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Introduccion

Enla actualidad en la ciudad de Uruapan Michoacan existe una empresa dedicada a

la produccion, procesamiento y venta de trucha arcoiris, cuya calidad en sus productos esta
a la altura de los mejores del pais, desafortunadamente, los productos de la granja piscicola
"La Alberca" no cuentan con unaimagen de marca adecuada, que respalde la calidad de los
mismosy tomando en cuenta laimportancia que representa el hecho de que, en el mercado
los consumidores cuentan con una gran variedad de opciones de productos para su
consumo, se consideré como un aspecto prioritario el poder utilizar las herramientas de
disefio para crear todo un concepto visual de la linea de productos de la granja piscicola "La
Alberca" con la finalidad de otorgarle todas las caracteristicas de proyeccién dentro del
mercado regional y estatal, para finalmente aspirar, en un futuro al mercado nacional e
internacional.

Asimismo se pensé en laimportancia que implica que un producto cuente con unaimagen
que lo represente y lo distinga de su competencia, para que satisfaga eficazmente las
necesidades de sumercado, debido a esto, se planted la necesidad de respaldar el disefio de
toda esta imagen de marca con un estudio previo de mercado el cual nos proporcionaria
bases que se tomarian en cuenta para la definicion del concepto de disefio mdas adecuado
para las necesidades reales de la empresa creando asi una estrategia grafica que permitiria
unamayor aceptaciony proyeccion de los productos de dichaempresa.



Objetivos

Generales

Esta investigacion tiene como objetivo general la planeacion, desarrollo y disefio de marca
de los productos de la granja piscicola "La Alberca" para logrando obtener:

- Distincién con respecto a su competencia.

- Respaldo de la calidad de la empresa sobre sus productos.

- Mayor proyeccion dentro del mercado.

- Elevacién de ventas.

-Lograr la expansion de sus productos en mercados nacionales e internacionales.

Especificos

- Es de suma importancia la creacién de una imagen que represente con fidelidad los
productos de la granja piscicola "La Alberca, para distinguirlos y diferenciarlos de los demds, con el
objetivo de que la calidad de los productos de vea reflejada a través de esta, para asi lograr una buena
comunicaciénentrelaempresay el publicoen general.

- Esta investigacion tiene como finalidad la adecuada estructuracion y elaboracion de una
imagen de marca para lograr todo un concepto visual de comunicacion, con el cual se pretende que
el publicoidentifique los productos de la granja piscicola "La Alberca".
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Capitulo 1

ANALISIS




Andlisis de la empresa

Granja piscicola "La alberca" S.A de C.V. es una empresa
relativamente joven (15 afos desde su fundacion), es cien por
ciento michoacana y se dedica a la produccion (primaria),
procesamiento y distribucidn de la trucha y sus derivados, con lo
que respecta a su ubicacién fisica podemos mencionar que esta
granja se encuentra en la ciudad de Uruapan Michoacén con
domicilioen Av. Judrez605-B Centro.

Desde su creacion la politica de esta empresa es la de "Apro-
vechar al méximo los recursos naturales renovables de la region
para la produccién de alimentos de la mas alta calidad y buenos
parala salud ofreciendo asi el mejor servicio al cliente”.

En la actualidad, dentro de su campo operativo, esta empresa
cuenta con un total aproximado de 30 empleados distribuidos en
todas sus areas laborales: oficinas administrativas, 2 granjas de
produccion, expendio, bodega y drea de pro-cesamiento,
convirtiéndola asi en una empresa pequefia en cuanto a su
territorio pero grande en cuanto a produccién: su alcance
territorial es a nivel nacional ya que cuentan con distribuidores en
Morelia, Celaya, Querétaro, Can Cun, Colima, Tijuana y México
ademas de contar con un nuevo proyecto de exportacion de la
Trucha"arcoiris" alos Estados Unidos logrando con esto ser unade
las principales productorasy distribuidoras de este producto.
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Actualmente en Michoacan es la Unica empresa dedicada a la
produccién de trucha y la distribuyen a restaurantes, centros
sociales (centro de Convenciones de Morelia) y Hoteles (Casino,
Juaninos, Alameda, Hotel de la Soledad, Villa Montaha etc.),
ademas de contar con clientes particulares que adquieren sus
productos en establecimientos de la misma empresa, por lo
anterior, se planteé la necesidad de lanzar toda la linea de
productos al mercado a través de su venta en tiendas de
autoservicio, tiendas especializadas y establecimientos propios
de la empresa por el momento a nivel regional abarcando
ciudades del bajio: Morelia, Uruapan, Celaya, Le6n y Querétaro,
surgiendo asi una nueva necesidad: el disefio de una imagen de
marca para estos productos que los represente y diferencie de la
competencia con el objetivo de que exista un importante
crecimiento de la empresa llegando a satisfacer por completo las
necesidades de sumercado.

Granja Piscicola "La Alberca" es una empresa muy joven, y con
grandes proyectos de expansion que le permitan no solo
consolidarse como la principal empresa en este ramo operacional
en el pais sinolograr traspasar fronteras ofreciendo sus productos.
En general esta empresa cuenta con grandes aspiraciones ya que
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con el tiempo ha ido creciendo y se ha ido posicionando el
mercado, ya que introdujeron un producto nuevo en Morelia, y
actualmente, este tiene gran aceptacion.

Linea de productos

La granja piscicola "La Alberca" cuenta con una linea de productos
talescomo:
-Truchaenteradeshuesada
-Truchaenteradeshuesaday salmonada
-Filete de truchablanca
-Filete de trucha salmonada

Como ya se ha mencionado, "La Alberca" es una empresa cuyos productos
se distribuyen directamente con sus clientes en establecimientos
autorizados por la empresa, y debido a que, actualmente en la ciudad de
Morelia han tenido gran aceptacion, se busca vender estos productos
directamente en centros comerciales, primeramente regionales (Morelia,
Uruapan, Celaya, Ledn y Querétaro), para, en un futuro, aspirar al mercado
nacionaly posteriormente al mercadointernacional.
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Deficiencias

-La primer deficiencia con la que se topa la granja piscicola
"La Alberca" es la falta de una marca para sus productos.

- Aungue es una empresa pequena, debe ser capaz de
competir con los otros productos similares que existen en
el mercado.

Necesidades

Porloanterior surgen las siguientes necesidades:
-Es necesario para "La Alberca" la creacion de todo un concepto
visual de comunicacién que haga mas sélida la presencia del
producto en el mercado.
- Es importante disefiar una marca que respalde a los
productos de la granja piscicola "La Alberca" otorgandole,
personalidady distincion al producto.
-Estamarca debe de ser un medio indicativo de la calidad de
los productos.
- La marca debe "hablar bien" de los productos, es decir,
debedeserunsimbolo de garantia.
- Esta marca debe ser un simbolo diferenciador del resto de
la competencia, por lo tanto debe no solo competir con los
demads productos en el mercado, sino que debe de
superarlos en cuanto al disefio.

A_AMAMAMMAMMA‘
M



Cualidades de la empresa

Se considera a la granja piscicola "La Alberca" como una
empresa muy préspera, una empresa pequeia pero con un gran
futuro, enlacual se puedey se debe explotar al méximo suimagen
para que su producto tenga aln mayor aceptacion de la que ya
tiene. Las principales cualidades que posee la granja piscicola “La
Alberca” son:

-Primero que esunaempresa Unica en su tipo en Michoacén.
Es una empresa cien por ciento Michoacana y por lo tanto

Mexicana.

- Buscan la excelencia tanto en sus productos como en el trato

asusclientes.

- Busca alcanzar la confiabilidad de sus clientes hacia sus

productos.

"La Alberca" pretende ser unaimportante competidora en el ambito
local, y llegar a ser una empresa que se encuentre al nivel y mayor
aun de cualquier otra productora de truchas y alimentos similares a
nivel no solo nacional, sino internacional, ofreciendo siempre
productos de una alta calidad buscando la satisfaccion total de sus
clientes.
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Andlisis de la competencia

Actualmente existe una gran variedad de productos

piscicolas congelados, que, aunque no sean precisamente
trucha en cualquiera de sus presentaciones (filete, trucha
completa, molida, etc.) se pueden considerar como compe-
tencia para nuestro producto por tratarse de alimentos de
origen similar.

Dividiremos a nuestracompetenciacomo:
"Competencia indirecta”: esta ofrece productos de
origen pesquero pero ya procesados, o preparados esto
es:empanizados, pre-fritos, guisados, etc.

"Competenciadirecta”: siendo ésta la que ofrece produc-
tos naturales, limpios pero sin ningun proceso especial
(crudos).




Competencia indirecta

Dentro de la lista de competidores indirectos
podemos nombrar:
NICOLASA: este es un producto mexicano, el cual maneja
carne de merluza y de calamar, esta marca cuenta con la
siguiente linea de productos: dedos de calamar
empanizados, trozos de pescado empanizado vy filete a la
mantequilla.

FISHER BOY: productos estadounidense, el cual maneja
carne de merluza mezclado con surimi y tiene la siguiente
linea de productos: Barritas de pesacado empanizado, aros
de pescadoy croquetas de pescado.

PEZCITO: producto mexicano el cual maneja filetes de
pescado empanizado de merluza o de mojarra.

PANCHOPEZ: este es un producto mexicano, que vende
trozos de pescado empanizados de una mezcla de surimi de
cangrejo con calamar.
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Competencia directa

A continuacién se presenta la lista de competidores
"directos" de nuestro producto:
PESCAMAR: este es un producto mexicano el cual ofrece
paquetes de filetes de merluzay filetes de cazon. Estos filetes
estanal natural.

AGUAS CLARAS: este es un producto de origen chileno que
ofrece empaques de filetes de salmon y salmoén ahumado,
los cualestambién estan al natural.

ESTRELAMAR: esta marca portuguesa ofrece sardinas
conge-ladas naturales.

Es importante mencionar como parte de nuestra
competencia a todos aquellos productos, incluyendo a la
trucha, mismos que son ofrecidos a granel, ya que en todos
los centros comerciales existe un departamento de
pescados y mariscos en el que se venden productos que se
limpian y empaquetan al momento de su venta, teniendo
como Unicorespaldola marca del centro comercial que los
vende, siendo estos la principal competencia para nuestro
producto.
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Ventajas sobre la competencia

Podemos mencionar ciertas ventajas que nuestro
producto presenta con respecto a sucompetencia:

-Enelmercado de una manerayaempacaday congelada
no existe (al menos en Morelia) ninguna marca que
vendatrucha endiferentes presentaciones.
- Es un producto totalmente nuevo, en cuanto a su
presentacion.
- Este tipo de presentacion para nuestro producto resulta
novedosay practica para suadquisicion.

Aspectos importantes

También es importante mencionar aspectos en los cuales se
debe de ponerespecial atencion:

- Por ser un producto nuevo en el mercado no se debe
descuidar su promocién para que tenga aceptacion y sea
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conocidoy preferido por susegmento de mercado.
- Es importante destacar las ventajas que ofrece nuestro
productoal servendido en esta presentacion:
Sufécilacceso.
Suhigieney calidad.
Respaldo y garantia de calidad por parte de una
marca.
Mejor presentacion.
Frescura.
Presentacion de filete o trucha entera limpia, (sin
viseras), sin espinas y lista para ser cocinada
comoel clientelo prefiera.

- Debemos de cuidar el disefio y la presentacion del em-
paque que contenga el producto, ya que este debe ser
confiable, atractivo, util y de buena calidad (impresion y
material) ya que "un empaque debe hablar bien de un
producto”.



Analisis de mercado

Definicion de mercado

“Un mercado esta formado por los consumidores
realesy potenciales de un producto o servicio”

Existen algunos requisitos para construir un mercado en
donde se pueda lanzar nuestro productoy son:
1.Quelagente necesite o desee un producto en particular.
2. La gente de este segmento debe tener capacidad para
comprarel producto.

3. Que exista un producto que pueda satisfacer esas
necesidades o deseos.

Segmentacion de mercado

"La segmentacién de mercados es un proceso mediante el cual
se identifica o se toma a un grupo de compradores
homogéneos, es decir, se divide el mercado en varios
submercados o segmentos de acuerdo a los diferentes deseos
de comprayrequerimientos de losconsumidores".
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La segmentacién de un mercado es de suma importancia ya
que en México existe un mercado muy amplio, en el que
existen compradores con diferentes y muy variadas necesi-
dades y deseos (como estilo de compra, reacciones a las
ofertas, etc.) es decir existe un mercado heterogéneo y seria
imposible la elaboraciéon de un producto que pudiera
propor-cionar todos los bienes y servicios necesarios para
satisfaceralos consumidores.

Basandose enlo anterior debemos determinar el mercado al
que serd dirigido nuestro producto definiéndolo como
"mercado meta" es aquel grupo de compradores
potenciales, es decir aquel grupo de personas que podrian
llegar a com-prar un producto, debido a que este satisface
alguna nece-sidad latente que ningun otro producto ha
logrado cubrir por completo. Es aquel mercado al que irdn
dirigidos los esfuerzos para que consuman un producto de
nueva creacion.

Dentro del disefio grafico es de suma importancia tener bien
delimitado al segmento de mercado al que queremos llegar
a "conquistar", ya que se centraliza el mercado hacia un area
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especifica, esto es, que una vez que conozcamos las
necesidades de nuestro consumidor, enseguida se analizara
y determinarda que estrategia creativa serda la que
utilizaremos para alcanzar ese submercado y satisfacer sus
necesidades, de este modo el disefio de un producto estara

Segmentacion de nuestro mercado

De acuerdo a las posibilidades de produccién vy
distribucién, con las que se cuentan,nuestro porducto sera
distribuido de forma regional abarcando las ciudades de
Morelia, Uruapan, Celaya, Ledny Querétaro, se determinaron
estas ciudades porlas siguientes razones:

1.Porlacercaniageografica entreellas.

2.Por ser ciudades grandes e importantes en laregion
del bajio.

3. Para ser utilizadas como muestra para observar la
aceptaciénreal del producto en el mercado.

Para efectos de segmentacion, se consideré factible por el
momento ubicar a nuestro mercado geograficamente en la
ciudad de Morelia.
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En la ciudad de Morelia existe una poblaciéon de 619,958
(censode poblaciény vivienda 1998), la cual esta constituida
por 324,868 mujeres y 295,090 hombres. Ya que lo que se
busca, es que nuestro producto se comercialice en tiendas
de autoservicio, es importante considerar que las
encargadas de hacer las compras son las mujeres, madres de
familia, ademas debido a que la trucha no es considerada
como un alimento bdsico se puede pensar que sera
consumido principalmente por familias de clase media y
media-alta debido a las posibilidades econémicas de este
sector. De esta forma se considera como clase mediay media
alta la cual percibe ingresos superiores de seis salarios
minimos, en base a lo anterior en Morelia existen 7,015,825
de hogares considerados la clase mediay media alta.

De acuerdo al segmento al que se dirige el producto, el dato
de interés se reduce a la cantidad de hogares de clase media
y media-alta.

Tomando como base los datos anteriores se realizé la
siguiente encuesta con la finalidad de obtener con precision
el segmento de mercado para los productos de la granja
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Encuesta

1. ;Dentro de qué rango de calidad se encuentra la
alimentacién que proporcionaa sufamilia?

0%-30% (deficiente)

40%-70% (buena)

80% - 100% (excelente)

2. Dentro de sus habitos alimenticios, aproximadamente
iconquéfrecuenciaacostumbracomercarne de pescado?
Mucho (3 veces por semana)

Regular (1 vezporsemana)

Poco (1vezalmes)

Nada (nunca)

3. ;Quévariedades detruchaconoce?
Arcoiris

Blanca

Salmonada

Otra (especifique)

Ninguna
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4. Aproximadamente ;Con qué frecuencia consume trucha?
Mucho (3 veces porsemana)

Regular (1 vezporsemana)

Poco (1 vezal mes)

Nada (nunca)

5. ;Endonde acostumbra comprar trucha?
Mercados (especifique)

Tiendas de autoservicio(especifique)

Otro

No compra

6.;Quérazonestiene para

consumir trucha? no consumirtrucha?
Precioaccesible Precioalto

Salud (cualidades nutritivas) Desconfianza del
producto Porgusto Tiempo de
preparacion

Facilaccesoal producto Dificilaccesoal producto
Porcalidad (selecto) Desconocimiento del
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Otras (especifique) producto
Otras (especifique)

7.;Endonde preferiria usted comprartruchafresca?
Tiendas de autoservicio
Mercados




Graficas de la encuesta
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Resultados de la encuesta

Esta encuesta fue aplicada a amas de casa de clase
media, este mercado fue buscado en tiendas de
autoservicio, determinando como muestra la aplicacién de
50 encuestas.

Con la ayuda de una encuesta aplicada a la poblacion de
interés para nuestro producto, se obtuvieron los resultados
correspondientes a las graficas anteriores.

Se considera que un alto porcentaje de nuestro mercado
proporciona una buena alimentacién a su familia, ofrecién-
doles regularmente (aproximadamente 1 vez por semana)
carne de pescado lo que ayuda a proporcionar una alimen-
taciénsanay balanceada.

Existe un gran conocimiento con respecto a nuestro
producto, esto es que la mayoria de las encuestadas
conocen las diferentes variedades de trucha y esto influye
en la frecuencia de consumo del producto que, aunque se
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puede considerar baja (aproximadamente 1 vez al mes) es
buen porcentaje de consumo considerando que la truchano
es un alimento bdasico, y esto se determina claramente al
estudiar las razones por las cuales se consume el producto
resultando de la siguiente manera:

1. La mayoria de la poblacion la consume por salud, esto es
por las cualidades nutritivas que ofrece.

2. Enseguida se puede observar que se consume por gusto,
esto es porlavariedad de platillos que ofrece.

3. Finalmente otra razén importante por la que se consume
es porque es un alimento selecto y de buena calidad y
proporcio-na cierto status.

Con el estudio de mercado se pudo confirmar que existe
gran aceptacion del producto en las presentaciones que se
ofreceran, ya que un alto porcentaje prefiere la trucha com-
pleta pero limpia, ademas la prefieren mas empacada pero
fresca que a granel. También se pudo confirmar la
preferencia de hacer sus compras en centros comerciales y
no en merca-dos y esto es un aspecto importante para
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nuestro producto ya que este se distribuird en tiendas de
autoservicio.

Finalmente podemos mencionar las conclusiones a las que
se llegaron con nuestra encuesta y de que manera queda
deter-minado nuestro segmento de mercado, siendo este
delasiguiente manera:

Geogradfica: El mercado se localizard en la ciudad de
Morelia, Uruapan, Celaya, Ledn y Queretdro debido a la
capacidad actual de produccion de nuestra empresa, ade-
mas de servirnos como un muestreo para poder determinar
la aceptacion real de nuestro producto. Posteriormente “La
Al-berca” buscara colocar sus productos a nivel nacional e
internacional.

Demografica: Este producto esta dirigido a mujeres (amas
de casay madres) consideradas de clase mediay media-alta.

Psicogréfica: Este producto estadirigido a mujeres, madres
de familia, que buscan una alimentacién sana (productos
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Sintesis final

Una funcién clave de una marca es diferenciar los
productos unos de otros, por lo cual el disenador juega un
papelimportante en el diseno de estasya que debe ser:
Estratega, investigador, creadoryasesor.

Al hablar de ser estratega queremos decir que el disenador
debe planear un sistema de trabajo l6gico y coherente para
comenzar el disefo de marca, es por eso la razén del primer
capitulo de esta investigacion, también se habla de que el
disenador tiene que ser investigador, para saber y
determinar el enfoque de disefilo que daremos para la
creacion de nuestra marca de producto, primeramente se
analizé laempresa productora,y se pudo constatar que:

-Esunaempresajoven pero muy préspera.

-Su ramo operativo es la produccién primaria y proce-

samientodelaTrucha.

-Que esunaempresa 100% Michoacana.

-Que sufilosofia es |la de ofrecer productos de la mas alta

calidad.

-Surgio la necesidad de vender sus productos en tiendas

de autoservicio, por lo tanto es de suma importancia la
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creacion de marca que respalde la calidad de la empresa
y la calidad de los productos, ademas de los beneficios
gue ofrecen estos al consumidor.

Una vez conociendo las necesidades con las que cuenta
nuestra empresa se analizé su competencia, con la finalidad
de que nuestro producto no este solamente a la altura de su
competencia, sino que la supere. Asi que se ha podido
deter-minar dos tipos de competencia a las que se
clasificaron como: "directa eindirecta".

Como sunombre lo indica la competencia "indirecta" ofrece
toda una variedad de productos ya procesados, esto es
productos fileteados, empanizados o ya cocinados.

Mientras que la competencia que mds nos intereso fue la
"directa", ya que se trata de productos con las misma
caracteristicas que el nuestro y que son los productos natu-
rales, limpios, pero sin ningun procesamiento especial. Aqui
fue donde nos dimos cuenta de que en el mercado local no
existe ningun producto respaldado por una marca, esto que
la trucha que se ofrece en los centros comerciales de la
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ciudad de Morelia es a granel. Asi que se pudo determinar
que esto es de suma importancia para nuestro producto por
ser el primero con estas caracteristicas que se lanza en el
mercado.

El objetivo de cualquier marca de producto es vender y
aumentar la distribucién de este en el mercado incremen-
tando la participacion del producto logrando que exista un
mayor posicionamiento de la marca en la mente del
consumidor, apoyandose por supuesto en la publicidad y la
mercadotecnia.

Para obtener lo anterior, se estudié y definié el mercado al
cual se dirigird el producto, al cual se le denomina como
"mercado meta", este es un mercado potencial el cual tiene
gustos necesidades y preferencias especificas en el cual se
ubicard el productoy para el que tenemos que disefar una
marca co-herente que cumpla con lo que ellos esperan. Para
determinar este mercado meta se realizé una
"segmentacion de mercado" asi obtuvimos que el producto
se dirigira en base a la edad, posicion social, sexo, lugar
donde reside, etc. Todos estos datos nos ayudaran a que
realicemos un disefo objetivoy que realmente este pensado
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Proceso de diseno

Propositos

Esde suma importancia considerar que lo que hacea
un disefo no es Unicamente el resultado, sino todo el
proceso que es realizado al momento de trabajar, por lo cual
se determinaron los siguientes propdsitos:

-La creacion de una marca que comunique los atributosy
beneficios del producto.

- Esta marca debe de atraer la atencion del consumidor
objetivo o “target” (amas de casa) y persuadirlo a la
compradel producto.

- Esta marca debe crearle al consumidor la conviccion de
sequiradquiriendo el producto.

- Esta marca debe ser capaz de competir con cualquier
otramarcadelastantas que existen en el mercado.

- Crear todo un concepto visual de comunicacion para
lograr la adecuada distincion, aceptacion y proyeccion
de los productos a través de la aplicacion de la marca en
material promocional como: folletos, carteles,
espectacu-lares,anuncios derevista, etc.
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Determinacion de la demanda ( necesidad de diseno)

Fisica: El producto serd distribuido en todas las tiendas de
autoservicio de las ciudades de Morelia, Uruapan, Celaya,
Ledn y Queretaro como: Aurrera, Gigante, Comercial Mexi-
canay Wall Mart.

Cultural:Enla ciudad de Morelia, la carne de pescado es muy
acostumbrada por las familias, lo que provoca que la Trucha
sea muy popular, en la ciudad existe un gran numero de
restaurantes que se dedican a la venta de platillos de trucha,
pero resulta importante la venta de la trucha de manera
natural, limpia y lista para ser cocinada, empaquetada y

Destino o target (consumidor final)

fresca parahacer mdsaccesible el producto a su publico.
Este producto estd dirigido a mujeres, madres de familia de
clase media, media-alta, que acostumbran comer periddica-

A_AMAMAMMAMMA‘
M



mente carne de pescado y por lo tanto truchas, que estan
preocu-padas por ofrecer platillos nutritivos, sabrosos y
selectos a su familia y que por supuesto acostumbran

Economia

realizar sus compras en las tiendas de autoservicio ya antes
mencionadas.

Debido a la capacidad de produccién de la Granja Piscicola
“La Alberca”, actualmente y por el momento sus productos
solo seran distribuidos y comercializados en la ciudades de
Morelia, Uruapan, Celaya, Leén y Querétaro por lo tanto es
importante que los medios promocionales sean adecuados
al publico al que va dirigido el producto y que cumplan con



Metas de diseno

A través del disefio de marca de los productos de la
granja piscicola "La Alberca" se busca alcanzar las siguientes
metas:
1.Incursionar el producto en el mercado.

2. Incrementar las ventas, a través de aumentar la
distribucién del producto en el mercado.

3. Promocionar la marca para crear un posicionamiento del
producto.

4.Reforzarlaimagen delamarca.

5. Aumentar la participacién de la marca en los medios de
comunicaciény por lo tanto aumentar la participacion de la
marcaydelaempresaenlavidadel consumidor.

Enfoque de diseno

Un buen disefio es la mejor expresion visual que deja al
descubierto la esencia de algo, ya sea esto un mensaje 0 un
producto. Su creacion no solo debe ser estética sino también
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funcional debe reflejar lo que es el producto y lo que se
esperaque seael producto, porlo tanto:

1. Se busca crear una imagen grafica para el producto que
sea Optima y coherente con lo que es en si el productoy lo
que se buscareflejar de él, para que la marca seafuncional.

2. Buscar que la marca tenga el impacto visual en el
consumidor, a través del buen uso del lenguaje visual, esto
es que a través de colores apropiados, simetrias, ritmo,
textura, etc., se logre una imagen con una composicion
estéticayapropiada parael producto.

Para la creacion de una marca es importante considerar que
esta es la cara del producto ante la sociedad y por lo tanto
debe seragradable, coherente einteligente sudisefnoy debe
tenerlas siguientes caracteristicas:
- Adaptabilidad: es la versatilidad de la marca, esto es en
sus diferentes presentaciones como en empaques y
envases, asi como en las extensiones de linea del
producto como carteles, folletos, puntos de venta, etc.

-La utilizacion de colores deber ser flexible, pero siempre
se deben respetar y utilizar los colores bdsicos que se
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hayan elegido como los mas adecuados parala marca.

-Elnombre: este debe ser corto y a una sola voz, debe ser
innovador, debe tener relacién con le producto o
servicio, y este debera ser facil de pronunciar.

-ldentificacion: Todos los elementos que componen a la
marca deberdn presentarse siempre unidosy juntos para
lograr unaidentificacion de lamarca.

- Estabilidad: perdurabilidad de todos los elementos que
conforman a la marca, es decir no estar cambiando cons-
tantemente los rasgos, los elementos, la tipografia, etc.
ya que esto crea confusion en el consumidory provocara
que no exista un posicionamiento de la marca en su
publico.

-Consideraral segmento al cual esta dirigido el producto.
- Debemos considerar que nuestra marca debe tener

larga vida, asi que de esa misma forma debe estar
pensado en estilo de diseio y no basado en modas.
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- Se deben utilizar colores significativos a las cualidades
fisicasy psicoldgicas del producto.

- El nombre de marca debe sugerir gratificacion y
atributos del producto, ademds de que debe existir
relacion entre el productoy el nombre del mismo.







Capitulo 2

ESTRATEGIA DE DISENO




Mezcla de mercado

"|_a mezcla de mercadotecniaes el conjunto de herra-
mientas de mercadotecnia que utiliza la empresa para pro-
pugnar susobjetivosen el mercadometa."

MARKETING
(Mercadotecnia

roducto Precio laza romocion

Variedad de producto Valor de cambio  Intermediacién  Publicidad

Calidad Valor de uso Distribucién fisica  Promociones
Diseno Formasde pago  Logistica Relaciones Publicas
Caracteristicas Normas y politicas Fuerza de ventas
Nombre de marca de precio

Empaque

Servicios

Garantias

Rendimientos
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|.a mezcla de mercadotecnia consta de 4 elementos:
producto, precio, plaza y promocion; estas cuatro variables
estan ligadas intimamente unas con otras, y de ellas depen-
derd el éxito del producto en el mercado.

La herramienta masimportante de la mezcla de mercadotec-
nia es el producto, ya que este representa lo que ofrece una
empresa, es decir, la carta de presentacion de la misma, lo
cual incluye calidad, disefio, marca y el empaque del
producto.

El precio, es la cantidad de dinero que un cliente esta
dispues-toapagar pornuestro producto.

La plaza son las actividades que una empresa realiza para
hacer llegar su producto al mercado y que este sea accesible,
aqui intervienen los medios fisicos de distribucién y los
intermediarios.

Y finalmente la promociéon comprende todas las actividades
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gue una empresa realiza para promover los beneficios que
ofrecen sus productos y asi convencer al consumidor a la
compradeeste.

Debe existir un equilibrio entre los componentes, en
este caso, el que tiene mayorimportancia es el producto para
lo cual, los restantes deben complementarse unos con otros,
ya que aunque el producto fuera de excelente calidad, sino
se tiene una publicidad adecuada del mismo no funcionaria,
o bien, si su precio fuera demasiado alto pero su calidad no
fueralaadecuada, existiria una contradiccion.

Por lo tanto se propone que un buen disefio de marca debe
estar reforzado, primero por un buen producto, donde al
tener un respaldo de una buena marca el producto deba
cuidar su calidad para forjarse de un prestigio, ademas esta
imagen se debe aplicar en cualquier medio que ayude a la
publicidad del producto. Estas aplicaciones seran:empaque,
folleto promocional, cartel, cenefa promocional, display y
mueble de exhibicion.

Enlamedidaen quehayaunacoherenciaenelbuenusodela
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Producto

"Un producto, es cualquier cosa que se ofrezca en un
mercado para su atencion, adquisicién, uso o consumo, y
que pudiera satisfacer una necesidad o deseo".

"Un producto es un complejo de atributos tangibles e
intangibles e incluso embalaje, color, precio, prestigio de
fabricante y del vendedor, que el comprador puede aceptar
como algo que ofrece satisfaccién a sus deseos y
necesidades (William J. Stanton)."

Un producto no solamente son bienes fisicos, también
pueden ser persona, lugares, organizaciones eideas.

Como Kloter comenta, un producto nos presenta cinco
niveles:

1. El beneficio basico: lo que de una forma primaria propor-
ciona un producto. Por ejemplo compramos trucha y esto
significaque compramos comida.

2.Producto genérico: son todos los beneficios que nos ofrece
un producto pero con ciertas variables. Por ejemplo trucha
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salmonada, natural, etc.

3. El producto esperado: son todos los atributos que los
clientes esperan de un producto. Porejemplo esperan trucha
fresca, limpia, sin espinas, etc.

4. Producto aumentado: es cuando el producto presenta
beneficios extras. Por ejemplo que el empaque de la trucha
sea atractivo y de buena calidad, que su imagen sea
llamativa, etc.

. u ial: u u i

5. Producto potencial: es aquel e contiene
transformaciones futuras para el mejoramiento del mismo.
Por ejemplo ampliar la linea de productos de la granja
piscicola"LaAlberca".




Caracteristicas de nuestro producto

La trucha arcoiris, blanca y salmonada, es originaria
de los rios y cuerpos de agua ubicados en las zonas frias y
montanosas de la tierra. Pertenece a la familia de los salmo-
nidos y, como tal, requiere de aguas limpias y altamente
oxigenadas para su desarrollo.

La trucha es rica en "acido graso Omega-3", sustancia que,
segun se ha demostrado, reduce significativamente la
inciden-cia de enfermedades cardiovasculares, tales como el
ataque cardiaco. Es éstalarazon porlacualenlosesquimales,
grandes consumidores de salmoénidos, estas afecciones son
practicamente desconocidas. En la actualidad los
cardiélogos recomiendan consumir un alimento de esta
naturaleza cuan-do menos 2 veces por semana.

La granja piscicola “La Alberca”, es una empresa relativa-
mente joven (15 anos de su fundacién), es cien por ciento
Michoacana y se dedica a la produccién (primaria), procesa-
mientoydistribucion delatruchay susderivados, estatrucha
eslallamada “trucha arcoiris”y es cultivada en estanques con
una alta tecnologia, estos productos se caracterizan por ser
de excelente calidad, frescos higiénicos y nutritivos, siendo
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Linea de productos

La linea de productos de la Granja Piscicola “La
Alberca” se puede determinarde la siguiente manera:

Longitud: Es la variedad de productos de una linea.
Truchablanca
Truchasalmonada
Filetes de trucha salmonada
Filetesde truchablanca

Magnitud: Es la cantidad de presentaciones del mismo
producto.

Paquetesde 1/2Kg.
Paquetesde 1Kg.




Ciclo de vida del producto

Esimportante considerar que:
-Todos los productos tienen unavida limitada.
- Todos los productos pasa por etapas de ventas muy
variadas.
-Elvalor del producto variade acuerdo alaetapaenlaque
seencuentre.

Lastres etapas delciclodevidade un productoson:
Crecimiento: escuando el producto entraal mercado.
Madurez: cuando el producto ocupa un lugar en el mercado
y hay que crear preferencia.

Decadencia: hay que reforzar al producto para mantener la
preferencia del consumidor.

En cada una de las etapas es importante poner atencion a la
parte creativa es decir al disefo para poder lograr el impacto
deseado. En la primera etapa se debe crear una marcay en
general toda una imagen de producto con una marca
atractivay comoya se hacomentado dirigida al segmento de
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mercado adecuado, esta primera etapa es muy importante
por que se dard a conocer el producto y buscamos ganar
clientes.

Enlaetapade madurezdel producto debemos continuar con
una serie de elementos de disefo que apoyen a nuestra
marca, como el disefio de carteles promocionales, displays,
etc. para que nuestra clientela siga consumiendo nuestro
producto.

Finalmente, en la etapa de decadencia, aqui debemos poner
especial atencion y disefar estrategias que nos ayuden a
impulsar nuevamente nuestro producto como campanas
con promociones especiales.




Marca

Un producto estd compuesto de una serie de elementos que
le otorgan personalidad propia y distinciéon del gran numero de
productos que existen en el mercado.

"La imagen de producto nos lleva a la imagen de una marca la cual
globaliza todo un concepto de valores que forman la iden-tidad de
nuestro producto”.

Estoseresumeen quelaimagendel productoes:
-Caracteristicas fisicas del producto.
-Marcadel producto.
- Elementos de extensién de marca (empaque, folletos, car-teles,
displays, etc.)

A la marca se le puede definir como un nombre, término, simbolo,
disefo, color estilo de tipografia o cualquier combina-cion de las
anteriores que representa, identifica, personaliza y diferencia un
producto entre el sin nUmero de productos que estan inmersos en un
mismo mercado, siempre con la finalidad de que el consumidor
potencial considere al producto como Unico, especial y mejor que sus
competidores, otorgandole a la empresa productora mayor
participacion en el mercado, mayor expansién y por lo tanto mayor
generacion deingresos: ventaja competitiva.

"Un producto debe ser respaldado por una identificacién clara. No
puede existir una marca sin un respaldo de pro-ducto. La marca es
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unodelosactivos masimportantes de unaempresa".

Las funciones de una marca pueden ser:

-Otorgar personalidad al producto.
-Otorgarvalordedistincién al producto.
-Serunindicadorde calidad.

-Sersimbolo de prestigio.

- Buscar que el producto tenga presencia en el mercado y
por lo tanto exista un posicionamiento en la mente del
consumidor.

Pero una marca no es solamente un distintivo del producto en el
mercado, una marca abarca mucho mas que eso. Una marca, a
través de la mercadotecnia puede otorgarle al consumidor cierto
status y categoria, con lo que podriamos mencionar que la marca
puede tener un valor de distincion convirtiéndose asi en mds que
una solucién gréfica. Esto se logra Unicamente cuando una marca
es capaz de ser un distintivo de calidad y portador de un valor
extra en el producto, con lo que satisfacera mas que necesidades
ba-sicas, para conseguir esto es necesario un arduo trabajo de
promocion.

“"Las marcas y logotipos son los medios por los cuales las
organizaciones comunican y distinguen sus productos o
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servicios, sirven, pues, tanto a los intereses de los propietarios
como a las necesidades de los consumidores. También esta claro
gue son, para sus propietarios, un fuerte incentivo para mantener
la calidad".

Como ya se mencion6 anteriormente, una marca es un distintivo
de identidad, la cual posee cualidades internas (sensaciones,
atributos psicologicos, etc.) y externas (atributos materiales de la
naturaleza del producto), la cual identifi-caremos como Unica y
personal, que a través de la promocion la reconoceremos
llegando a memorizarla creando asi una imagen mental de la
misma, llevandola al escalafén masaltodela aceptacién.

En la actualidad existen mercados sumamente desarrollados en
los cuales también existen un gran numero de marcas de
productos que dia a dia compiten unos con otros por la
preferencia del consumidor, con esto se ha originado un
desarrollo importante del disefo de marcas y logotipos ya que
estos no solamente buscaran respaldar y diferenciar un producto
de otro, sino que ademas seran puntos importantes para la
satisfaccion delos consumidores potenciales.




Tipos de marcas

MARCA
MARCA CORPQORATIVA MARCA DE CERTIFICACION
Es la marca de la empresa que respalda Proporciona reconocimiento al
a cualquier producto. Producto. Da confianza.
Ejemplo: Coca-cola, Colgate/Palmolive, Ejemplo: Hecho en México, ISO,
Granja "iscicola “La Alberca”, etc. ADM, etc.

MARCADE LINEA

Depende de una marca principal o
corporativa. Ejemplo: Fanta, Sprite,

Delitrucha, Etc.



Nombre de marca o denominacion

Dentro del disefio de marca un elemento de gran
importancia sera el nombre del producto, ya que tanto la
imagen del producto y el nombre de la marca es lo que
diferenciara un productoy otro.

Para elegir el nombre de un producto, primero se debe
considerar a que segmento de mercado esta dirigido, ense-
guida las caracteristicas de nuestro producto desde caracte-
risticas, fisicas, psicoldgicas, sociales, etc. Debemos consi-
derar que el nombre esté dentro del vocabulario del consu-
midor, sin que seademasiado comun oaburrido.

Elnombre de unamarcadebe:
-Sugeriralgo sobrelos beneficios oelusodel producto.
-Debe ser facil de pronunciar, deletreary recordar.
-Debe serversatil.
-Debe seradaptable a cualquier medio de publicidad.
-Debe seratractivo.
- Debe poseer eufonia: es una sucesion armonica de
sonidos.
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Tipos de nombre de marca o denominacion

Los nombre para una marca pueden ser:
1. Palabras acufadas: Son nuevas palabras, son el resultado
de la convinacidon de palabras, de letras y consonantes,
pueden resultar novedosas y creativas. Ejemplo: Sony, Alka-
Seltzer, Gamesa, Fud, etc.

2. Nombres personales o patronimicos: Son nombres reales
o ficticios de la persona que elabora el producto o es
importante para el mismo. Ejemplo: Carlos V, Pancho
Pantera, Sarah Lee, Mc Donald " s, etc.

3. Geogréficos: Son el nombre del lugar de procedencia o de
elaboracién del producto. Ejemplo: La Michoacana,
Morelianas, Tequila Corralejo, Kentuky Fried Chicken, etc.

4. Iniciles y numeros: Son los mas abstractos y por lo tanto
dificiles de recordar, puede llegar a ser muy frios e

impersona-les. Ejemplo 3M, 7up, IBM, M&M, etc.

5. Onomatopéyicos: Es la imitacion del sonido de algunos
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Registro de marca

Es importante registrar nuestra marca en el Instituto
Mexicano de la Propiedad Industrial, ya que existen las
siguientes ventajas:

Al usar una marca (una senal distintiva la cual identifica
al producto o servicio exclusivamente) se desarrolla
lealtad hacia su producto.

Ademas se puede licenciar o franquiciar el producto y/o
servicioy cobrarregalias sobre susventas.




Una marca es un signo que distingue un servicio o producto
de otros de sumisma clase oramo. Puede estar representada
por un término, un simbolo, logotipo, diseno o signo, o una
com-binacién de estos.

Tipos de marcas para efectos de registro

Para efectos de registro debemos conocer los siguientes
tiposde marca:

Nominativas

Innominativas

Tridimensionales

Mixtas

Las Nominativas: son las marcas que identifican un
producto o servicio a partir de una palabra o un conjunto de
palabras. Estas marcas deben distinguirse fonéticamente
de los productos o servicios de su misma especie. Es decir,
no deben tener semejanza con marcas que pertenezcan a




Las marcas Innominadas: son figuras o logotipos que
diferencian visualmente a una marca. Es decir, son figuras
distintivas que no pueden reconocerse fonéticamente, sélo

Ejemplos de marcas innominadas

&

Las marcas Tridimensionales: corresponden a la forma de
los productos o sus empaques, envases o envoltorios,
siempre y cuando sean caracteristicos y los distingan de
productos de su misma clase. Es decir, las marcas
tridimensionales correspon-den a cuerpos con 3

= dimensiones, como botellas, empaques, cajas, estuches, etc

Ejemplos de marcas tridimensionales




Las marcas Mixtas: son el resultado de la combinacién de
tipos definidos en los parrafos anteriores. Pueden ser
combina-ciones de palabras con disefios o logotipos, sean o
no tridi-mensionales.

Ejemplos de marcas Mixtas

y’ ﬁﬂ@' tuma@ca.com.mx |amazoncom




Clases de productos para registro

Para el proceso de registro de marca existen 42 clases
de productos, estas clases son grupos de productos que
poseen caracteristicas similares.

Ejemplo:

Clase1

Productos quimicos destinados a la industria, ciencia,
fotografia, horticultura y silvicultura; resinas artificiales en
estado bruto, materias plasticas en estado bruto; abono para
las tierras; composiciones extintoras; preparaciones para el
templey soldadura de metales; productos quimicos destina-
dosaconservarlos alimentos; materias curtientes; adhesivos

Clase 29

Carne, pescado, aves y caza; extractos de carne; frutas y
legumbres en conserva, secas y cocidas; jaleas, mermeladas,
compotas; huevos, leche y productos lacteos; aceites y
grasas comestibles.
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Proceso de registro de marca

Elregistrode unamarca constade tres pasos muy sencillos:

Paso 1

Verificar si la marca ya se encuentra registrada mediante
una “busqueda de anterioridades”, ante el Instituto Mexi-
cano de la Propiedad Industrial. Esta busqueda de
anterio-ridades tiene una costo de $350 y se realiza
aproxima-damente en 48 horas.

Paso 2

Presentar la solicitud correspondiente a su clase de productos
y/0 servicios ante el Instituto Mexicano de la Propiedad
Industrial en la(s) clase(s) que sean necesarias.

Paso3

Titulacion de la marca. El plazo que maneja el Instituto
Mexicano de la Propiedad Industrial es de 4 a 6 meses, siem-
prey cuando el Instituto no haga observaciones ala solicitud.
Y tiene un costode $2,950 + IVA.
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Analisis conceptual
(planeacion, creacion y ejecucion)

Planeacion (lluvia de ideas)

Es de suma importancia la creaciéon de una imagen grafica
que represente con fidelidad la esencia de la Granja Piscicola

“La alberca”, para distinguirla y diferenciarla de las demas - - 3
empresas, con el objetivo de que la calidad de sus productos L**

se vea reflejada a través de esta, para asi lograr una buena 1% /';F

comunicacién visual entre la empresa y el publico en

general. 5
L

Enla primer etapa del proceso de diseno se realizé una lluvia @ i

de ideas para la creacion de la imagen corporativa de la 2

granja piscicola “La Alberca”, buscando reflejar a través de

ella: una empresa productora de truchas de excelente I ——

calidad. L:'J ___Ej—-/

Detodas estasideassec "' = para sequir trabajando . BB
la 3 ‘

.,r'
A




Creacion (bocetaje)

Ya en esta segunda etapa (bocetaje) Se descarté la primera
opcion porque no satisfacia las necesidades connotativas y
conceptuales planteadas anteriormente y se comenzo a
trabajar con la segunda opcién de las elegidas en la lluvia de
ideas, asi que , al elemento de la ola se buscé integrarle la
figura de un pez, se hicieron varias propuestas para
comenzaratrabajar. 1

En todas estas propuestas se buscaba una estilizacion,
conelusodelineas curvassutiles.

2
Como mejoropciondeeligio laopcion 3yaquesutrazoy
construccion era mas armonico y estético y este nos )
remitia al agua elemento vital para la produccion de
truchas. /
ﬁ-f
3




Creacion (bocetaje)

Una vez que se eligid la idea basica para el disefio de la
imagen corporativa, comenzé a ser depurada y es aqui en
donde se empiezaatrabajarellogotipo de lamisma.

Se comenzd a trabajar con el trazo y grosor de las lineas
del simbolo, en busca de otorgarle dinamismo y
equilibrio visual.

El logotipo comenzd a construirse en base a la tipografia
“Helvetica” porque su construccién lineal facilitaba la
modificacion y estilizaciéon de sus trazos con la finalidad
de crear una nueva tipografia con caracteristicas

LpersonalﬂorIdeecuada para“LaAlberca”.




Creacion (bocetaje)

Se continudé depurando la tipografia, esto fue a través de
modificar los patines del tipo original, haciéndolos curvos
pararemitirlasaletasde un pez.

La Alberce
17 a Al ercal
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Marca corporativa
Ejecucion

Se presenta la imagen de la
Granja Piscicola “La Alberca”
ensurepresentacion basica.

©
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Simbolo

Ya que la produccion de trucha es el ramo operativo de la
empresa, se creo una abstracciéon de un pez formandose del
agua con un trazo muy suelto para evocar dinamismo. Ade-
mas con el tipo de construccion del simbolo se exaltan dos
cualidades importantes de “La Alberca”: que es una empresa
michoacanay moderna.

Los colores que se proponen son:
Verde PMS 368 CV'y azul PMS 2935 CV logrando contraste e
impacto remitiendonos: frescura, naturalidad y fertilidad.







Logotipo

El nombre de la empresa acompana al simbolo por lo
que se utilizd la tipografia Helvetica Md, la cual fue
modificada para otorgarle caracter y personalidad: fue
estilizada con patines curvos que nos remiten a las aletas de
un pez.

La tipografia complementaria es AvantGarde Md que es un
tipo sin patines para equilibrar de manera agradable la soltu-
radelos trazos dellogotipo.

Al igual que en el simbolo, se proponen los colores: verde
PMS 368 CV y azul PMS 2635 CV por las razones que ya se
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Proporciones de la imagen

Enseguida se muestran las proporciones que se
deben conservaren laimagen, siendo x la unidad basica.

Donde x eslaalturade la tipografia complementaria.




La Alberca i
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Tipografia corporativa

Para la solucion del logotipo se utilizaron dos tipogra-
fias basicas: LaHelveticayla AvantGarde Md.

Se define comotipografiainstitucional lade fuente Helvetica
ya que a partir de esta se disef6 del logotipo, otorgandole
caracteristicas especificas, para que la tipografia tuviera per-

e ABCDEFGHIJKLMN
NOPQRSTUVWXYZ
abcdefghijklm
nnopqrstuvwxyz
0123456789
L7, -()/&%SH#;7° *
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Tipografia corporativa

Se utiliza una segunda fuente o tipografia
complemen-taria siendo AvantGarde Md, esta se empleo en
la palabra “granja piscicola”, y ya que es una tipografia muy
sencillay sin patines, se logra un equilibrio armoénico entre el
nombredelaempresa y surazon social.

ABCDEFGHIJKLMN
NOPQRSTUVWXYZ
abcdefghijkim
NNopPQrstuvwxyz
0123456789

75, -()/&%S#L°*
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Reticula de construccién de la imagen

En este apartado se muestra laimagen dentro de una
reticula para su adecuada reproduccion a gran escala, en
donde no es posible reproducirla por medios electrénicos y
fotomecanicos,dondeelmoédulo x=1cm.







Area de aislamiento

Con la finalidad de respetar la autonomia de la ima-
gen, cuando se coloque con otros elementos siempre debe
dejarseasualrededorun arealibre nomenorde 3x.




________________________________

&5

~ LaAlberca !

I
I J ) i
3X 3X




Reduccion maxima de la imagen

La reproduccion de la imagen se hard por medio de
métodos fotomecanicos, aumentando o disminuyendo su
tamano, estableciendo que el tamafio minimo en el que se
utilizara la imagen es de 3 cm. Con la finalidad que no se




La Alberca e£®
N

La Alberca 5
@ﬁ%’
N

La Alberca

granja piscicola

3cm.

Reduccion
mAxima




Elementos de apoyo grafico

Se presentan una serie de elementos graficos de apoyo, que
enriqueceran el disefio, las cuales se deben aplicar de la
forma en que a continuacién se especifica y solamente en
donde esta claramente indicado.




1. Detalle ondulado, con degradado lineal horizontal con
porcentajes del 10% al 30%. Solo se utilizard en posicion
horizontal.




2. Pleca horizontal con detalle ondulado degradado
horizon-tal lineal de un 60% a un 5% con fondo al 80 %.




Colores corporativos y guia de color

Verde Azul
PMS 368 CV PMS 2935 CV
C 50% C 100%

M 0%
Y 100%
K 0%

M 47 %
Y 0%
K 0%

PMS.. 368 CV PMS. 2935 CV l e ' c a

C 50% Y 100% C 100% M 47% H H 4
granja piscicola




Tarjeta de presentacion

Enseguida se muestra la tarjeta de presentacion, la
cual tiene como medidas 5cm x 9cm (se presenta en tamano
real).Se elaborard sobre Cartulina Opalina Blanca de 225 gr. El
sistema de impresién recomendado es el offset con aca-
bado mate.Y se empleanlastintas:

PMS2935CV

PMS 368 CV




0.3 cm.

3cm.

AvatGarde Md.
8 pts.

PMS 368 CV\

* Elemento grdfico (2) 1 cm.
PMS 2935 CV

AvantGarde Md .
11 pts.
Interlineqje:13.1 pfs.

** Imagen de la PMS 368 CV

empresa en colores
corporativos

; E @> Ing. José LLJiS Navarro
E Gerente
V

La Alberca

granja piscicolo

| Av. Judrez 605-B Centro [452] 3 61 08 Uruapan Michoacdn

}7
0.5cm.

3.5cm.




Hoja membretada

Enseguida se muestra la hoja membretada tamano
carta, la cual tiene como medidas 21.5 cm. X 28 cm. (se
presenta al 40% del tamano real).Se elaborard sobre papel
Bond de 70 Kg.Elsistema de impresién recomendado es el
offset con acabado mate.Se empleanlas tintas:
PMS2935CV

PMS368CV




**Imagen de la

1.57cm ! empresa en colores
4.5cm. corporativos.
1 cmi
E ©
4.2 cm| N—"
La Alberca

AvantGarde Md
10 pts.
PMS 368 CV. |

\

Av. Judrez 605-B Centro (452) 3 61 08 Uruapan Michoacan
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Sobre

Enseguida se muestra el sobre tamafio oficio, el cual
tiene como medidas 22 cm x 10 cm. (se presenta al 60% del
tamano real). Se elaboraran en papel Opalina Blanco de 125
gr.

El sistema de impresién recomendado es offset con acabado
mate.Se empleanlastintas:

PMS2935CV

PMS368CV




1.2cm. ** Imagen de la
I empresa en colores

corporativos
4cm. P

0.8cm.

©

2

N—
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3.8cm

AvantGarde Md

PMS 368 CV \\
* Elemento 0 I Av. Judrez 605-B Centro (452) 3 61 08 Uruapan Michoacdn
gréfico (2)  0.4cm.

1.5cm
PMS 2935 CV




Folder

Enseguida se muestra el folder tamafo carta, el cual
tiene como medidas 44 cm x 29.5 cm (se presenta al 30% de
su tamano real). Se elaboraran sobre cartulina Kromacote
blanca de 10 pts. El sistema de impresién recomendado es el
offset con acabado mate.Se emplean las tintas:

PMS2935CV

PMS 368 CV




** Imagen de la
empresa en colores
/oorporcﬁvos.

2

A
La Alberca

granja piscicola

Tiporafia AvantGarde Md

12y 10 pfs.

Inferineqje: 14.3 pfs |
PMS 2935 CV Granja Piscicola "La Alberca”

Av Juorez 6058 Centio Tel(452) 3 61 08 Uuapan Mchoacdn

* Elemento grdfico (1)
PMS 2935 CV

Plasta de color PMS 2935 CV

* Elemento grdfico (1)
PMS 2935 CV
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Factura

Enseguida se muestra la factura cuyas medidas son
21.5 cm x 14 cm (se muestra al 40% de su tamano real). El
papel que se recomienda para su impresidon por las
necesida-des de la empresa es el Auto copiante blanco. Y el
sistema de impresion es el offset con acabado mate. Se
emplean lastintas:
PMS2935CV

PMS368CV




** Imagen de la

RFC
empresa en colores * Elemento grdfico (1) 23 cmx45cm AvatGarde Md
corporativos PMS 2935 CV PMS 2035 Cv 6 pts
inferlineqje: 7.1 pts
PMS 2935 C
©
% FACTURA
28cm. 29122
La Alberca
granja plscicola
Nombre:
AvatGarde Md. | e
) . 8 pts. REC: B Av. Judrez 605-B Centro
Interlineqje: 9.6 pts. Fecha: ) ‘ Tel. (452) 36708
PMS 2935 CV — = ruapan Michoacan
Cédigo  Cantidad Descnpc!on u:\'rtorio '-me”'
Pantalla —
PMS 2935 CV f
al10% ﬁ
Linea 1 pts
calada
en blanco \ I
AvatGarde MD
4 pts.
PMS 2935 CV
* Elemento grdfico (2
1.5¢cm

PMS 2935 CV




Nota de remisiéon

Enseguida se muestra la nota de remisién cuyas
medi-das son 21.5 cm. X 14 cm. (se presenta al 80% del
tamano real). Se elaboraran sobre papel Bond blanco de 36
grs. El sistema de impresion recomendado es el offset con
acabado mate.Seempleanlastintas:

PMS2935CV

PMS 368 CV




** Imagen de la
Empresa con colores

corporatfivos
AvantGarde Md
3cm. 12 pts
PMS 2935 CV
gC
2.8 cm. A Nota
La Alberca
granja piscicola
NG -
AvatGarde Md s Hmere @ e anoe
8 pts g o
Interlinecje: 16 pts, —— |~ Pomiclio
PMS 2935 CV Ciudad
Condiciones
AvatGarde Md
8 pts [ Contidad Ar‘ricm’-w«a
PMS 2935 CV y
4 N R N
Pantalla 4 -_ N
PMS 2935 CV N v B i |
ol 10% &
Linea 1 pts Ly 4
calada en blanco _ T é!
* Elemento
grdfico (1)
PMS 2935 CV
Leyenda legal K apee s e st eetmaze e goofal
AvatGarde Md - ——| o sogma oo s apido oty o o o
4 pts Porno g dom i, 10 12 pate ety Total §

PMS 2935 CV




Hoja de pedidos

Enseguida se muestra, la hoja de pedidos, tiene como
medidas10.5 cm x 14 cm (se presenta al 80% de su tamano
real). Se elaborardn sobre papel Bond de 36 gr. El sistema de
impresién recomendado es el offset con acabado mate. Se
empleanlastintas:

PMS2935CV
PMS 368 CV




AvatGarde Md

** Imagen de la
empresa en colores 12 pts.
corporativos Interlineaje: 14.3 pts.
PMS 2935 CV
3.0cm. ‘
© Hoja de
E« pedidos
2.8 cm| V
La Alberca
granja plscicola
AvantGarde Md
Mpts.— 1 Uruapan, Mich., a —_de
PMS 2935 CV.
AvantGarde Md Producto Cantidad
9 pts.
PMS 2935 CV.
Pantalla.
PMS 2935 CV y
al 10%. //

* Elemento grdfico (1)

PMS 2935 CV. —

Linea 1pts
calada
en blanco

AvantGarde Md
10 pts———

PMS 2935 CV.

Cliente:




Camioneta de reparto

La aplicacion de la imagen de “La Alberca” en los
vehiculos, es de suma importancia, esto para que laimagen
tenga una adecuada difusién, por lo tanto se deben respetar
todolos parametros paraaplicar correctamente laimagen.

Los camiones de reparto seran en color azul con la caja de
carga en blanco y se colocard nuestra ** imagen en los
colores corporativos en la parte lateral en la esquina superior
izquier-da y en la parte inferior se colocara * el elemento
grafico (1) enazul PMS2935CV.

En la puertezuela se rotulard la razén social de la empresa en

blanco. En la parte superior frontal se colocara el ** logotipo
delaempresaen suscolores corporativos.



Camioneta de reparto
vista lateral

** Imagen de la
empresa con colores
corporativos

1/3 del tamano

total de la caja

de carga

La Alberca

granja plscicola

*Elemento grdfico (2) Razén social,
1/5 del tamafio direccion y telefono
total de la caja de la empresa

de carga




Camioneta de reparto
vista frontal

** Logotipo de la

La Alberca

empresa con colores
corporativos

1/3 del tamano total de
la parte frontal de la caja

granja piscicola




Analisis conceptual
(planeacion, creacion y ejecucion)

Planeacion (lluvia de ideas)

Finalmente con los datos anteriores y en base a las
necesidades y caracteristicas de nuestro producto se
propusie-ron una lista de posibles nombres para nuestra

marca:
“Truchaarcoiris” “Arcoiris”
“Aleta plateada” “La uruapense”
“Delitrucha” "Ricatrucha”

Después de llevar a cabo un analisis de la eufonia, origina-
lidad e impacto que tenia cada propuesta de nombre se
decidié que elnombre para nuestra marcafuera:
Delitrucha, este es un nombre moderno el cual es
dindmico,amableyle otorga categoria al producto sin llegar
a ser rebuscado. Ademas es de facil pronunciacién lo que
contribuird a un mayor posicionamiento de la marca. El
nombre es una palabra acufada y esta formado por «Deli»
que se puede interpretar como «delicioso» y «delicado» ya
que este es un producto exquisito y que proporciona cierto

B . e . W ., W .
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Planeacion (lluvia de ideas)

En esta primera etapa se realizd una lluvia de ideas,
con la cual podriamos marcar el inicio del disefio de nuestra
marca para los productos de la granja piscicola “La Alber-
ca”obteniendolos siguientes resultados:

En los tres bocetos elegidos se puede observar que era
importante el uso de la imagen de la trucha como
simbolo y coincidian en que habia un o6valo que
encerraba a cada uno de ellos para dar la idea de un
platillode trucha.

Serescaté como mejoropcion el boceto numero2yaque
se buscaba crear una especie de “emblema” o insignia




Creacion (bocetaje)

Enla etapa de bocetaje se comenzd adar masformaa
la idea obtenida de la primera etapa asi se obtuvo como
resultadolaopcién 2.

En la opcion 2 se manejo la imagen de la trucha en un
6valo conun banderin con el nombre del producto, yaen
las etapas posteriores esta primeraidea se depuraria.

En esta etapa también se comenzé a trabajar con el
disefio del logotipo, para esto se utilizé como base la

tipografia “Goudy Old"y se comenzé a dar personalidad y
trazos propios.

Delitrucha
Delttrucha

1




Creacion (bocetaje)

Aqui se comenzd a trabajar con el color de laimagen,
la estilizacion de la trucha, asi como en el trazo tipografico
dellogotipo teniendo como resultado lo siguiente:

La tipografia tenia rasgos y caracteristicas propias al
proporcionarle patines en forma de aletas de pez.

Se podia observar una mayor abstraccion en los
rasgosdelatrucha.

Como opcidén de color se eligio la numero 1 ya que
con respecto a la 2 poseia mayor contraste y armonia
y cumplia mas con lo que se buscaba proyectar de la
imagen: delicadeza, modernidad, calidad y buen




Creacion (bocetaje)

En esta etapa ya se tenia una imagen mas
aproximada al resultadofinal.

La trucha se continuaba depurando, en cuanto a su
estilizacion y trazos, para integrarla con los demas ele-
mentos.

Se hicieron correcciones 6pticas en el logotipo para
cuidarsuequilibrio.

Y se ajustd el tono de verde buscando que el nuevo color
tendiera mas al azul, para cuidar las sensaciones y deno-
taciones.




Marca de linea
Ejecucion

La imagen esta formada primeramente por el logotipo: este
fue creado en base a la tipografia Goudy Bold, la cual se
depurd y personalizo, enfatizando en su trazo la estilizacion
de los patines del tipo, logrando asi una tipografia con
patines que nos remiten alas aletas de pescado dando como
resulta-do una tipografia dindmica, amable, moderna, pero
refina-da.

La imagen utilizada como simbolo de los productos de
Delitrucha es la estilizacién y abstraccion de una trucha. Esta
imagen resulté estar conformada por trazos curvos sutiles y
angulos bien definidoslogrando unaimagen representativa,
modernay atractiva la cual cumple conlo que se esperadela
marca Delitrucha: una marca moderna, dinamica, estilizada
pero sencilla.

Finalmente se unieron todos los elementos, el banderin que

nos representa la calidad de los productos Delitrucha, es un
elemento que nos connota distincién y categoria, se colocé

B . e . W ., W .
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con el logotipo en la parte superior de la composicion
coronando al ovalo este nos connota un plato ya que es
importante que los productos Delitrucha son alimenticios y
una de sus principales cualidades es la variedad de platillos
que se puedenrealizar conlatrucha, este ovalo va unido con
el pez. De esta forma se obtiene una imagen regia, como el
de una "medalla" de distincion, aspecto que es importante
resaltar de Delitrucha: ofrecer siempre productos de
excelente calidad.

En conjunto la imagen es moderna y sencilla pero con un
gradodeestilizacién que la haceagradableyamable.

Dentro delacomposicion podemos hablar quelatruchaesel
elemento mas importante de esta por lo tanto para lograr el
equilibrio en la composicién la trucha fue colocada volteada
alextremoizquierdo por dos razones:

1. Para equilibrar lo pesado que resulta la "D" de Delitrucha 'y
eldetalledelacoladel pez.



2. Para proporcionarle al disefo direccionalidad, es decir,
como lo que primero atrae la atencion es el pez este esta
viendo hacia arriba en direccién al logotipo, lo que hara que
el espectador dirija su atencién hacia el nombre del
producto.







Sistema de color

Pantone 3155 100%

Degradado lineal

creado a partir del pantone
138 100%al pantone 138 50%
y al pantone 138 100%

Pantone 153 100%

Pantone process black 100%

Degradado creado a partir
de pantone 138 100% al
pantone 138 40% con un

dngulo de inclinacion de - 80°

B Degradado lineal creado
P apartir del pantone 1405 100%
al pantone 1405 60%

Degradado lineal creado
a partir del pantone 3155 100%
al pantone 3155 60% con un

Panfone 1368 20%

dngulo de 90°
co co c100 co co
MO M38 MO M43 M38
vo Y100 7 Y100 Y94

Y2
K100 Pantone Process Black ¥ ¢° Pantone 1405 K30 Pantone 3155 K18 Pantone 153 ko Pantone 138




Connotaciones del color

Los colores utilizados principalmente son:

1. Naranja: Podria decirse que es un color, alegre, efusivo,
vibrante.

Nos connota: entusiasmo, calidez, vitalidad, salud, estimula
el hambre y es atractivo.

Nos evoca: atardecer, alimentos, calor, tropical.

Nos provoca: comodidad, candidez, energia, alegria.

Es armonioso, alegre y vigoroso.

2. Verde azulado: es un color natural.

Nos connota: naturaleza, salud, vida, ecologia, calidad,
limpieza, refrescante, dinamismo.

Nos evoca: vegetacion, campestre.

Nos provoca: Frescura, tranquilidad, vitalidad, salud.
Por tender al azul es un color sobrio y sofisticado.

Se utilizaron ambos colores ya que entre ellos existe un
contraste agradable y armonioso ademas por las
sensaciones y connotaciones que tienen siendo estas
favorables para nuestro producto.

B . e . W ., W .
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Definiciones de envase, empaque y etiqueta

Envase: Cualquier recipiente o envoltura en el cual esta
contenido el productoy que estd en contacto conel, parasu
venta al consumidor.

Empaque: Cualquier material que encierra un articulo con o
sin envase, con el fin de preservarlo y facilitar su entrega al
consumidor

Los objetivos del empaque es proteger el producto y ser
promotor delarticulo parafacilitar sucomercializacion.

Existentres tiposdeenvase:
1. Envase primario: es aquel que estd en contacto con el
producto.

2. Envase secundario: es aquel que protege y resguarda al
envase primario, podria decirse que es el empaque. Con
respecto a los materiales mas utilizados en la elaboracion de
empaques podemos mencionar:

El papel y cartén: Es el mas utilizado en el mercado. Las

A_AMAMAMMAMMA‘
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ventajas que posee es que es un material rico, noble, ddcil,
reciclable y econémico para los niveles de produccién en
México. Sus desventajas son el deterioro con el medio
ambiente porque es sensible a la humedad. Si se compara el
empaque de papel con el de cartén, el primero tiene ventaja
de impresion, duracion, atraccion y proteccion frente a los
cambios de temperatura.

Finalmente en esta categoria podemos mencionar los
empa-ques tetra-pack, estos en la actualidad son los mas
utilizados en México porque permiten almacenar alimentos
por periodos mas prolongados.

Plastico: Este es un material no reciclable y contaminante. La
diferencia con los empaques de cartén es la presentacion ya
que el proceso de impresion sobre plastico es costoso y
menos atractivo en cuanto a disefo. Una de sus ventajas es
que son ligeros y resistentes. Dentro de este tipo de
empaques existen los de termoplastico y termofijos, estos
ultimos de solidifican y fijan con el calor y los de
termoplastico no.

B . e . W ., W .
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3. Envase terciario: este es el embalaje que es la caja o
envoltura con que se protegen las mercancias para su
transportey almacenamiento.

Los objetivos del embalaje son llevar un productoy proteger
su contenido durante el proceso de distribucion y

Etiqueta: "Cualquier rétulo, marbete, inscripcion, imagen u
otra materia descriptiva grafica, escrita, impresa, marcada,
grabada en alto relieve, adherida o sobrepuesta al producto,
a su envase o, cuando no sea posible por las caracteristicas
del producto osuenvase, alembalaje.”

Especificaciones generales de etiquetado para alimentos y
bebidas no alcohdlicas preenvasados.

1. La informacién de la etiqueta sobre el producto debe
ser veraz y debe expresarse de forma tal que no induzca a
error al consumidor con respecto a la naturaleza y
caracteristicas del producto.

2. Los productos deben presentarse con una etiqueta en
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la que describa o empleen palabras, ilustraciones y otras
representaciones graficas que se refieran al producto.

3. Nombre o denominacién del alimento o bebida no
alcohdlica preenvasado.
4. Lista de ingredientes. Esta puede no aparecer en el

producto siempre y cuando este se trate de un producto de
un solo ingrediente. Los ingredientes deben enlistarse por
orden cuantitativo decreciente.

5. Debeincluirel contenido netoy masa drenada.

6. Debe contener el nombre y domicilio fiscal del
fabricante o empresaresponsable delafabricacion.

7. Se debe mencionar el pais de origen con frases como:
Hecho en..., Producto de.., Fabricado en..., u otras frases
analogas.

8. Debe llevar grabada o marcada la identificacion del

lote al que pertenece con unaindicacion en clave deacuerdo
alosordenamientos legales.

0. Debe incluir la fecha de caducidad del producto,
ademas de incluir las condiciones especiales que se
requieran para la conservaciéon del producto con leyendas
como: «manténgase en refrigeracion», «conservece en
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congelacion», u otrasanalogas.

10.  Esvoluntario incluir la informacién nutrimental en la
etiqueta de cualquier producto, en caso de ser incluida que
debe contener los siguientes datos: contenido energético,
cantidad de proteinas, carbohidratos disponibles, grasas,
cantidad de sodioy la cantidad de cualquier otro nutrimento
declarado. La declaracién nutrimental debe hacerse en las
unidades numéricas que correspondan.

11. Las etiquetas deben estar en idiomas espanol sin
perjuicio de que se exprese en cualquier otroidioma.

12. Existen también otros factores opcionales de infor-
macion: Fecha de consumo preferente, instrucciones para el

uso.
13.  Codigodebarras.

14. En caso de que el producto contenga algun
ingrediente de cuidado debe llevar una nota de advertencia
para su uso.

Todos estos datos son un resumen de los que marca la NORMA OFICIAL
MEXICANA NOM-051-SCFI-1994 como «Especificaciones generales de
etiquetado para alimentos y bebidas no alcohdlicas preenvasados», el
cual a su vez utiliza como referencias: La ley sobre Metrologia y
Normalizacién (D.O. 1/07/92),Ley Federal de Proteccion al Consumidor
(D.0O. 24/12/92), Codex Alimentarius VI -Normas y directrices del Codex
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Aplicacion de la marca en empaque

En nuestro caso por las caracteristicas de nuestro
producto, este sera presentado de la siguiente manera:

1.Por las caracteristicas de produccidon, este es
empaquetado al alto vacio, por lo que su envase primario
serade plastico.

2.Serd utilizado un empaque cumpliendo con las normas de
etiquetado que se mencionan anteriormente ya que cuenta
con:

Imagen del producto, contenido, codigo de barras,
especificacién del producto, informacién nutrimental, fecha
de caducidad, lugar de fabricacién del producto (hecho en
México), nombre y direccién de la empresa responsable de
su produccion y distribucion y especificaciones especiales
para mantener en buen estado el producto.



Aplicacion de la marca en empaque

31cm.

Vista de empaque desarmado .

Papel: carton con interior encerado
Sistema de impresién: offset
Acabado: plastificado

eouRlq
45.5cm. a0y BYONL) 3P I

Filete de trucha
blanca




Aplicacion de la marca en empaque

Vista de empaque armado

25cm.

AN\ %&\\\Q&&‘%\k\&&

Filete de trucha
blanca




Aplicacion de la marca en empaque

30m.I

Suaje del empaque

31 cm. 25cm. >

Scm.I

17 cm. :|—|I i 3.5 cm.

Corte : 45.5 cm.




Caras principales de los empaques
de la linea de productos Delitrucha

wru

=

Trucha blanca
| .

Trucha
salmonada




Filete de trucha
blanca

Filete de trucha
salmonado




Precio

Determinacion del precio de los productos Delitrucha

El precio de un producto que es nuevo en el mercado
se puede determinarde las siguientes dos formas:

1.Costing: se determina el precio de un productoenbaseala
determinacion delos costos.

2. Pricing: se determina el precio de un producto en base al
preciodelamarcalider.

De esta ultima forma es que se determiné el precio de los

productos Delitrucha:

Primeramente se determind cual seria su mas cercano

compe-tidor con lo que respecta al producto ofrecido asi

gue se analizé a AGUAS CLARAS que ofrece tanto filete de

salmon $27.83 Kg como salmon ahumado $44.90 Kg, ) B

ademas se hizo un andlisis de las truchas que se vend&ifigimente se llegé a la conclusion de que ¢
granel en los centros comerciales resultando como prefRynedio de ambos vendedores y que sera el
promedio trucha blanca $35.00 kg y trucha salmonggitruchaesde:

$61.90Kg.
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Plaza

Los canales de distribucion estan constituidos por
todos los intermediarios que facilitan el acceso del producto
a los clientes, a través de su distribucién fisica como son
infraes-tructura, bodegas, transportes, etc. asi como por
medio de la logistica que es la organizacion de tiempos, la
planeacién derutasetc.

Estos intermediarios pueden mayoristas (gran volumen) y

mi-noristas (menudeo).
CONTROL VERTICAL

PRODUCTOR

Granja Piscicola “La Alberca”

DETALLISTA DETALLISTAS

Gigante, Aurrera Establecimientos
Comercial Mexicana, Wall Mart autorizados de la empresa

Consumidor final Consumidor final




La gréfica anterior nos indica que nuestro producto
sera hecho llegar a sus clientes a través de una distribucion
de manera directa, esto es por medio de un control vertical,
en donde la misma empresa "La Alberca" serd la encargada
de distribuir a intermediarios detallistas esto debido a que
por las caracteristicas de conservacién de nuestro producto
no es posible adquirirlo en grandes cantidades para cuidar
siempre la calidady frescura del mismo, estos intermediarios
detallis-tas seran por un lado centros comerciales como
Aurrera, Comercial Mexicana, Gigante y Wall Mart, y por otro
lado serdn establecimientos autorizados de la empresa,
hasta finalmente hacer llegar el producto al consumidor
final.




Promocion

Importancia de la promocidén para el éxito del producto

En la actualidad es importante no solo crear un producto de
excelente calidad y que satisfaga las demandas del mercado
al que esta dirigido, sino facilitar el conocimiento del mismo
a través de que la empresa juegue un papel de promotory
comunicador del mismo tiempo. Para esto existe: la mezcla
de promocién.

Esta mezcla de promocidn estacompuesta por:

- Promocién de ventas: esta promocién de ventas hace que
el consumidor entre en contacto con el producto, que se
relacio-ne con él, que lo adquiera como propio esto es a
través de descuentos, promociones, vales, etc.

- Relaciones pubilicas: es la integracion de una empresa a la
comunidad. Esto ayuda a que el publico se forme una buena
imagen de la misma empresa, aqui es donde el disefo juega
un papel muy importante ya que a través de él se pueden
crearimagenesde laempresaa través del disefio de unaima-
gen corporativa de la empresa productora, y si estd imagen
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estad bien elaborada hablara bien dela mismaempresa.

-Fuerza de ventas: es la parte influenciadora para adquirir un
producto son el grupo de vendedores que crean el contacto
delaempresaysusclientes.

-Publicidad: su principal funcién es la de provocar un primer
impacto en el consumidor, para que este le interese el
produc-to y busque mayor informacién acerca del mismo.
Aqui es donde el disefio juega uno de sus papeles mas
importantes al adaptar la marca del producto en todos los
medios de comu-nicacion como son periodicos, radio,
revista, T.V. etc. paraasi crear toda unaimagen de producto
conlafinalidad de provo-cargranimpactoen el publico

Enfocandonos en la publicidad de Delitrucha es importante

mencionar que a través de la publicidad lograremos un posi-
cionamiento en nuestro producto dandolo a conocery pro-



Etapas publicitarias

1.Pionera: Entraal mercado como un producto nuevo.

2. Competitiva: Entre un numero determinado de competi-
dores hay que crear preferencia hacia nuestro producto.

3. Recordativa: Es lo que se llama «compra continua» y es el
conservaranuestrocliente.




Campana publicitaria 1.ETAPA  2.ETAPA 3.ETAPA
PIONERA  COMPETITIVA RECORDATIVA

Abril - Junio Julio - Septiembre | Octubre - Diciembre

CARTEL

FOLLETO
ANUNCIO ESPECTACULAR
VOLANTES

T.V.

Anuncios clasificados en sistemas
de cable locales

Repetidoras locales de las televisoras mas
importantes del pais

REVISTA

Siempre en familia

RADIO

Estaciones locales de Grupo ACIR

STANT DE DEGUSTACION
DISPLAYS
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Tamizado de medios

En la programacién cronolégica planteada para la campana
publicitaria de la linea de productos Delitrucha, cada una de
las tres etapas publicitarias se llevaran a cabo en un periodo
de 3 meses. De esta forma el primer medio impreso que se
propone es la elaboracién de un cartel publicitario del
producto, este cartel estard presente durante las dos
primeras etapas, es decir durante aproximadamente seis
meses, este estara colocado en centros comerciales (canales
de dis-tribucion del producto). En este cartel se busca dar a
conocer el producto y buscar un posicionamiento de la
marca.

De igual forma se elaborard un folleto, este también sera
distribuido en centros comerciales durante las dos primeras
etapas de la campana. Este folleto se elaborarda como un
medio informativo para el segmento de mercado que se
buscaalcanzar.

Se realizard un anuncio espectacular que estara ubicado en
la ciudad de Morelia en avenida Camelinas, esta ubicacion se
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debe al tipo de segmento al que va dirigido nuestro
producto y ademds de estar colocado en un punto
estratégico con acceso a los centros comerciales (Aurrera,
Gigante y Comercial Mexicana), en las demds ciudades
estard ubicado en zonas comerciales y en las vias de mayor
circulacion, este anuncio espectacular se plantea como un
medio impreso de gran impacto ubicado en la zona del
segmento y estara durante las tres etapas de la campafa ya
que se busca un impacto dura-dero de la marca en el
consumidor.

Los volantes publicitarios seran distribuidos Unicamente en
la primer etapa de la campafa estos seran distribuidos en los
centros comerciales y seran repartidos en los hogares de
nuestros consumidores potenciales.

Se plantea la necesidad de la elaboracién de anuncios del
producto en diferentes medios de comunicacion, clasifican-
dose en: anuncios de television, anuncios de radio y
anuncios derevista.

Los primeros serdn transmitidos en los canales de anuncios
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clasificados de los sistemas de cable locales y en los canales
repetidores locales de las televisoras mas importantes del
pais. Estos anuncios estaran disponibles durante toda la
cam-pafna publicitaria con la finalidad de que el producto
tenga presencia en la sociedad, ademas de ser un medio de
comunicaciénde granimportanciay popularidad.

Con lo que respecta a los anuncios de radio, debido al
segmento al que esta dirigido el producto se transmitiran
spots en estaciones locales de Grupo ACIR, estos anuncios
estaran presentes en la primera y tercera etapa de la
campana, esto ya que en la primer etapa es importante dara
conocer el pro-ducto e invertir en su publicidad buscando la
adquisicion de clientes y en la tercera etapa de alguna forma
para hacer notar a nuestros clientes que Delitrucha sigue en
el mercadoy mencionando las promociones que se lanzaran
en esa etapa:elaboracién de unrecetario coleccionable.

El anuncio de revista estara apareciendo durante toda la
campana en Siempre en Familia, ya que esta publicacionalo
que sededicaesalapromocién de productosy esdistribuida
en un sector amplio de poblacién en la ciudad incluyendo a
nuestro segmento.
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Se disenard un stant de degustacién del producto este
estard ubicado en los centros comerciales cada fin de
semana duran-te las dos primeras etapas publicitarias,
ademads de considerar su participacién en cada una de las
ferias estatales en el d&rea comercial, este stand estd pensado
para dar a conocer el pro-ducto no solamente con lo que
respecta a sus caracteristicas nutritivas, ventajas







Capitulo 3

PROYECCION DE MARCA




Extension de marca

Para lograr el posicionamiento deseado para nuestra
marca necesitamos ciertos elementos de disefno como:
Logotipo, imagen, colores de marca, eslogan, empaque,
folletos, carteles, espectacular, anuncio de revista, display,
punto de venta, anuncio de radio y anuncio de T.V.




Analisis conceptual
(planeacion, creacion y ejecucion)

Antes de llegar al disefio final de los elementos de
extension de marca (anuncio de revista, folleto, cartel,

espectacular, dispaly movil, stant de degustacion y = Frescura
exhibidor) se pasé por una etapa muy importante de /1&\/:\\55?51{;3

bocetaje. TN\ ¥

Se pretendia obtener unaimagen fresca, atractiva, elegante
pero sencilla.

Desde un principio se planteo la idea de buscar unaimagen
de un platillo de trucha, esto con el objetivo de hacer mas
calidos los medios promocionales. Se tomo una fotografia
de un platillo de trucha, esta fotografia se fue retocando:
primero se le ajustaron algunos elementos de la
composicion original ya que se le quitd un mantel para
limpiar la imagen y hacerla mds atractiva, en seguida se
retocaron los colores, en busca de lograr un mayor impacto
enlacomposicién.(1)

Las principales modificaciones que se estuvieron haciendo




antes de llegar al resultado final, fueron pruebas de color ya
que la problematica que existia era que el color del fondo
opacaba la composicién, esto es, que en general, la
fotografia, el logotipo y el texto se veian planos, debido a la
monocromia que existia, asi que se buscaron otras
alternativas de colorllegando a la conclusién de que ninguna
funcionaba, ya que cambiaban totalmente los objetivos de
disefio que se habian planteado en un principio, asi que se
opté por dejarel mismo colorinicial. (2) (3)

En busca de algun elemento que le otorgaré fuerza a nuestra
composicion se llegd a la propuesta de buscar un degradado
radial cuyo punto focal blanco estaba en la misma posicion
que el logotipo, de esta forma se le otorgd importancia, im-
pactoydireccionalidad alacomposicion.



Proyeccion de marca

Anuncio de revista

Las revistas son un medio efectivo de publicidad ya que como
existen revistas enfocadas a temas bien definidos, de ese mismo modo
estabien determinado el publico al que va dirigida esa publicacion.

Podemos mencionar algunas dreas o temas a los que se enfocan:
tecnologia, moda, decoracion, cocina, etc

Los anuncios de revista pueden ser de plana completa, media plana, un
cuarto de plana, dependiendo del disefio de la misma revista y de la
economia con laque cuente elanunciante.

En este caso Delitrucha se anunciard en “Siempre en familia” una revista
publicada por centros comerciales, es distribuida y vendida en los
mismos, por lo tanto llegard al segmento deseado.




Frescura y calidad
a su mesa

ANUNCIO DE REVISTA
MEDIDAS: 9.8 cm x 27.2 cm
MEDIO DE IMPRESION: offset

De venta en tiendas de autoservicio

nformes a01(452) 3-61-08y 3-70.96.




Folleto

Una manera de dar a conocer un producto o servicio es a través de un
folleto, este folleto es informativo y presenta caracteristicas de nuestro
producto que sonimportantes mencionar.
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Frescura y calidad
a su mesa

-
Trucha salmonada * Trucha blanca * Filete de trucha salmonada * Filete de trucha blanca

FOLLETO

MEDIDAS: 14 cm x 21 cm
PAPEL: Couche mate

MEDIO DE IMPRESION: offset
FRENTE




FOLLETO

MEDIDAS: 14 cm x 21 cm
PAPEL: Couche mate

MEDIO DE IMPRESION: offset
VUELTA

Trucha
“Arcoiris”

La trucha “Arcoiris, blanca y
salmonada, es originaria de
los rios y cuerpos de agua
ubicados en las zonas frias
y montanosas de la tierra.
Pertenece a la familia de los
salmonidos y, como tal,
requiere de aguas limpias y
altamente oxigenadas para
su desarrollo.

Delitrucha le ofrece su
deliciosa linea de productos:

La trucha “Arcoiris es rica en

“4cido graso Omega-3", Trucha salmonada
sustancia, que, segun se ha
demostrado, reduce signifi- Trucha Blanca

cativamente la incidencia de
enfermedades cardiovascula-
res. En la actualidad los car- .
didlogos recomiendan consu- Filete de trucha
mir un alimento de esta natu- salmonada
raleza por lo menos 2 veces
por semana. .
Filete de trucha
Usted que busca lo mejor para salmonada

su familia, Delitrucha es rica,

nutritiva y de la mejor calidad.

Frescura y calidad a su mesa




Punto de venta

Cartel

Un cartel es también conocido y definido como “un
grito pegadoala pared”ya que su objetivo principal es llamar
laatencién del publico e informarlo de un solo vistazo.

Un cartel esta compuesto por imdgenes y tipografia, estas
tienen que ser tan impactantantes que se deben quedar
grabadasenlamente del espectador.




CARTEL

MEDIDAS: 4 cartas

PAPEL: Couche mate paloma
MEDIO DE IMPRESION: offset
Enmicado

Frescura y calidad
a su mesa

Trucha salmonada * Trucha blanca * Filete de trucha salmonada * Filete de trucha blanca




Punto de venta

Espectacular

Un anuncio espectacular esta disefado para ser visto
por un mayor nimero de personas en diferentesangulosya
mayor distancia que un cartel, ademds tiene que ser visible,
impactante, breve y explicito y no debe distraer a los
conductores, tiene unalargavida.




Wrue

Frescura y calidad
a su mesa

ESPECTACULAR il

MEDIDAS: 6m. X 10m. : :
SOPORTE DE IMPRESION: lona Trucha salmonada * Trucha blanca * Filete de trucha salmonada * Filete de trucha blanca

MEDIO DE IMPRESION: plotter




Punto de venta

Display movil

MOVIL

MEDIDA: 35 cm. X 29 cm.

PAPEL: Cartulina caple doble cara
MEDIO DE IMPRESION: offset
Enmicado




Punto de venta

Stand de degustacion @

La Alberca

granja piscicola

STAND DE DEGUSTACION
MEDIDAS: 1.30 m. X 2.30 m.
MATERIAL: acrilico

MEDIO DE IMPRESION: plotter

"
Mica auto adherible *Filetede"”Cha plan

N ¥
*
Niha bancs et g rychasmoned




Punto de venta

Mueble exhibidor (refrigeradores)

REFRIGERADOR PUNTO DE VENTA . L . 7 Frescura y calidad

MEDIDAS: 130 m. X 1.30 m.
MATERIAL: metal ' a SU mesa

MEDIO DE IMPRESION: plotter

Mica auto adherible . .
Trucha salmonada * Trucha blanca * Filete de trucha salmonada * Filete de trucha blanca




Conclusiones

La importancia del tema de esta investigacion es no solamente en el dmbito
mercantil sino en el ambito del disefo. Podemos mencionar que el disefo de una marca no
tiene exclusivamente lafinalidad de vender, sino que cumple con una serie de caracteristicas
qgue ademas de vender cumple con un factor importante de su existencia: satisfacer las
necesidades del consumidor, debe de tener coherencia entre lo que es el producto y al
segmento al cual se dirigird, debe tener un significado, debe ser estético y llamativo y
finalmente debe de tener la capacidad de representar y diferenciar a un producto de su
competencia, creando un sistema visual que la hace Unica de todas lasdemas marcas.

Para poder determinar la estrategia diseno que sea la mas adecuada es importante primero
hacer un estudio de lo que es una marcay sus caracteristicas conocer para que sirve y como
labora, ademas como participa en un mercado con productos de la competencia. Enseguida
es importante hacer una analisis del producto y del mercado al que se dirige (brief de
disefo). Siguiendo cada uno de estos pasos se determinara de manera certera el estilo de
nuestra marca y ahi comenzara el proceso de disefio ya que es importante recordar que lo
que haceaundisenonoeselresultado sinotodo el proceso que se sigue para elaborarlo.

Este trabajo no solo sirve para este producto en particular, sino que servird como una
estructura que cualquier disefador tiene la opcién de seguir como metodologia para el
disenode marca.

Finalmente es importante considerar que una buena marca hard que nuestro producto
ademas de vender sea parte de la vida diaria de nuestro consumidor y por lo tanto sea un
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