precision posible, porque van a regir acciones concretas.
Para esto se debera de contar con la mayor cantidad de datos pertinentes que permitan una

mayor veracidad (a los planes)

B).-Flexibilidad

Todo plan debe dejar margen para los cambios que surjan de este.

Para empezar siempre una campaiia publicitaria con el fin cual sea que se busque es necesario
caer en una planeacion de la misma fijando prepuestas y objetivos como lo hemos analizado
anteriormente y para ello Salvador Mercado H. En su obra antes mencionada hace referencia a
ciertos factores que se deben tomar en cuenta para la planeacion de la campaiia publicitaria.
Los cuales son varios y muy importantes, en virtud de que estos no dan la pauta a seguir para
obtener los resultados deseados. Algunos de estos factores considerados como los mas

importantes son:

1).-Producto. En primer lugar cuando pretendemos desarrollar una campaiia publicitaria sobre
determinado producto (o servicio) debemos hacer un analisis de este y estudiar cuales son las
ventajas y desventajas que tienen con relacion a la competencia, estas ventajas podrian ser de

calidad e el producto, mejor presentacion, precio, usos del mismo etcétera.

2).-Mercado: Mediante la investigacion de mercado nos podemos dar cuenta cual es el

potencial econémico que existe para la compra del producto; nos determina también la
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investigacion cual es el sector del publico que consume nuestro producto(mercado real) o el de
la competencia y la frecuencia con que lo hace ademas nos da la situacién geografica del

mismo.

3).-Competencia: Las competencias es algo vital de lo cual debe hacerse un minucioso
estudio desde todos sus angulos, es decir, calidad prestigio y atencién por parte del publico,

precio y sobre todo su potencial econémico.

4).-Presupuesto: Este factor es de importancia para planear la campaiia de publicidad, pues la
cantidad de dinero para tal efecto se fija debera ser la indicada, ya que en caso contrario la
publicidad no podra hacer de la manera eficiente como se habia planeado y por consiguiente

traera muchos problemas para el anunciante.

Una vez recopilada toda la informacion obtenida de los estudios, investigaciones y analisis, se

determinan los objetivos de la campafia publicitaria, que pueden ser:

A) Aumentar el volumen de venta de un producto o servicio.

B) Satisfacer en el consumidor una necesidad provocada por las condiciones de la época.

C) Fijar en la mente del publico un producto o servicio para que en el momento de decidir la
compra o utilizar un servicio piense en uno en especial.

D) Abrir nuevos mercados a un producto o servicio

E) Explotar nuevos usos y presentaciones de productos existentes.

F) Crear prestigio a una firma, marca o empresa determinada.
(MERCADO 2000 pp. 355 - 357)

Los anunciantes invierten mucho dinero para que los individuos y los grupos de individuos
(mercados) no pierdan el interés por sus productos, para lograrlo necesitan entender porque los
clientes potencialmente se compran en forma determinada. La meta de las compaiiias es
recabar suficientes datos del mercado para elaborar perfiles exactos de los compradores, es
decir, identificar los puntos (y simbolos) comunes de la comunicacion, para ello deben e
estudiar el comportamiento del consumidor: los procesos mentales y emocionales, asi como
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las actividades fisicas de los que adquieren y utilizan los bienes y servicios para satisfacer sus
necesidades y deseos. También es muy importante el comportamiento de los compradores
institucionales (las personas que adquieren productos y servicios para usarlos en las empresas
y en el gobierno).

Los sociologos formulan teorias sobre el comportamiento del consumidor para explicar el
proceso con el que adoptan una decision. Esta explicacion la examinaremos desde el punto de
vista del anunciante.

La misién primordial de la publicidad es llegar a los prospectos e influir en su conocimiento,
en sus actitudes y en su conducta de compra.

En el momento en el que un medio nos trasmite un mensaje publicitario, nuestro cerebro
efectia una rapida denominada proceso de toma de decisiones del consumidor.

Arens efectua un modelo conceptual que contiene las estructuras fundamentales del proceso.
Como se aprecia esta constituido por una serie de subprocesos personales que reciben multitud

de influencias.

Procesos Influencias Influencias no Decision de Decision de

personales impersonales impersonales compra compra
P ” Familia Tiempo Evaluacion Experiencia
Aercepdc_l i " Sociedad Lugar de positiva o

PRIl ¥ pesvaiin cultura "| ambiente alternativas negativa
Motivacion
A
< y
Retroalimentacion

El proceso basico de decision del consumidor abarca una serie de pasos fundamentales que
sigue durante el proceso de compra y después de la publicidad puede influir en su actitud en

cualquier fase de proceso.
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Notese que en tres procesos personales de la primera casilla rigen la forma en que analizamos
los datos iniciales (estimulos) y los transformamos en sentimientos, pensamientos, creencias y
acciones. Los procesos son percepcion, aprendizaje-persuasion y motivacion.

Segundo, los procesos mentales y el comportamiento reciben el influjo de dos grupos de
factores. Entre los factores interpersonales figuran la familia, la sociedad, y la cultura. Entre
los factores no personales, los que normalmente escapan a nuestro control, se cuentan el
tiempo, el lugar, y el ambiente. Estas influencias repercuten ulteriormente en los procesos

personales de percepcion, aprendizaje y motivacion.

Una vez terminados los procesos anteriores afrontamos la decisién mas trascendente: comprar
0 no comprar. Pero para tomarla se requiere de un proceso mas, la evaluacion de alternativas,
en que seleccionamos marcas, tamafios estilos y colores. Si decidimos comprar la evaluacion
después de la compra incidira en las compras subsecuentes.

Igual que el proceso de comunicacion de marketing, el de la toma de decisiones es ciclico. El
anunciante que lo conoce podra elaborar mensajes con mayores posibilidades de llegar a los

consumidores y que tengan sentido para ellos.

Es indispensable para el desarrollo de una campafia publicitaria el seguir analizando la
importancia que tiene los procesos personales del comportamiento del consumidor.
Supongamos que en el lanzamiento de la publicidad de una bebida hipervitaminica y de

tecnologia para atletas y deportivas. ;Cual seria su primer objetivo?

Al promover un producto, primero se crea conciencia o reconocimiento (percepcion) de que
existe el producto. Segundo, se suministra al prospecto suficiente informacién convincente
(aprendizaje y percepcion) acerca del producto para despertar su interés y ayudarle a tomar
una decision bien fundamentada. Por ultimo se busca que la publicidad estimule (motivacion)
a probar el producto para que satisfaga sus necesidades y deseos. Estos tres procesos
personales del comportamiento del consumidor (percepciones, aprendizaje y persuasion,
motivacion) son extremadamente importantes para los anunciantes. Si los estudian, estaran en

mejores condiciones de evaluar como se captan sus mensajes.
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En el proceso perceptivo del consumidor, la percepcion lo es todo. Dirige todo lo que
hacemos, desde las actividades que disfrutamos hasta las personas con que nos relacionamos
los productos que compramos. Por consiguiente, el filtro de la percepcion constituye el primer
serio obstaculo que deben superar los anunciantes. Algunos destinan millones de dolares ala
publicidad nacional, a la promocién de venta, a las exhibiciones en el punto de compra y otras
modalidades de la comunicacion de marketing, s6lo para descubrir con tristeza que muchos
consumidores no recuerdan el producto ni la promocién. El adulto medio estd expuesto
diariamente a mas de 1500 anuncios, pero tan solo percibe unos cuantos y recuerda atin
menos. ;A qué se debe esto? La respuesta nos la da el principio de la percepcién. Con el
término percepcion designamos la forma personalizada de sentir, interpretar y comprender
varios estimulos. Esta definicion indica el proceso perceptual que consta de varios elementos
clave.

Con ello nos podemos dar cuenta ahora que la percepcion juega un papel muy importante
dentro de la publicidad. El estimulo es la informacién fisica que recibimos a través de los
sentidos. Cuando vemos a un automévil nuevo, recibimos varios estimulos. Posiblemente
notemos el color de la pintura, el olor de la piel, el ronroneo del motor. Cuando vemos el
periodico el anuncio de un teatro, contemplamos un grupo de tipos, de arte y fotografias
dispuestas en una forma que interpretamos como anuncio. Este es estimulo. Asi pues los
estimulos de la publicidad pueden aparecer en varias formas: una exhibicion de escaparate en
una tienda de departamentos, las etiquetas de colores brillantes en las latas de la sopa de
tomate e incluso en la etiqueta roja del precio en un par de esquies de una tienda de articulos
deportivos. Estos son todos de naturaleza fisica y estimulan con diversos grados de intensidad

en formas medibles.

El segundo elemento de la percepcion. Para que sean percibidos, antes deben pasar por
pantallas  perceptibles, filtros subconscientes que nos protegen contra los mensajes
indispensables. Hay dos tipos de pantallas: las fisiologicas y las psicologicas. Las pantallas
fisiologicas abarcan los cinco sentidos: vista, oidos, olfato, tacto, gusto. Detectan los datos de

entrada y miden la magnitud e intensidad del estimulo fisico.
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Las pantallas psicologicas para evaluar, filtrar y personalizar la informacion a partir de
criterios emocionales subjetivos. Esas pantallas evalian los datos atendiendo a factores
innatos, por ejemplo, la personalidad del consumidor y las necesidades instintivas del hombre,
y a factores aprendidos. Auto concepto, interés, actitudes, creencias experiencias anteriores y

estilo de vida. Le ayudan a sintetizar datos complejos o demasiados numerosos.

La tercera clave de la percepcion consiste en entender el estimulo (cognicion). Una vez que
hemos detectado el estimulo y que hemos permitido atravesar las pantallas conceptuales,
estaremos en posibilidades de comprenderlo y aceptarlo. Se ha realizado la percepcion, y el
estimulo llega a la zona de realidad del sujeto.

La mente del hombre parece un banco de memoria; los recuerdos almacenados en ella reciben
el nombre de archivos mentales (o preceptuales)

En la sociedad actual, caracterizada con gran facilidad de comunicacién, del mismo modo que
estimulos bombardean constantemente los sentidos, la informacion satura nuestros archivos
mentales. Para sortear la complejidad de estimulos como la publicidad, en nuestros archivos
mentales clasificamos los productos y otro tipo de datos de importancia, precio, calidad,

caracteristicas y muchas otras categorias.

Estudiar al consumidor lleva consigo todo un proceso personal del comportamiento del
consumidor, el cual es importante mencionarlo dentro de esta: La motivacion designa las
fuerzas latentes (0 motivos) que influyen en las acciones de compra. Los motivos nacen de la
meta consciente o inconsciente de satisfacer nuestras necesidades o deseos. Las necesidades
son las fuerzas basicas a veces instintivas. Del hombre que lo impulsan a hacer algo. Los

deseos son las necesidades que aprendemos a lo largo de la vida.

No podemos observar directamente la motivacion. Cuando vemos a alguien comer,
suponemos que tiene hambre pero podemos equivocarnos, las personas comen por varias
razones ademas del hambre: Lo hacen porque quieren ser sociables, porque es hora de comer

0 quiza porque estén aburridas.
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Al ser humano suele motivarlo el impulso de satisfacer alguna combinacion de necesidades,
que pueden ser conscientes o inconscientes, fisiologicas o psicolégicas, la investigacion de los
motivos nos permite penetrar un poco en las causas latentes de un comportamiento imprevisto
del consumidor. Las razones (motivos) por las que algunos dejan de comprar en
supermercados y prefieran hacerlo en otro, tal vez sea que este esta més cerca de su casa, que
tiene mayor variedad de frutas y verduras, porque ven a otras personas de su mismo nivel
economico realizar sus compras en él. Atn si los precios son mas bajos en el primer

supermercado, cualquiera de estos factores podrian motivarlo a preferir el segundo.
(ARENS 2000 pp129, 130)

MODELO DE JERARQUIAS DE NECESIDADES SEGUN ABRAHAM MASLOW

Necesidad producto Mensaje promocional

Autorrealizacion Palos de golf "es el momento de disfrutar"

Estimacion Auto de lujo "controle la carretera"

Necesidades sociales aretes "pruébele que la apariencia"

Seguridad Llantas "evita los peligros en
carretera”

Necesidades fisiologicas Cereal para el desayuno "la fuente natural de energia

Abraham Maslow disefié el modelo clasico conocido como jerarquia de necesidades, segiin
¢éste psicologo, las necesidades primarias, las fisiolégicas y las de seguridad dominan el
comportamiento humano y si no se satisfacen no es posible pasar las necesidades sociales de
nivel superior (0 deseos) La necesidad de mas alto nivel, la autorregulacién constituye la
culminacion del cumplimiento de todas las de nivel inferior y el descubrimiento del verdadero
yo.

La promesa de satisfacer un nivel de necesidad es el mensaje promocional mds importante de
algunos anuncios. En las sociedades ricas como EU Y Canada, Europa occidental, y Japén, la
poblacién general ya no se ocupa de sus necesidades fisiolégicas. En consecuencia, las
campafias publicitarias se centran en el cumplimiento de las de caricter social, de autoestima y

auto relacion; muchas ofrecen el premio de la satisfaccion a través del logro personal.
N
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Todos tenemos necesidades y deseos pero a veces no nos percatamos de ellos. Antes del
advenimiento de la computadora de escritorio, la gente no sentia la necesidad de tenerla pero
se desencadena un proceso dindmico en el momento en el que el consumidor advierte un deseo
o0 necesidad relacionados con un producto.

La aceptacion convierte en meta la satisfaccion de la necesidad, produciéndose asi in impulso

de obtener un resultado en particular.

La jerarquia de necesidades indica que el hombre satisface sus necesidades por orden de
prioridades las necesidades fisiolégicas y de seguridad gozan de la méaxima prioridad.

En la publicidad el mensaje debe centrarse en la necesidad del mercado pues de lo contrario el
anuncio fracasard, los anunciantes se sirven de la investigacion de marketing para conocer los

niveles de necesidades de sus mercados y con esta informacién selecciona la mezcla de

marketing.

CAPITULO 1V: Publicidad radiofénica.

4.1. - Diseifio de publicidad radiofonica.

La publicidad representa cosas diferentes para diversas personas. Es un negocio, un arte, una
institucién y un fenémeno cultural. Para el director ejecutivo de una empresa multinacional, es
una herramienta esencial del marketing que ayuda a crear conciencia de su marca y lealtad,
estimulando la demanda. Para el propietario de una pequefia tienda al detalle, la publicidad es
una forma de atraer a sus clientes a la tienda. Para el director de arte de una agencia
publicitaria, es la expansién creativa de un concepto. Para un planificador de medios, es la
forma como una empresa utiliza los medios masivos de informacién para ponerse en contacto
con los consumidores actuales y potenciales. Para los académicos y los musedgrafos, es un
artefacto cultural importante. La publicidad representa algo diferente para cada una de estas
personas. En ocasiones, la simple determinacién de lo que es y de lo que no es significa una
tarea dificil. Conservemos la dicha idea en mente mientras ofrecemos esta definicion:

“La publicidad es un esfuerzo pagado, trasmitido por medios masivos de informacion con el

proposito de persuadir.”
(GUINN, Chris, Allen, J. Semenik. 2003 Pps.)

\\
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La creacion y el disefio de comerciales de radio actualmente son mas dificiles en algun sentido

y mas facil en el otro, que como era hace una generacion.

Esta aparente paradoja tiene una explicacion. Hace afios las técnicas y los equipos eran
limitados, la mayoria de los comerciales se ejecutaban en vivo, con una disponibilidad
limitada de misica, efectos de sonido y talento, los comerciales grabados se hacian en discos y
cada elemento tenia que ser ejecutado.

En la actualidad las condiciones han cambiado, los equipos para la grabacién de cintas y los
procedimientos de grabacion son virtualmente intachables (casi perfectos). Las grabaciones
digitales son de uso comiin, y los micréfonos, las mezclas de sonido y los equipos para editar
son cada vez mejores.

Actualmente existen mas opciones para fomentar la creacién y la produccién lo que facilita el
trabajo en el aspecto técnico.

Pero esta gran variedad de opciones técnicas hace la labor creativa mas facil.

Sin embargo dos elementos generan dificultades para crear un mensaje de radio persuasivo.

Primero, la competencia de anuncios se ha multiplicado conforme se multiplican las

estaciones de radio. Es mas dificil ganar y atraer la atencion de los radioescuchas.

Segundo, los radioescuchas han cambiado.

Debido al creciente nimero de anuncios en todos los medios, mucha gente, conciente o
inconscientemente, ha desechado los sonidos deseables. En los tltimos 15 afios el crecimiento
que ha registrado las ventas de casetes ha sido explosivo, por lo que en caso de que el
radioescucha no obtenga algo satisfactorio, simplemente empuja el casete que desea escuchar

de acuerdo con su estado de animo.

Ademas de ello, han surgido comerciales de radio agresivo y ruidoso que son contaminantes y
provocan demasiado ruido.
Por otra parte, las personas, ya no se sientan en las salas a escuchar radio como lo hacian en

periodos previos a la television.

A
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La gente escucha radio en cualquier habitacién de sus hogares o en su automévil. En muchas
ocasiones es necesario disputarse, sus oidos no estan fijos en la radio. Un ama de casa puede
estar preparando la cena, y llevando sus hijos a la escuela o platicando con su vecina. Su
comercial debe aprovechar cuando un conductor circula en la calle, cuando un vacacionista se
asolea en la playa, mientras un paciente espera a su dentista, cuando un hombre Se rasura o
cuando una pareja se estaciona por ahi en su coche. A diferencia del publico televisivo, el
publico de la radio puede estar en cualquier parte y su atencion puede estar dividida, esto
significa mas competencia por su atencidn.

También significa que un comercial de radio debe tener una sélida idea de ventas presentada
en forma atractiva, sobre todo debe de romperse la barrera del aburrimiento como en una gran
ocasion dijera Charlie Brower, “el pecado capital en la publicidad es el aburrimiento”.

Muchos escritores aceptan este reto. Wanen Plaff, vicepresidente de J. Walter Thompson,
dice: “Si quieres ser un buen escritor, piense primero en la radio”.

La radio es una caja pequefia sin 0jos y no proporciona un director artistico para guiarlo. Esta
usted solo con el radioescucha y hay que darle entre sus 0jos (aun cuando los tenga cerrados).

Una vez que aprenda a hacerlo, podra ser un mejor escritor en cualquier medio.

La radio forma parte de una estrategia total e integral, se debe ser coherente con los objetivos
de mercadotecnia y publicidad. Después de tener cimentada la plataforma creativa, se deben
hacer versiones que dependeran de los mercados meta, edades, sexo, ciudad e incluso nivel

educativo, todo esto de acuerdo con diversos tipos de estaciones.

El proceso creativo de la publicidad por radio comienza con una idea de venta, una propuesta
de venta remarcando, remarcando la ventaja de algun producto mediante una frase memorable,
agréguele un relevante efecto de sonido o acomode la frase en un contexto musical y ya
estamos listos para el siguiente paso: la seleccién de su atractivo basico (appeal). Este puede
ser emocional o logico, explicito o implicito, o puede ser una combinacién. “la idea de venta”,
su enfoque, debe concordar con sus objetivos publicitarios (introducir un nuevo producto,
revitalizar alguno ya existente, darle a su producto unan nueva posicién frente a los

competidores etc... Aqui vuelve a tomar relevancia nuestra propuesta de FAB (features
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adventages benefits): Caracteristicas descriptivas de contenido y/o uso del producto o

servicio, sus ventajas competitivas y los beneficios que aportar4 al cliente.

Tales decisiones no son caprichosas, sino que se basan en conocer a su cliente o prospecto, su
producto o servicio y la situacién del mercado del mercado (las fuerzas y debilidades de sus

competidores)

Si se va a lanzar una campaiia de television y de radio, es posible que la pista de sonido del

comercial de television sirva también para radio. Pero no debe ser algo improvisado, sino que

* debe ser previamente planeado, escrito y producido. Casi siempre una sucesion de sonidos es

el vehiculo o la técnica utilizada para promocionar el mensaje de ventas.

Se han planeado para los comerciales de bebidas y cerveza y aun de carros, y han tenido éxito,
por lo que han adoptado el estilo comiinmente aceptado en el medio, de recordacién por
repeticion. De cualquier manera la radio debe ser tratada como tal, con versiones deseadas de
la manera mas personalizada posible, con un estilo afin al menos al de la estacion que
trasmitira el anuncio.

En México tradicionalmente se trabajan los anuncios o spots de 20 y30 segundos. Ahora, con
la relacion de costos, y las diversas técnicas creativas, se los realiza con un minimo de 10
segundos hasta un maximo de 60, siempre en miltiplos de 10. Se estima que un anuncio con
una entonacion y velocidad de locucién promedio, puede incluir aproximadamente dos
palabras por segundo. En Estados Unidos los comerciales de 5 y 15 segundos muestran un alto

crecimiento.

El peligro de establecer clasificaciones de comerciales por su estructura y técnica es que se
parecen en las reglas de creatividad y en la experimentacion estricta. La siguiente lista no es
exhaustiva, sino que son términos comtinmente aceptados, muy usados, individualmente y en
combinacién. Un autor sostiene que existen 33 variedades de spots en radio, pero los

mencionados a continuacién son los que se escuchan mas.

4.2.-Tipos de diseiios mas utilizados para realizar la publicidad en radio.
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Un desarrollo narrativo con comienzo, un desarrollo en la seccion media y una conclusién.
Para ser eficaz la historia debe ser familiar para el radioescucha, debe tratar sus problemas y
ofrecer una garantia o recompensa.

4.2.1.-Problema- solucién:

Quiza la estructura mas popular es la que abre con un problema del que escucha y presenta a 1
producto como la mejor solucién. Debe tener alguna base en la realidad para que sea aceptado
y creido.

4.2.2.-Testimonial.-

Esta es una técnica en la cual el mensaje de venta es emitido POr una persona o personas,
quienes se beneficiaron directamente con el uso del producto o servicio, la utilizacién de una
persona en particular como testigo para mantener la credibilidad debe estar solidamente
legitimada.

4.2.3.-Locutor:

Usualmente un staff de locutores de la estacion de radio es el que lee el comercial,
refiriéndose a los factores de la informacion del producto, el estilo del escrito, debe concordar
con el estilo de entrega del locutor, ya sea éste duro y fuerte o mas personal e intimo.

4.2.4. -Demostracion:

Es dificil lograrla por radio, pero es posible si se puede realizar mediante sonidos distintivos o
puede ser escrita dramaticamente.

4.2.5. -Suspenso:

Este recurso es raramente utilizado en el radio, porque el oyente presta poca atencion, y
ademés, porque viola la primera ley de los comerciales por radio: dar el nombre del producto
pronto y de forma repetida, el suspenso puede ser usado como un elemento en otros formatos,
pero no se puede usar por si solo como en una forma de anuncio por radio.

4.2.6.-Una escena de la vida real:

Las situaciones dramaticas son el pan y la mantequilla de los comerciales por radio. Asi el
didlogo entre miembros de la familia, amigos y vecinos representa un excelente medio para
poner de manifiesto los beneficios del producto en un contexto creible. El estilo puede caer en
lo desatinadamente divertido o en lo violentamente alegre. Con frecuencia se le combina con
la estructura de solucién de un problema.

4.2.7.-Analogia:
2
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Si un producto o sus atributos pueden ser facilmente comparados con alguna escena o accién
€n un contexto familiar, la analogia se convierte en una estructura utilizable, pero cargada de
dificultades. La comparacién. “Solo COmo..... esto también” significa que los beneficios del
producto deben ser inferidos por el radioescucha, por lo cual debe destacarse muy claramente
los beneficios o caracteristicas del producto.

4.2.8.-Fantasia:

Este es un de los recursos favoritos de los escritores de radio y de los oyentes, ya que ejercita
la imaginacién en ambos grupos. Obviamente se necesitan otros formatos (historia, parte de la
vida, etc.) para darle una estructura.

El uso de la fantasia puede ser muy entretenido pero se debe ser cuidadoso al escribir y
producir, para asegurar el registro de los beneficios del producto y la recompensa para el que
escucha.

4.2.9.-Personalidad:

En los comerciales de radio este formato implica la actuacién de una celebridad o de un actor /
locutor con un timbre de voz distintivo. La llave del exito de esta técnica es desarrollar un
fuerte caracter que sea facilmente reconocido (al escucharlo repetidas veces) y que genere
simpatia entre los que escuchan. Para aceptarla como una figura de autoridad, la personalidad
puede tener rasgos humoristicos, o intervenir en una situacion en la que los beneficios del
producto sean expuestos en forma de dialogo.

4.2.10.-jingle:

Desde los veinte, las palabras y la musica que elogian un producto o servicio, han sido
probadas como un fuerte vehiculo de venta en radio. Este tipo de anuncio cuando est4 bien
escrito, no es sélo entretenimiento, ya que también se convierte €n una trampa de memoria
instantdnea, un recordador, ya que incluye el nombre del producto y su repeticion. Se debe
mantener el jingle en 15 segundos Y se repite toda la rima si es un anuncio de 60 segundos.

Para un méximo de recordacion, la musica y la letra deben ser simples
(TREVINO 2000 Pp. 346, 349-351)

4.3.- Ventajas y desventajas de la radio:

N\
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Ventajas:
Aunque la radio no sea la més atractiva o refinada entre las principales opciones de los

medios, Tiene algunas ventajas especificas sobre periddicos, revistas y television.

Costo. Tanto desde el punto de vista del costo por impacto, como del costo absoluto, la radio
es muchas veces el medio mas eficaz en costos disponibles para un anunciante. Ademas, los
costos de produccion para preparar anuncios de radio son bastante bajos; a menudo preparar

un anuncio no cuesta nada si el spot es trasmitido en vivo en un programa local.

Alcance y frecuencia. La radio tiene la exposicion mas amplia que cualquier medio. Llega a
los consumidores en sus hogares, el auto, oficinas o el patio trasero y hasta cuando hacen
ejercicio. Las caracteristicas que permiten a los receptores ser inalambricos y portétiles prestan
la oportunidad de alcanzar a los consumidores de una forma que van mas alla de los demas
medios. El bajo costo del tiempo por la radio da a los anunciantes la oportunidad de repetir

los mensajes con frecuencia a un bajo costo absoluto y costo por impacto.

Selectividad del publico meta. La radio es capaz de dirigirse selectivamente a audiencias meta
sobre bases geograficas, demogrificas y sicograficas. La trasmisién estrecha de las estaciones
de radio locales dan a los anunciantes la mejor oportunidad de llegar a audiencias geograficas
bien definidas. Para un comerciante local con una sola tienda, ésta es la oportunidad ideal. Los
formatos de programacién de radio y distintos bloques de horarios también permiten

selectividad dentro del publico meta.

Flexibilidad y oportunidad. La radio es el medio mas flexible por sus periodos de cierre tan
cortos para la entrega de anuncios. Esto significa que un anunciante puede esperar casi hasta
que se vence la fecha de pasar al aire para entregar su anuncio. Con esta flexibilidad, los
anunciantes pueden aprovechar acontecimientos especiales u oportunidades competitivas

Unicas de manera éptima.

=,
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Oportunidades creativas, Aunque la radio sea unidimensional en su estimulo sensorial, de
todas formas tiene una fuerza creativa poderosa. Recuerda que la radio se la ha llamado “e]

teatro de la mente” anuncios como de sencillos cuentos.

Desventajas:

Tan buena como la radio puede ser, también adolece de limitaciones severas como medio
publicitario. Los estrategas de la publicidad deben reconocer dichas desventajas al decir que
papel pueden desempefiar la radio en un programa de comunicaciones integradas de

marketing.

Poca atencién del auditorio, Sélo por que la radio llega a su audiencia en cualquier parte, no
significa que alguien preste atencion. Recuerde que la radio también ha sido descrita como un
papel tapiz de audio. Brinda una distraccién de fondo agradable mientras el consumidor hace
algo mas; dificilmente un nivel de atencion apropiado para una comunicacién publicitaria.
Cuando es consumidor escucha Y viaja en el auto, suele cambjiar de estacion cuando surge un
anuncio y divide su atencién entre la transmisién y el camino. Esta falta de atencion, en

verdad una aversién a la publicidad por radio.

Limitaciones creativas, Sj bien el teatro de la mente puede ser una magnifica oportunidad
creativa, sin duda resulta dificil aprovecharla. La naturaleza de Ia comunicacién por radio, en
la que solo participa el audio, es un €norme compromiso creativo. Un anunciante cuyo
producto depende de una demostracién o nace la fuerza visual esta en desventaja cuando se
trata de la radio. Y, como su contraparte la televisién, un mensaje por radio crea una

impresion pasajera que a menudo se pierde en un instante.

>
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contratos individuales.
(GUINN, Chris, Allen, J. Semenik. 2003 pPp. 550-552.)

4.3.1.-Percepcién del medio:

Mayor rentabilidad de opciones comerciales para el uso del satélite,

Desarrollo de estudios que permitan evaluar mejor el medio.

A continuacién se €xpone un cuadro donde podernos darnos cuenta mas claramente de cugles
son las ventajas y las desventajas que enfrenta la radio frente a otros medios como Ia

television.

(BASSAT 2001 pp. 203,)
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favorece una participacion activa. En la radio, las personas escuchan con atencién a sus
personalidades favoritas; llaman para hacer peticiones, intervienen en concursos o hacen
comentarios en una discusién; usan oidos € imaginacién para completar todo lo que pueden
ver. Casi todos escuchan fielmente dos o tres radiodifusoras que ofrecen varios tipos de
programacion. Lo anterior significa que un anunciante sagaz puede servirse de ella para
establecer una relacién inmediata e intima con los consumidores Yy otros interesados en sus
productos. Esto la convierte en el medio ideal de la comunicacién integrada de marketing.

A los detallistas locales les gusta la radio por estas razones, Ademas pueden adaptarla a sus
necesidades. Es un medio que ofrece audiencias bien definidas; sus caracteristicas de retencion
S¢ parecen a las de la television, y los detallistas pueden crearse una identidad produciendo sus
propios anuncios. Como la radio tiene gran movilidad las tiendas pueden llegara los
prospectos poco antes de que realicen la compra. Por tanto, en los Ultimos afios hemos
presenciado un importante aumento de la inversién en esta area por parte de las tiendas locales
distribuidoras de diversos productos o servicios.”

(ARENS 1999 Pp.498)
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TELEVISION

Ventajas

Desventajas

* cobertura nacional
*Bajo costo por millar
*Rapida penetracion.
*Alto rating.

*Alto alcance de determinados segmentos.

*Alta penetracién nacional.

*Medio visual( permite demostracién del

producto.

*Flexibilidad regional.

*Patrocinios de peliculas, programas

especiales y ministeriales.

*Constructor de imagen y prestigio.

*saturacion del medio
*Costo alto absoluto.
*Desperdicio de *audiencia.
*Medio monopolizado.
*Programacion repetitiva.
*limitacién comercial

(licores, cigarros)

*Fuerte desembolso de
inversion anticipada.
*Falta de control de

trasmisiones en provincia.

*Dificil penetracién en
nivel alto.
*Corto tiempo.

*Alto costo de produccién.

BADIO

lﬁantajas

Desventajas.

*Bajo costo por millar.
*Frecuencia del mensaje.
*Cobertura local.

*Aparatos de radio casi en todos
los hogares.

*Alta penetracion: 98%

*Bajo costo por millar

*Coberturas poco accesibles a otros medios.

*Audiencia pulverizada.
*Bajo nivel de atencion.

*Fuerte inversion en campaifias nacionales.

*Saturacién de anuncios.
*Poca seriedad en tarifas.
*Diferencia de tarifas entre.
*cobertura nacional.
*saturacion del medio.

*nacionales y locales.

(TREVINO 2000 Hill pp200)
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Percepcion de la publicidad de radioescuchas y anunciantes en La Tremenda de Morelia Michoacan

CAPITILO V; PERCEPCION DE LA TREMENDA.

5.1.- APLICACION DE LA ENCUESTA.

N
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Percepcion de la publicidad de radioescuchas ¥ anunciantes en La Tremenda de Morelia Michoacan

UNIVERSO:

Para obtener un criterio amplio de cémo va conducida la publicidad de La Tremenda fue
necesario levantar encuestas a radioescuchas mayores de 18 afios y clientes que anuncian su

producto o servicio dentro de esta emisora.

NUMERO DE LEVANTAMIENTO DE ENCUESTAS:

100 radioescuchas y 14 clientes.

MECANICA:

N
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Percepcion de la publicidad de radioescuchas y anunciantes en La Tremenda de Morelia Michoacan

ENCUESTA A RADIOESCUCHAS DE LA TREMENDA REALIZADA ViA
TELEFONICA:
1.-Consideras que La Tremenda tiene una amplia carga de publicidad?

a) si b) no C) regular

2.- recuerdas algunos de los anuncios que haz escuchado en La Tremenda?

a) si, cual? - b)ninguno

3.-de los spots que haz escuchado, ;Te parecen de buena calidad?
a) Buena calidad b) regular calidad ¢) mala calidad.

4.- jcon que frecuencia escuchas la tremenda?

a) siempre b) ocasionalmente. ¢) ocasionalmente.

S.- {Que estaciéon de radio recomiendas por su formato de publicidad?

a) b) ninguna

6.- ;Crees en la publicidad que escuchas en la radio?

a) siempre b)algunas veces ¢) nunca

7.-Cuando escuchas demasiada publicidad ;cambias de estacién?

a) si cambio b)no cambio

8.-;Aprovechas las promociones que escuchas en la radio?

a) siempre b) regularmente ¢) ocasionalmente,

9.- (En breve opini6n qué cambiarias de la publicidad en La Tremenda?

a) hay muchos comerciales b)no sé ¢)me gusta el trabajo publicitario

\\
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a de Morelia Michoacan

De los
spots que
haz

(Recuerdas escuchado,
(Consideras que algunos de los ite

la tremenda tiene | anuncios que | parecen de
una amplia carga | haz escuchado buena
Cédula | de publicidad? en la tremenda? | calidad?

(Con que

frecuencia
escuchas la
tremenda?

—

Cuandc
escucha
demasiac

(Crees en la | publicid:

¢Que estacién de radio publicidad | ;cambia
recomiendas por su que escuchas de
formato de publicidad? | en la radio? | estacion'
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Percepcion de la publicidad de radioescuchas y anunciantes en La Tremenda de Morelia Michoacan

En breve
opinién

qué

(Aprovechas | cambiarias
las de la

promociones | publicidad
que escuchas en la

en laradio? | tremenda?
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Percepcion de la publicidad de radioescuchas y anunciantes en La Tremenda de Morelia Michoacan

ENCUESTA DE CAMPO A REALIZARSE A LOS CLIENTES QUE SE ANUNCIAN
EN LA TREMENDA.
L.- ;Que pretende al invertir en publicidad en La Tremenda?

a) aumentar mis ventas b) posicionar C) promover mis productos.

2.- ,Es rentable anunciarse en La Tremenda?

a) si b) no

3.- (Con qué frecuencia anuncia su empresa en la radiodifusora la tremenda?

a) siempre b) regularmente ¢) ocasionalmente

4.- Cree usted que la cantidad de anuncios por corte es:

a) Saturado b) suficientes C) pocos.

S.- {Por qué eligié La Tremenda para anunciarse?

a) promocién b)costos. C) auditorio

7.- {Le ofrecen algo mas otras estaciones diferentes a La Tremenda?

a) si. ;Que? b)no

8.- ;Ha notado efectividad en su producto o servicio al anunciarse en la tremenda?

a) si b)no

9.- (En su opinién qué cambiaria en la publicidad en La Tremenda?

a) mejorar calidad de comerciales b) Es caro pero rentable  c)que pasen menos a nuncios
d) nada

N
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Percepcion de la publicidad de radioescuchas V anunciantes en La Tremenda de Morelia Michoacan

¢Que JPorque
pretende al eligié la
invertir en Cree usted que la tremenda
publicidad en Con que frecuencia cantidad de anuncios para
la tremenda? s rc;ntable RENIEHR su SIpress por corte es: anunciarse?
anunciarseen | enla radiodifusora
CEDULA la tremenda? la tremenda?
1 & A B B &
2 B A C B C
3 A A C A C
4 A A C B B
) C A B A &
6 A A A B &
7 A A C A B
8 A A C A C
9 B A A B &
10 A A C C C
11 A B A A C
12 B A B B &
13 A A A B C
14 A A A B C
[‘ ¢En su
opini6n
- ;Ha notado ue
¢Porque eligic la e;’ectividad en can;]biaria
tremenda para su producto o en la
. ™ iLe ofrecen algo m4s otras servicio al | publicidad
ARuneiarse? estaciones diferentes a la anunciarse en en la
tremenda? la tremenda? tremenda?
B B A
A A A
B B A
B A A
B B A
A B A
A B A
B B A
A A B
A A B
B B A
A B A
A A A
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Percepcion de la publicidad de radioescuchas y anunciantes en La Tremenda de Morelia Michoacan

CAPITULO VI: INTERPRETACION DE DATOS.

6.1.-CONCLUSION DE DATOS GENERALES DE ENCUESTAS LEVANTADAS A
LOS RADIOESCUCHAS DE LA TREMENDA.

Gracias a los resultados obtenidos en las encuestas realizadas a los radioescuchas de La
Tremenda, nos percatamos que sobresale un fenémeno importante que no era de esperarse que
era precisamente el hecho de que a pesar de que la gran mayoria de nuestro publico considera
que la tremenda tiene una amplia carga publicitaria, una minoria es la que cambia a otra
estacion, este factor al detectarlo nos podemos dar cuenta que la poblacién es un factor
potencial para la recepcién de la publicidad si es bien conducida, es por ello que se percata la
importancia que se tuvo al realizar esas entrevistas a los radioescuchas, asi como se hicieron
estas para darnos cuenta de cuil es su perspectiva con respecto a la publicidad, pudiéramos
considerar investigar cada rubro que hacen el total del trabajo de la emisora. Es importante
destacar también que el universo que fue investigado no cambia la frecuencia del cuadrante
por dos factores importantes que se destacaron: la misica y los locutores; la importancia de
estos dos elementos sabemos que son importantes pero gracias a las entrevistas nos podemos
dar cuenta que mas que importantes son indispensables para la vida activa de la emisora y de

los radioescuchas quienes incluso permanecen en compaiiia de la radio desde que inicia su

Jjornada de trabajo.

Para hacer un analisis mas detallado y visual de los resultados que obtuvimos, damos

continuacion paso a los resultados de dichas encuestas levantadas al publico cautivo de la

tremenda.

=
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Percepcion de la publicidad de radioescuchas y anunciantes en La Tremenda de Morelia Michoacan

6.2.-CONCLUSION DE DATOS GENERALES DE ENCUESTAS LEVANTADAS A
LOS CLIENTES DE LA TREMENDA.

Lo més importante de levantar estas encuestas a los clientes que se anuncian en La Tremenda
es detectar las debilidades de la emisora ante la publicidad para poder otorgar un mejor
servicio a nuestro mercado meta que son los clientes y de esta manera mantener el mercado
vigente y que la publicidad sea atin mas efectiva para ellos.

Es importante mencionar que se cumplié con el objetivo principal que fue detectar las
debilidades, pero también las fortalezas que se deben aprovechar dentro de La Tremenda, el
fenémeno mas interesante que se detecto es que la gran mayoria de los clientes considera que
La Tremenda tiene unos costos de publicidad demasiado altos, y de esta mayoria otro tanto
acepta que vale la pena seguir invirtiendo en la emisién de su publicidad a pesar de sus altos
costos. Asi mismo nos podemos dar cuenta la importancia que tienen los agentes de ventas, es
muy importante, sentir el apoyo de la agente que deberia estar capacitada y tener nociones de
publicidad, es vital para la confianza del cliente necesita conocer cuales son sus necesidades
de los productos o servicios, para que al identificarlas saber cual es la estrategia de publicidad
mas conveniente para el desarrollo de la misma, no s6lo hacer la venta sin lograr resultados, de

esta manera garantizamos la eficiencia de la publicidad en La Tremenda.

Es necesario recalcar que se logro identificar que cuando algunos de los clientes se anuncian
también en otras emisoras detectan que la que mas impacto y resultado causa a su mercado
para la venta de su producto o servicio es La Tremenda. Gracias a la gran cantidad de personas
a la que llega y su tipo de auditorio suele ser mas eficiente. Estas empresas deberian hacer
encuestas a sus clientes para saber cual es la estrategia de publicidad que mas les beneficia y
asi poder lograr lo que la mayoria pretende que mas que posicionar su marca es aumentar sus
ventas.

Para darnos una idea clara de los resultados que obtuvimos, a continuacién se muestran las

siguientes graficas y la interpretacion de cada una de ellas.

\\
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Percepcion de la publicidad de radioescuchas y anunciantes en La Tremenda de Morelia Michoacan

6.3.

¥

-GRAFICAS PORCENTUALES DE LAS ENCUESTAS REALIZADAS
RADIOESCUCHAS DE LA TREMENDA DE MORELIA MICHOACAN.

N\
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Contar de carga
ublicitaria

carga publicitaria Total
A 72
B 21
& Vi
Total general 100
Amplio 72
Regular 21
Poco 7
Total general 100

Tipo de carga publicitaria

A LOS
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Percepcion de la publicidad de radioescuchas y anunciantes en La Tremenda de Morelia Michoacan

Recordacién de
ublicidad

A 26
B 74
Total general 100
Si 26
No 74
Total general 100

¢Recuerdas algunos de los anuncios que has
escuchado en la Tremenda?

26%

A
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Percepcion de la publicidad de radioescuchas y anunciantes en La Tremenda de Morelia Michoacan

Contar de

calidad

calidad Total
A 80
B 17
C 8
Total general 100 |

Buena Calidad |80
Regular Calidad | 17
Mala Calidad 3

Total general 100

Qué percepcion tienen respecto a la publicidad de

la Tremenda

@ Buena Calidad
0 Regular Calidad
B Mala Calidad

o

F Carlo. S Tenorio Martinez 96




R
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Contar de

frecuencia

frecuencia Total
A 53
B 42
C 5
Total general 100 |
Siempre 53
Regularmente 42
Ocasionalmente 5
Total general 100

Frecuencia con que escuchan la Tremenda

m Siempre
O Regularmente
B Ocacionalmente

N
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Percepcion de la publicidad de radioescuchas y anunciantes en La Tremenda de Morelia Michoacan

Contar de estacién
recomendada

estacién recomendada Total

A 10
B 90
Total general 1@
Otras estaciones 10
Ninguna 90
Total general 100

Otras estaciones que recomiendan los radio escuchas

@ Otras estaciones
o Ninguna
@ Total general

45%

.
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Contar de

credibilidad

credibilidad Total
A 70
B 30
Total general 100
Siempre 70
Algunas Veces 30
Nunca 0
Total general 100

Credibilidad de la publicidad en la radio

0%

B Siempre
O Algunas Veces
@ Nunca

30%

N
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=

N
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Contar de cambio

cambio Total
A 18
B 82
Total general 100
Si cambio 18
No cambio 82
Total general 100

¢Cuando escuchan demasiada publicidad los
radioecuchas cambian de estacién?

O Si cambio
B No cambio

100



N

Contar de promociones

promociones -

Siempre
Regularmente
Ocasionalmente

Total general

Frecuencia con que escuchan la Tremenda

@ Siempre
O Regularmente
@ Ocasionalmente

F Carlo. S Tenorio Martinez
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Percepcion de la publicidad de radioescuchas y anunciantes en La Tremenda de Morelia Michoacén

Contar de

opinién

opinién Total
A 32
B 49
c 18
D 1
Total general 100

Menos comerciales 32
No se 49
Me gusta 18
Aunque haya publicidad me

espero 1
Total general 100

¢Qué cambiaria el radioescucha de la publicidad?

@ Menos comerciales

@ No se

0O Me gusta

® Aunque haya publicidad
me espero

A

p Carlo. S Tenorio Martinez 102



.,

Percepcion de la publicidad de radioescuchas y anunciantes en La Tremenda de Morelia Michoacan

6.4.-GRAFICAS PORCENTUALES DE LAS ENCUESTAS REALIZADAS A LOS
CLIENTES DE LA TREMENDA DE MORELIA MICHOACAN.

Contar de C

C Total
A 9
B 3
C 1
Total
| general m

Aumentar mis ventas
Posicionar

Promover mis
productos

Total general

¢Qué es lo que usted pretende al invertir en
Publicidad en la tremenda?

8%

@ Aumentar mis ventas
0 Posicionar
@ Promover mis productos

A
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@ntar de A

N

N
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Siempre
Regularmente

———— e —_
¢Con queé frecuencia anuncia su empresa en la
tremenda?
O Siempre
@ Regularmente
@ Ocacionalmente

N
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Contar de B
B Total
A 5
B T
C 1
Total
| general 13
Saturado 5
Suficientes 7
Pocos 1
Total
general 13

¢Como usted cree que es la cantidad de anuncios
por corte?

O Saturado
| Suficientes
m Pocos

N
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| Contar de C

C Total
B 2
C 11
Total

general 13
Costos 2

Auditorio 11

Promocion

Total

general 13

¢Porqué eligio la tremenda para anunciar su
empresa o servicio?

0 Costos
B Auditorio
B Promocion

S
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@ontar de B

B Total
A 7
B 6
Total

general 13

l Si 7
No 6
l Total

eneral 13

ése anuncia el cliente en otra estacion de radio
para ofrecer su producto o servicio?

N
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Percepcion de la publicidad de radioescuchas Y anunciantes en La Tremenda de Morelia Michoacan

Contar de B

B Total
A 5
B 8
Total

general 13

Si 5
No 8
Total

eneral 13

éLe ofrecen algo mas otras estaciones diferentes
a la tremenda?

38%

o Si
| No

62%

A
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@ntar de A

A Total
A 11
B 2
Total

general 13

—— e —
¢Ha notado efectividad en sy producto o servicio
al anunciarse en la tremenda?

15%

A
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\\

Contar de A

Total

moow>»|>

DWW =2 wWwhAN

Total general 1

Mejorar calidad 2
Caro pero

rentable 4
Menos anuncios 3
Nada 1
Efectiva, buena 3
Total general 13

¢Qué cambiaria en la publicidad de Ia tremenda?

23% 15%

@ Mejorar calidad
m Caro pero rentable
O Menos anuncios
® Nada

0O Efectiva, buena

8%

23%

N\
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Percepcion de la publicidad de radioescuchas y anunciantes en La Tremenda de Morelia Michoacén

6.5.-INTERPRETACION DE DATOS

La publicidad, la comunicacién y la persuasion son los elementos que nos competen para
desarrollar nuestra campafia publicitaria en la radiodifusora “La Tremenda”, que en este caso

es el servicio que pretendemos ofrecer a las empresas de la ciudad de Morelia.

Gracias a la opinién y sondeo que en este caso se e aplico a los radioescuchas de La
Tremenda podemos concluir en varios aspectos coémo es el tipo de carga publicitaria, ya el
72% del publico radioescucha considera que hay mucha carga publicitaria en las barras de
programacion, el otro 21% considera que es una carga regular y solo el 7% considera que son

pocos los comerciales que se emiten dentro de la barra de programacién de la emisora.

De tal forma sabemos que el 74% tienen una buena recepcion de la publicidad y la recuerdan,
principalmente las que son de caracter divertido y entretenido, y que ademas ameniza la

estacion y el rol del radioescucha.

A pesar de la gran cantidad de comerciales que los radioescuchas consideran que hay en la
barra de programacién de La Tremenda, el 80% sefiala que la publicidad que se emite es de
buena calidad, el 17% dice que es de regular calidad la publicidad y sélo el 3% opina que la

publicidad que se emite en la estacion es de mala calidad.

De los sondeos que se aplicaron a la poblacién que escucha la estacion en cuestion se pudo
saber que el 53% sintoniza la emisora y ninguna otra estacién del cuadrante, el 42% de la
poblacién regularmente la escucha y solo el 5% ocasionalmente. Esto demuestra que hay
radioescuchas fieles a la estacién Y que ain se mantiene un considerable porcentaje de

recepcion y de calidad de la emisién para no cambiar de frecuencia.

Al analizar la percepcién con respecto a la publicidad por parte de los radioescuchas de la
tremenda podemos concluir que el 70% de nuestro universo de trabajo siempre cree que la
publicidad en la estacion es verdad, el 30% cree que esta lo sea y sorprende que el 0% de

nuestro universo piensa que la publicidad que se emite en la tremenda es engafio.

A
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Es importante saber que tanto los radioescuchas soportan la gran cantidad de publicidad que se
emite dentro de la barra de programacion diaria, de tal manera sabemos que hay un factor
conveniente para la estacion, ya que a pesar de ello, el 82% de la poblacion no cambia, solo el
18% de los radioescuchas cambian de frecuencia por la gran cantidad de publicidad emitida.
Asi mismo el 40% del auditorio regularmente toma en cuenta las promociones y productos o
Servicios que se anuncian en la tremenda y el 39% del mercado ocasionalmente o hace y
solo el 21% lo hace siempre, es asi como podemos darnos cuenta que el auditorio si consume
lo que escucha en la radio y esto es beneficioso tanto para los clientes que se anuncian en la

tremenda como para la demanda de Ia misma.

Sabemos bien que para el beneficio de la estacion se deben de aplicar cambios, los cuales sean
beneficiosos y del gusto de los radioescuchas que constantemente estan en contacto con la
emisora, de esta forma al aplicar esta cuestion a nuestro universo podemos constatar que el
49% de la poblacion no sabe qué cambiaria de la publicidad, el 32% implementaria menos
comerciales de la barra de programacion, de esta manera podemos constatar que hay que
buscar estrategias de publicidad para evitar la carga de spots en la programacion; el 18%
manifiesta que la estacion con su publicidad actual es de su agrado y solo el 1% opina que
aunque haya gran cantidad de publicidad se espera para escuchar miusica emitida en

programacion del dia.

Como bien sabemos los medios de comunicacion viven de la publicidad y la tremenda no es la
excepcion, de tal manera es el servicio que se pretende llevar al consumidor final que en este
caso es el cliente que anuncia su producto o servicio en la estacion, es indispensable saber su
opinién para optimizar el beneficio de lo que anuncian. El 69% de los clientes que ya se
anuncian en la tremenda pretenden aumentar sus ventas, el 23% posicionar sus marcas y sélo

el 8% buscan promover sus productos o servicios. Por consecuencia el 92% lo considera
rentable para lograr este objetivo y el 8% cree que no funcionaria la publicidad para cumplir

con su objetivo.

)
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De las empresas que en el momento de la encuesta se anuncian en la tremenda podemos
concluir que el 47% son clientes ocasionales y 38% siempre lo hace, y so6lo el 15% se anuncia
regularmente. La importancia de saber que tan vigente est4 la cartera de clientes en el afio es
indispensable para seguir nutriendo la cantidad de €mpresas que se anuncian, asi como la

permanencia de estas dentro de la estacion.

De las empresas que actualmente se anuncian en la tremenda el 85% lo hace por el amplio
auditorio con el que cuenta la estacién y €l 15% por los costos que ofrece. Asi que pertenecer
en los primeros sitios del rating es indispensable para la buena venta de la emisora,

optimizando la calidad del servicio de la estacion.

De los clientes que actualmente se anuncian en la estacién el 54% requieren anunciarse en
otras estaciones, ademas de la tremenda y el 46% solo lo hacen en ésta. Esto nos lleva a
deducir que aunque la mayoria si se anuncia en otras estaciones hay una amplia preferencia
por parte de las empresas que lo hacen s6lo con por la tremenda, y las empresas que lo hacen

en otras estaciones es porque aplica para sus campafias publicitarias.

El 62% de los clientes que se anuncian actualmente en la emisora en cuestién considera que no
hay otras estaciones en la ciudad de Morelia que le ofrezcan algo mas o un plus dentro de su
publicidad, sélo el 38% opinan que si, en otras estaciones les ofrecen diversos productos,
promociones o un plus dentro de su programacion comercial.

Sabemos bien que uno de los objetivos de la publicidad es recibir efectividad del servicio y
llegar a su target de la manera planeada. El 85% considera que si encuentran efectividad de su
objetivo al darse a conocer en la estacién y el 15% de estos atin no ha visto la suficiente

respuesta esperada.

Para poder establecer propuestas o estrategias de publicidad para la tremenda, se necesita
saber como se comporta su mercado (sus clientes), conocerlos y saber qué piensan y qué
esperan de su publicidad emitida en este medio, al establecer que cambios harian en la
estacion resulté que aunque el 31% de los clientes piensan que la emisién de publicidad es

costosa pero rentable y el 15% de este mejoraria aun mas la calidad de publicidad, el 23% de
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los clientes piensan que deberia haber menos comerciales pero que les funciona de manera

efectiva; solo el 8% no cambiaria nada, estan conformes con el servicio que adquieren.

Lo anterior nos lleva a saber algunos de los problemas con los que cuenta la estacion con
respecto a la publicidad, sabemos que para seguir vendiendo se necesita una renovacion y un
perfeccionamiento, hacer un analisis profundo es importante para empezar a disefiar
estrategias publicitarias, llevar a cabo todo un proyecto de marketing, con todos sus elementos
y asi en base a estos lograr el éxito que es seguir vendiendo. Aunque la venta llegue hacer lo
mas importante, no es lo Gnico en lo que se tiene que trabajar, llegara un momento que si no se
tiene un anélisis llegard a ser obsoleta tanto para el publico radioescucha como para la

efectividad del cliente que se anuncia.

Ademés del analisis que orientamos hacia los clientes es necesario analizar al publico
radioescucha para saber qué es lo que prefiere oir con respecto a la publicidad y coémo
considera la actual, para asi establecer nuestras estrategias con las que se pretende mejorar el

producto publicitario.

N
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6.6.-PROPUESTAS FINALES GENERADAS.

Para poder darle efecto de realizacion a esta investigacién es necesario realizar propuestas
comprobadas y en bases sustentadas en la presente tesis para asi lograr nuestros objetivos
principales y generales, tales propuestas se realizan en los cuadros que posteriormente se
exponen, los cuales se dividen en: Acciones, tiempos, responsable, costo que implica y costo
de venta. Esto, para su clara explicacion de las acciones propuestas que se pretende se lleve a

cabo.
OBJETIVO GENERAL:
Generar mejores beneficios de servicio publicitario para generar mas ventas en La Tremenda.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

-Determinar cuales son las necesidades de los anunciantes.
-Definir los objetivos de publicidad de los clientes.
-Identificar que espera el radioescucha de la tremenda.

-Establecer efectiva recepcion del cliente ante la publicidad de La Tremenda.

o
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COSTO QUE
ACCIONES TIEMPO RESPONSABLES IMPLICA COSTO DE VENTA
PEGA DE CALCA
$ 400. pesos millar

Establecer la pega de adheribles | Viernes de cada semana. | Gerencia de ventas. de $ 3,000 + IVA.

con la imagen de la radio en Equipo de

autos Establecer un producto operadores adheribles. Por 4 horas y las
desde el punto de venta del Costos de
patro- para su constante comer- | Equipo de locutores movimiento menciones citadas
cinador, mencionando nombre de unidades de
de cializacion dentro de Equipo de ventas control remoto en acciones.

la empresa y ubicacion; otorgar la emisora.

promaociones para cautivar al $500.00 haciendo
publico radioescucha y motivario Menciones de otros
a que visite el punto de venta al Patrocinadores
momento. " Marketing Directo"” Durante el evento de

en la relacién con el cliente. la pega.

Previo durante la semana
realizar
vifietas promocionales
menciona-
ndo siempre al patrocinador y su
punto de venta.
|

N
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A

COSTO QUE
ACCIONES TIEMPO RESPONSABLES IMPLICA COSTO DE VENTA
REPORTE VIAL
Cada hora durante los horarios Permanente. Gerencia de ventas. | Llamada telefénica $75+IVA
con mas alto rating de lunes via celular. por mencién del
a viernes, dar un reporte vial de | Establecer como producto | Cabina en turno (opcional) patrocinador previa

las calles de la ciudad de

Morelia, en vivo.

Previo a este mencionar
el nombre del producto o
servicio que patrocina
Y posteriormente al enlace del
reporte vial establecer spot de
20",
No.de spots 5 (opcional)
Lunes a Viernes
durante 4 semanas

de la emisora para su
constante
comercializacién

Personal en el
campo

de trabajo.

Personal de ventas.

al enlace y spot de 20

segundos posterior a
este.

total del paquete:
$7,400 + IVA.
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\\\

COSTO QUE
ACCIONES TIEMPO RESPONSABLES IMPLICA COSTO DE VENTA
PROGRAMAS EN PUNTO DE
VENTA.
Permanente. Gerencia de ventas. | Inversién de cabina $ 1,700 + IVA.
Realizacién de programas via mévil: $ 1,000 pesos por programa
control remoto desde punto de | Establecer como producto | Locutor en turno (opcional) emitido
venta con cabina portatil e desde el punto de
imagen de la emisora para su venta.
constante Inversion de
de la estacion. comercializacion Personal de ventas. pendones
con la imagen de
En ello solo se menciona el lugar la estacion.

de transmisién y nombre del
punto de venta donde se realiza
el evento.

Esto puede hacerse en cualquier
hora o programa establecido
en la programacion.

Con ello el cliente posiciona su
punto venta y la estacion
su imagen.

La transmisién puede
realizarse a cualquier

hora del dia o programa
establecido durante el dia
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\\\

COSTO QUE
ACCIONES TIEMPO RESPONSABLES IMPLICA COSTO DE VENTA
LA HORA
En punto de cada hora de mas
alto Establecer como producto | Gerencia de ventas. | Ningun costo extra $75+IVA
rating (opcional) mencionar constante dentro de la al de tareas laborales por mencién del
patrocinador previo a dar horario emisora para su Cabina en turno patrocinador previa

y spot de 20 segundos posterior
a la hora.

No. De horas mencionadas:
5 (opcional)
lunes a viernes paquete durante
4 semanas de transmision

vifietas promocionales menciona-
ndo siempre al patrocinador y su
punto de venta.

constante
comercializacion

lunes a viernes
paquete con 5 menciones
(opcional)

ala hora y spot de 20
segundos posterior a
esta.

total del paquete:
$7,400 + IVA.
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-

ACCIONES

TIEMPO

RESPONSABLES

COSTO QUE
IMPLICA

COSTO DE VENTA

ESTRATEGIA DE VENTAS
POR INCENTIVOS

Para mantener a nuestra cartera
constante de clientes y a los que
aun no pertenecen a esta,
pueden
ser parte de incentivos que la
emisora ofrezca para esta
perma-
nencia o contrato por vez
primera,
estos incentivos pueden ser:

Menciones periddicas por un dia
en vivo.
Activaciones publicitarias desde
su punto de venta.
Enlaces cortos en vivo
radioescucha.

Hacer al cliente participe de los
eventos exclusivos de la
estacion

Establecer como producto

constante dentro de la
emisora para su
constante
comercializacion

Puede variar el incentivo
segun el gusto del cliente
o
el tipo de contrato.

Gerencia de ventas.

Cabina en turno

Equipo de ventas

Ningun costo extra
al de tareas laborales

Los incentivos no
implican costo extra
al del contrato pautado

en la estacion.
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N

COSTO QUE
ACCIONES TIEMPO RESPONSABLES IMPLICA COSTO DE VENTA
LA REVISTA
Costo de venta de
Realizacién de una revista Permanente. Gerencia de ventas. | Inversion de 1,000 cada

mensual, con el objetivo

de otorgar al cliente que
constan-

temente se anuncia en la
emisora

de la estacion, un plus en su
publicidad adicional a la
que maneja en la radio sin costo.

El ejemplar contara con
secciones
de espectaculos, fechas de
eventos, lugar de popularidad
musical, sociales e imagen y
eventos de la tremenda.

El objetivo de ello es incentivar
a nuestros clientes que
permane-
cen constantes en nuestra carte-
ra de clientes.

Establecer como producto

de la emisora para su
constante
comercializacion

Tiraje mensual de los
ejemplares elaborados.

Personal de ventas.

ejemplares

$ 12,000. aprox.

ejemplar. $15.00 pesos

aprox.
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N

COSTO QUE
ACCIONES TIEMPO RESPONSABLES IMPLICA COSTO DE VENTA
PROPUESTA MUSICAL
Producto establecido para Establecer como producto | Gerencia de ventas. | Ningun costo extra $75+IVA

su comercializacion.

la propuesta musical es una
cancién nueva dentro del
genero grupero que el anunciante
patrocinar cada vez que esta
se ponga.

previo a la melodia establecer
que producto o servicio la
presenta
y posteriormente su spot de 20"

El cliente lograra romper la
monotonia del spot y podra ser
de

mejor recepcién al radioescucha.

constante dentro de la
emisora para su
constante
comercializacion

lunes a viemes

paquete con 5 menciones

(opcional)

Cabina en turno

Equipo de ventas

al de tareas laborales

por mencién del
patrocinador previa

a la hora y spot de 20
segundos posterior a
esta.

total del paquete:
$7,400 + IVA.
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A

COSTO QUE
ACCIONES TIEMPO RESPONSABLES IMPLICA COSTO DE VENTA

PATROCINIO DE PROGRAMAS

ESTABLECIDOS EN BARRA

DE
PROGRAMACION. Establecer como producto | Gerencia de ventas. Ningun costo extra $75+IVA
constante dentro de la al de tareas laborales por mencién del

Menciones en vivo y/o en spot de emisora para su Cabina en turno patrocinador previa

20" dentro de cada programa constante

esta-
blecido en la barra de programa-
cion.

Para ello es necesario la prdu-
ccion de mas programas para
su comercializacion.

El cliente rompe con la
monotonia
del spot, y la publicidad es de
mejor recepcion para el
radioescucha.

comercializacién

lunes a sabado

paquete con 5 menciones

(opcional)

Equipo de ventas

a la hora y spot de 20
segundos posterior a
esta.

total del paquete:
$7,400 + IVA.
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COSTO QUE
ACCIONES TIEMPO RESPONSABLES IMPLICA COSTO DE VENTA
GERENCIA ESPECIALIZADA
DE PUBLICIDAD
Gerente de
Permanente. publicidad Costo de personal No aplica

Una gerencia especializada por comision.

Establecer como
en publicidad, tiene la capacidad estrategia
de garantizar al target la
eficiencia para mejorar la calidad

de su inversion. de la publicidad y

garantizar su resultado.
La calidad de la publicidad y su
buena estrategia lleva al
radioescu-
cha a tener una mejor recepcion
de esta.

N
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COSTO QUE
ACCIONES TIEMPO RESPONSABLES IMPLICA COSTO DE VENTA
PUBLICIDAD EN VIVO
La publicidad en viva voz Establecer como producto | Gerencia de ventas. Ningun costo extra $75+IVA

dentro de de la barra de
programacion de La Tremenda

resulta ser muy efectiva para
la recepcion del radioescucha,
aunque existe el antecedente de
la emisién de este tipo de
publicidad resulta costar el
doble a comparacién del spot
grabado.

Es mas atractivo para el cliente

que su publicidad sea eficiente

sin que su costo se dispare al
al doble.

Se proponen 5 menciones de
lunes a viernes (aprox.)

dentro de la
emisora para su

constante
comercializacion

Locutor en turno

Equipo de ventas

al de tareas laborales

por mencién de 20 seg.

aprox.

5 menciones diarias
de lunes a viernes
4 semanas (opcional)

total del paquete:
$7,500+ IVA.
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