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Introduccion

Ante las demandas cada vez méas exigentes del meer#ddos cambios cada vez mas

inesperados del gusto y comportamiento de los catopes, ante la agresividad de los
competidores y, sobre todo, ante un ambiente qterisa similar a una jungla, en donde
solo sobreviviran los mas fuertes, para los Gesemte Marketing Vendedores o
cualquier persona que tenga que ver con el Depantande Ventas de una empresa, es
de suma importancia antes de emprender cualquigrdac, hacer un alto en el camino
y recordar y aplicar toda la filosofia que giratemo a lo que se conoce como mercadeo.
Ya que estos factores externos, hoy en dia, esdéerdo que no se tomen buenas
decisiones, lo que afecta directamente a algumosezitos que componen lo que se llama
Mezcla de Mercado.

Actualmente, no hay ninguna empresa que se pueda tlgo de desperdiciar recursos,
ni de perder la oportunidad de dar una buena pamempresion a sus clientes
potenciales, ni de fracasar en el intento de abrdozs Niveles Altos de Ventas.

El presente Trabajo de Graduacion que se ha deadmifasos por sequir para

posicionar con éxito la marca carros de golf emwento ferial El Caso YAMASUQUI

ha sido planteado ya que se pretende documentaxpeaiencia vivida por el autor, que
no solo desea enunciar un caso, sino dejar hewrel& lector, para que recuerde que toda
accion, cuyo objetivo sea lograr crear o aumerltapa@sicionamiento de un producto,
debe planearse con mucho cuidado para que sea@xito

De manera sistematica se hara la narracion del, g@ga@ que el lector conozca
detalladamente los aspectos que rodearon los aooigatos. Los personajes son reales,
pero los nombres serdn cambiados, de igual markereombre de las empresas que se
vieron involucradas en los acontecimientos. Losulag geograficos y la actividad que se
mencionara son reales, para asi poder manterterdeala realidad del hecho.

No se debe olvidar que, como futuros profesionalesante toda actividad que se
emprenda se debe dar un paso mas alla: buscacdiersia; se debe ser sobresalientes
para asi ser valorados en la empresa donde senjam se debe dejar llevar por
impulsos, rumores 0 por creencias que no tengasslsadidas ( histdricas y/o cientificas)

Este trabajo ayudara a recordar estos valores.



Justificacion

La situacidon que se analizara gira en torno a wiwidad que es nueva para los
personajes del caso. Se trata de participar evidadies feriales de golf, con el objetivo
de dar a conocer una marca nueva de carros pdrdgiias ferias se desarrollan en el
propio campo de juego durante una competencia.

Se estudiard este tipo de eventos debido a quéinskg Gerencia de Ventas de
Corporacion Yamasuqui Costa Rica, son una buen#&rogmara dar a conocer sus

productos y asi aumentar las ventas.

Existen tres maneras de alcanzar el aumento diliékad en las ventas en una empresa; a

saber:

a) Disminuir los costos de ventas.

b) Aumentar volumen de ventas ( participacion emeicado )

¢ ) Una combinacion de las anteriores.

El logro de estas tres metas dependera del nivgjuense encuentre una marca en la
mente del consumidor. A este nivel es lo que s@a@mromoposicionamienta En el
presente trabajo se aportaran ideas a la Gerdacientas de Corporacién Yamasuqui
Costa Rica, que ayuden con el punto b) con laesiggl primicia: “ Cualquier esfuerzo
gue se haga para alcanzar este objetivo sera snétinivel de posicionamiento es bajo o
inexistente ”.

Ahora bien, por qué el posicionamiento es tan ingpde; pues bien, simplemente los es
porque la mente del consumidor es el campo dddde marketing La mente funciona
como un computador, solamente que a diferencidlaeet cerebro no esta dispuesto a
aceptar todo lo que le llega. “ El cerebro humbnoscara clasificar los productos por
categorias y caracteristicas, a fin de que sea fadk y rapida la recopilacion,
clasificacion y posterior recuperacion de la infaomdn. ” ( Jack Trut, 1996 ) Este acto
de recopilar, clasificar y recuperar la informac&s el detonante para que una persona

recuerde un producto u otro.



Objetivo General:

Desarrollar un plan que contenga los elementossaeos que logren crear el
posicionamiento de la marca de carros de golf YAWRQUI en eventos

feriales.

Objetivos Especificos:

Definir eventos feriales:Entendiendo todos los aspectos que rodean urtceven

ferial y respondiendo preguntas como: ¢ Cualedaoobjetivos de un evento?
¢, Cudl es el perfil de las personas que asistefos 2l¢, Cual es el rol de los
patrocinadores ?, se lograra tener un panoramala@sdel rumbo por seguir al
momento de dar alternativas de solucion.

Definir el juego de goifAl conocer un poco de historia del juego, seqmée

conocer el “ espiritu del juego “ y con ello conoceales son la motivaciones de
las personas que lo practican, para asi poderifidarge con estas emociones y
asi tenerlas presentes al enunciar las alternatavaslucion.

Evaluar el punto de exhibicidon de Yamasuqui enntmsferialesConsiderando

su accesibilidad tanto fisica como psicoldgica. pihto de exhibicion debe ser
capaz de atraer la mayor cantidad de visitanteglpes Si este objetivo no se
maximiza, igual no se maximiza la cantidad de aidi#s que conoceran el
producto.

Evaluar la forma como se transmiten los mensaj@sntro del punto de

exhibicidén los visitantes se veran expuestodimatos auditivos y visuales que,
segun su grado de efectividad, haran que el messajeonservado en la mente

por mucho tiempo.



Metodologia

El presente trabajo investigativo se desarrolladtrd de la modalidad de Analisis de
caso Yy es del tipo exploratorio, el cual, comoeg/aabe, segun Scheweny y Smith
(2,000), en ella se analiza y delinea el problgmzcipal y se enuncian las hipétesis o
posibles soluciones .

También el proyecto serd complementado con unatigeeion de tipo descriptiva, cuyo
objetivo sera suministrar informacion para la esalon de los posibles planes de accién
gue permitirian solucionar el problema princip&egun Kinnear / Taylor

( 2000 ): “ La investigacion descriptiva es aprdpiacuando los objetos de la
investigacion incluyen:  describir graficamente laaracteristicas del fendomeno

estudiado.

Instrumentos para recolectar informacion

Para la recoleccion de informacion se utilizar&tados con enfoques cuantitativos y
cualitativos. Cuantitativos porque los métodos pacabar informacién se refieren a un
conteo, y cualitativo porque se usara la obsermadiéecta para medir sentimientos,

deseos y comportamientos.

1. Enfoque Cualitativo:
* La Observacion Directa:

La observacion directa de situaciones analogasnechmarking es una metodologia que
promueve la incorporacion a las empresa de méteribgsos, no importan en donde
estén. Incita a ser creativos mediante la copiprdeedimientos aplicados a otras areas
no necesariamente similares a los propios.( ‘Mipw.mercadeo.com/glosario.htm#B”
consultado 2006 ). En otras palabras, se analizatréds standsque tienen mas éxito
entre los visitantes.
Si se observa que los componentes ( Humanos, disicambientales ) de ustand
logran captar de manera positiva la atencion deikigntes esto es: se acercan a hacer

preguntas, interactian con los vendedores, senllexeestras o informacion del producto



y si en general terminan con una gran sonrisa,sésteles candidato para ser observado
y analizado para que sus técnicas sean adaptadés @aso en particular .
Toda informacién sera reapilada y documentada deeraaque se permita su analisis,

implementacion, control y evaluacion.

* La Entrevista

Como ya se sabe, una entrevista es una conversati@dos 0 mas personas, en la cual
uno es el que pregunta buscando los siguientesvalge

a. Obtener informacion de un grupo de individuos

b. Facilitar la recoleccion de informacion.

c. Enterarse de ciertos aspectos de la conducta deupo de personas

( opiniones, sentimientos, comportamientos , etc. )
d. Es una herramienta extremadamente flexible que ifemasolver

dificultades que se puedan encontrar.

Para obtener éxito en la entrevista se tendraocuenta las siguientes normas:

a. Absorber gradualmente al entrevistado, creando agrdente de
amistad, identificacién y amistad.

Ayudar al entrevistado para que se sienta seguro.

Dejarlo concluir su relato.

Procurar formular preguntas faciles y comprensibles

® oo o

Actuar con espontaneidad y franqueza, y no conoade

Para la recopilacion de informacion en el caso stedeo, se utilizara la entrevista no

estructurada.

e Entrevista no estructurada:
Es flexible y abierta. Su contenido, orden y prdidad esta en manos del entrevistador.
Si bien el entrevistador crea las preguntas, agrmoly la forma como las encauza queda

en manos de él, esto con el fin de lograr lostdige de manera exitosa.



2. Instrumento Cuantitativo:
* La Encuesta:
Es formal y estandarizada, se plantean idénticeguptas y en el mismo orden a cada
uno de los participantes, quienes deberan escagaespuestas entre dos, tres 0 mas
opciones que se le ofrecen. Sera un instrumeritpara recabar informacion y tabularla,

también pretendera uniformar la informacion obtanid

Poblacion:

La poblacion del estudio se ha determinado quendedbs los hombres y mujeres que
se inscribieron como jugadores en los Eventosalede Cariari, Pinilla y Los Delfines

Eventos en los que la empresa Corporacién Yamagigj@osta Rica participd como
patrocinador . Segun los DATA BASE de la empregmioizadora suministrados para la

realizacion del estudio, participaron en total #iBportistas.

Muestra:

El muestreo por utilizar sera al azar por convenigrdada la imposibilidad de contactar
a toda la poblacion. Se le dara a cada elementa peblacion la misma probabilidad
para participar en la muestra. Para escoger diagtlesnentos buscaran entre los que
estén disponibles.

Considerando que las encuestas se haran por telgfone se cuenta con una semana
para completarla, se ha considerado que una muwkst?d personas es suficientemente
para recopilar la informacion necesaria paraedalat la principal problematica, y asi

generar alternativas de solucion adecuadas.



Caso YAMASUQUI

Autor Victor Varela

Resumen:

La gerencia de Ventas de Corporacion Yamasuquirpendido la aventura de empezar

a vender un producto que tanto para el merca

nacional como para ellos es novedoso, como lososon:
carros de golf marca YAMSUQUI.
El sefior Castillo, Gerente de Ventas, ha iniciaaloll"
labor con entusiasmo, debido al éxito y la aceptaci

que han tenido los productos de esta marca enmel . ‘
pasado. Sin embargo, ha tomado un rumbo inicigd musr castiilo c;ereme de Ven i
complejo para él . Ha decidido posicionar la mavegticipando en eventos feriales.
Efectivamente, este tipo de actividades son vigggaor muchos referentes y clientes
potenciales, pero algo negativo esta pasandogstipnamiento no se esta logrando,

pese a que se ha participado ya en tres eventos.

Descripcién de la Situacién

A principios del afio 2006, llegan a Costa Rica posneros 8 carros de golf marca
Yamasuqui que empezara a distribuir Corporaciama&uqui en su historia.

El sefior Hernandez del departamento de Bodegulileai al Gerente de Ventas, el sefior
Castillo, que los carros por ser eléctricos se emian descargados y que no pueden
movilizarse a la Bodega Principal. El sefior Castilb sabe qué hacer, ya que no conoce
mucho del funcionamiento de estos aparatos y deberlps a disposicion del puablico lo
antes posible. Solicita la ayuda a los mecéanicbgatler de la corporacién, pero para
ellos esa tecnologia también es nueva, ya que eciaidad son los motores para
lancha; es poco lo que pueden hacer. Fue necdserdr varias llamadas a la fabrica, y
solicitar ayuda a amistades que conocen algo ds estros. Al fin y después de una

semana, se pudieron poner en exhibicion Fue amb daicié un largo y escabroso



camino para la gerencia de Ventas Yamasuqui, yaequyeezaba a vender un producto

gue lo Unico que conocia es que son para golf.

Después de unas 3 semanas de tener los carro#f denga sala de exhibicion, el sefior
Castillo llama a su oficina a los sefiores Fonse¢alyerde ( ambos Asesores de

ventas ) para pedirles un informe inicial del pomamiento de la gente que visita el
establecimiento. Este informe no fue muy alentadius,visitantes no muestran un interés
comercial por el producto, ya que no son compeglpotenciales ni referentes. Castillo

se preocupa y piensa que pronto debera buscaolutids.

A los pocos dias recibe de parte de un promot@veatos una invitacion para participar

como patrocinador en un Evento Ferial de Golf. Gapion

Yamasuqui nunca habia participado en este tiposeetes, en

L

otros si pero de otra indole; por lo Castillo cdasd que

podria ser una buena oportunidad para lograr resau

problema. Tomo su teléfono y se comunicé con feoise&
Alvarado ( promotora del evento ). Ella le comeatGastillo
gue efectivamente el Club de Golf del Cariari dbaegque

Corporacion Yamasuqui participara como patrocinadoante

el Evento que se realizaria dentro de una seniamaxplico

Srta Alvarado promotora

gue ella era la encargada de contactar y asesolas a
empresas que estuvieran interesadas. Castillo mim teacer las preguntas necesarias
para asegurarse que la inversion que haria fuerivef. Entre lo que preguntd fue en

gué consistia el Evento Ferial y como podria berzefa la Corporacion.

¢, Qué es un Evento Ferial ?
La sefiorita Alvarado le coment6 a Castillo que maxchas formas de comunicarse con
el mercado; entre las principales se encuentral&vision, la radio, la prensa y las
revistas. Una de estas formas son las ferias, guassisten muchas empresas grandes y
pequefias. Estas hacen esfuerzos por participarllas, ga que encuentran una

oportunidad de contactar clientes potenciales digmreferentes. La sefiorita Alvarado



continué explicado que los principales objetivedak empresas que se presentan en las
Ferias son comunicar (expresar ideas, conceptagrgmas o mensajes ) o vender.
Castillo se empez06 a entusiasmar, por lo que lgupté a la promotora si este tipo de
actividades le permitiria incrementar la imagen sie producto. Alvarado contesto
afirmativamente, debido a que la imagen es cruysgh todo evento, pero muchos
exhibidores ignoran el impacto que la imagen visigae en la mente de los visitantes;
una Feria es un lugar perfecto para educar a lestes. Otro beneficio que Alvarado
comentd a Castillo es que los eventos ferialesideales para crear contactos. Esto
termind de convencer a Castillo. Participar en vent Ferial de Golf le ayudara a la
imagen de su producto. Solo le pidié a la promotpra le explicara la metodologia del
evento, ya que él conocia poco del juego de gbH.|& explicé lo siguiente: su empresa
como patrocinador tendra el derecho de colocar untopde exhibiciéon en un lugar
estratégico que ella le asigna; alli podra colscaproducto y suministrar informaciéon a
los jugadores . El evento dura aproximadamenterdshy cada jugador que participa en
el evento pasara por su punto de exhibicion y ssopal podra atenderlos y suministrar
informacion, y con esto lograra los objetivos gaedmentd. Castillo quedo totalmente
convencido, por lo que tramité lo necesario pandigigar en el evento de golf como
patrocinador.

Lleg6 el momento de participar pero....

El Departamento de ventas de Corporacion Yamaguagd el monto por concepto de
participacion ( unos $700 ); le fue asignado gatwcercano al hoyo # 8 y se le indico
la hora de inicio ( 7:00 a.m. ) y no se le entreggé informacion.

Los asesores de ventas que presentaron Fonsedaeydéaestaban entusiasmados, pero
a la vez temerosos ya que no sabian a lo quefremmian.

Finalizado el evento, al dia siguiente a solictletisefior Castillo, la sefiorita Alvarado le
entrega la lista de asistentes al Evento ( DATA BASLa intencién era medir un poco
los logros alcanzados durante la actividad. Castilhmé a unos cuantos visitantes para
preguntarles si habian estado en el Punto de Exiibila respuesta sorprendid a

Castillo, la gran mayoria le contestaron que hablkmervado estandpero no les llamé



la atencion, por lo que lo pasaron por alto. Okeasomentaron que lo habian visto pero
gue no recordaban algo novedoso con respecto dugim Castillo pensé para si que
talvez la gente no sabia valorar su producto ypmpreeso obtuvo estas respuestas. Por
esto pide contactar a la sefiorita Alvarado para goscriba a la Corporacion como
patrocinador en los proximos dos eventos que estdCalendario: en la Cancha de Golf
de Hacienda Pinilla dentro de un mes, y otro efelaLos Delfines en Tambor dentro de

dos meses y medio.

El tiempo pas6 asi como los eventos. Castillo llamds participantes de los Eventos
para sondear el éxito logrado. Para desilusionl d& gente parecia no darse cuenta de
gue su producto existia o que la Corporacion Yamasestaba distribuyendo carros de

golf. ¢ QUE estaba pasando ? Algo estaban hacimeabipero: ¢, Qué era ?

Buscar ayuda, la siguiente decision:

Castillo noté que necesitaba ayuda, ya habia gEatio en tres eventos feriales y no
lograba que los visitantes recordaran algo de paaocionado con su producto. De esta
forma llamo a la oficin&Consultores de Mercado VS). El
jefe nos asigna la cuenta a mi y a mi colegagf@isMarin,
por la experiencia previa en posicionamiento dedpctos
novedosos.

Lo primero que hicimos mi colega y yo fue reunirroos

Castillo en su oficina; ahi nos comenté sus olpstial

Marin y Rivera consultores ~ participar en los eventos de golf. También nos caté
que le informé la sefiorita Alvarado de los procedimtos
que los patrocinadores debian seguir durante gicipacion y lo que se esperaba de
ellos. Castillo nos facilitd una copia de la list@ participantes de los torneos a los que
asistieron, asi como un video de los eventos ygfaf@as del punto del exhibicion.
También nos hablé ampliamente de la Corporaciés, goductos y su personal, asi

como de la competencia.



Castillo no brind6 informacion sumamente valiosspeeto a los Carros de Golf. Nos
hablé de las caracteristicas fisicas y sus pritespatributos.

¢, Como es un carro de golf marca Yamasuqui ?

dentro de un campo de golf o terreno similar a, &ste el fin |
de facilitar su desplazamiento y hacer mas ameféciy su *

accionar .

Castillo comenté que deseaba que su productoa fue C‘;rro Yamsuqui en accion
reconocido como innovador y 100% “ nuevo de paglieya

gue hasta ahora, solamente era posible conseguisdanportados de Estados Unidos
usados o reconstruidos, cuyo uso se concentraetigidades relacionadas con el golf.
También indic6 que sus carros son sumamente etggantque no contaminan el
ambiente, ya que funcionan con bateria y no cooligas como los conocidos hasta
ahora en Costa Rica. Otro aspecto que resaltallG@&stique la Corporacion Yamasuqui
brindar& el servicio de personalizacion de losasarEsto quiere decir que los vehiculos
podran ser del color que el cliente desee, puddearlalgin logotipo u otro distintivo en
particular en su carroceria ( esto gracias a qumatkrial del que estan hechos lo
permite). También, por funcionar con electricidae, les podran adaptar luces frontales o
internas, sirenas, direccionales, pito o cualgoies componente eléctrico. También si
lo desea el comprador, al carro se le colocariamehtos como carretas para transportar
objetos de un lugar a otro.

Esto permitiria que el vehiculo sea utilizado elatctividades que no necesariamente
tengan relacion con actividades golfisticas, camamsportarse dentro de un condominio
o residencial privado, transportar equipaje enaeropuerto, transportar equipo de

mantenimiento en una cancha de fltbol, entre otras.



Con esta informacion preliminar mi colega y yo deunbs hacer un analisis FODA , el

cual es elemental en todo estudio.

Analisis FODA:

Fortalezas:

Disponibilidad de la gerencia para aceptar sug@asncmejoras. Se cuenta
con el apoyo total de la gerencia de ventas paard®lar el estudio.

La marca es conocida gracias a otros productodigtidbuye la empresa.
Es una sefal de que podria existir algin gradoadiciBnamiento de la
marca.

La Corporacion Yamasuqui cuenta con Infraestrucfuequipo util para
promover los carro de golf. Ademas cuenta corogaaiios en el mercado
nacional, por lo que es reconocida. Lo que necesstaenrumbar sus

actividades para que sean exitosas.

Oportunidades:

Los productos de la competencia son de menor calliar lo menos asi lo
percibe la Gerencia de Ventas; esto ayudara ar draéencion de personas
gue deseen buscar nuevas oportunidades.

Durante todo el afio hay al menos 11 Eventos Ferialesto permitira
evaluar los resultados del estudio.

Durante los Eventos Feriales se da la posibilidadcdntactar clientes
potenciales o referentes. En este tipo de actieisldlegan visitantes que
pueden ser compradores directos o referentes gneniguen lo que se les
informa a otros compradores potenciales. De alrinfortancia de lograr
gue el mensaje quede en la memoria de estas psrson

Los carros de golf se pueden adaptar a diferestesdades o necesidades.

Es un “ plus “ que se debe aprovechar para desitaeres .



Debilidades:

* Nula capacitacion de vendedores en cuanto al ptoguel entorno. Es uno
de los aspectos fundamentales para lograr un basitignamiento. La
gerencia de ventas debera trabajar fuertemente Ipgrar superar este
obstaculo.

* Los costos de participacion por evento son elevdelogporte econdmico es
elevado por cada evento en que participe la Cocprapor lo que se
deberan maximizar los resultados positivos.

* Los resultados de cualquier alternativa de solus®motaran después de
varias participaciones. Trabajar con la mente deplarsonas es dificil,
especialmente con lo selectiva que es la memoaido @l bombardeo que
sufre proveniente de los medios de comunicaciéta Esra que los logros
se noten luego de que los participantes visitepuato de exhibicién en

varios eventos diferentes.

Amenazas:

» Durante el afio se desarrollan hasta 25 actividitedes; sin embargo, la
Corporacion no puede participar en todas ellas, Ipoque existe la
posibilidad de que la competencia si esté presente.

* Al momento de realizar las encuestas, es prolzplddas personas no nos
puedan atender, ya que la Unica manera de rdalssna via telefonica, ya

que no se podra hacer inmediatamente despuéwdeptoe

Después de entrevistarnos con el sefior Castillajinvia yo determinamos que ya
podiamos enunciar el principal problema al queardseentabamos: Por algun motivo
no se esta logrando obtener una imagen suficientente buena en el punto de
exhibicidon que permita lograr un adecuado posiciormaiento ( tanto en cantidad

como en calidad ) del producto en la mente de logsitantes .



Pero al iniciar notamos que ambos teniamos la entdabilidad: ninguno conocia nada
referente al juego del golf, lo cual consideramudispensable para facilitar nuestros
estudios. Por lo que acordamos tener una cita comprafesional muy reconocido,

historiador y fundador de la primera escuela dédmlCosta Rica, el sefior Quesada.

El nos permitié entrevistarlo, nos recibid en siciné y basicamente nos ayudd con

informacion relacionada con la historia de esteodep

Conociendo algo sobre el golf:

El sefior Quesada nos conté que las primeras reosolare este deporte llegan del siglo
XV, en Escog_ia ( de ahi que la mayoria de los t@miusados son en inglés ). Su
& W A nombre proviene de la palabra holandesa “ kolf& gignifica palo.
Desde un inicio tubo gran aceptacion entre lasopass por lo que el
rey James Il debid prohibirlo a sus subditos paearp abandonaran
las artes para la defensa en la guerra. En el 5@ dsa prohibicion
fue eliminada, ya que el deporte era muy populda ey era

ignorada. A principios del siglo XVI la nieta delyrJacobo IV viaja

Sr. Quesada a Francia para realizar sus estudios, por lo qupiego lo
practicaba en ese territorio; a sus ayudantesssmleocia como
cadetes ( alumnos ), término que se convertiria Gaddie actualmente usado

universalmente.

Cerca del afio 1600 el golf gustaba muchisimo earitocracia de _, ‘ .
Londres. Por esa época damas y caballeros jugabtaje de gala y _.-"i’

en el propio centro de la ciudad, por lo que romppaertas y 3
ventanas. Por esto, las autoridades tuvieron gligaola los jugadoresd

a practicarlo en campos abiertos. ( leido en navitera008y/ww.basegolf.com)

En cuanto al golf en Costa Rica, el sefior Quesadaoment6 que existen 10 campos .
Cariari Country Club, Costa Rica Country Club, lsagefios Marriot, Reserva Conchal

Golf Club, Campo del Centro Campero Los Reyes, Campo ValleSdél Hacienda



Pinilla, Los Delfines Golf, Campo de Golf Monteray, Four Seasons Resort.
(Informacién sumistrada por la tienda de Golf Qéria

Cada uno de ellos mantiene un la lista de miemdrtigos que pagan una cuota mensual
gue les da derecho al uso del campo y equipo edpeditre los que se incluyen los
carros de golf.

También la mayoria organizan torneos de granigr@stomo lo son el Costa Rica
Open, Nacional Medal Hombres, Cariari - Torneo Meé@ld’s, Nacional de Parejas y el
Nacional Match Hombres. Algunos de estos torneosdsocaracter internacional y se
ofrecen premios muy atractivos para los ganad®as participar en este tipo de eventos
se llegan a cobrar cuotas de inscripcién que aseitdre los $100 y $150.

Mi colega y yo quedamos impresionados con los darientos del sefior Quesada. Con
la informacidon que nos proporciond, sumado con Haeovacién directa que hemos
hecho, pudimos enumerar las caracteristicas ol pkxflas personas que asisten a los
eventos que estudiamos. Identificar esto nos agudatener una idea mas clara de qué
tipo de informacion se les debe transmitir, cu&l@s las expectativas que tienen, y lo
mas importante, nos permitird encontrar la altéraade solucion que mas se ajuste a

dicho perfil.

Perfil del jugador de golf:

Las personas que practican golf tienen caractegmasomun 'g

gue debemos tomar en cuenta en nuestra estrategianas

|
I

importantes que logramos identificar son :
% Las personas que practican este deporte en su i@ayo]
son hombres (9 de cada 10). ==

% Las edades estan comprendidas entre los 15 a lof

afnos. Lo jugadores disfrutan mucho

R . . este depor
« La profesiones son muy variadas, pero todos son

profesionales con alto nivel académico o estudsambéversitarios.



% Les gusta este deporte porque les permite sociadiparte de disfrutar de bellos
paisajes y estar al aire libre. Durante el juegm, ggemplo, conversan de sus
actividades empresariales, sus vacaciones, su raugtopetc.

+ No necesita tener una condicion fisica elevada dengoie requiere un futbolista,

un atleta o un nadador.

R/
°

El juego es intensivo en desarrollar habilidadey particulares, por lo que todos
pagan o han pagado para recibir clases de gol asr lograr aumentar su
rendimiento. Dichas habilidades requieren de mucmaentracion y céalculo, por
lo que al momento que un compafero se preparah@amer un tiro todos los
demas que estan a su alrededor guardan absdértoigj es totalmente mal visto
gue alguien interrumpa durante la preparacion dgugeada.

« El jugador de golf es muy respetuoso de su rivalompafero, jamas debe
mostrar enojo o pronunciar palabras obscenasusoffb jugador realiza una mala
jugada. Las buenas jugadas son celebradas coijubikmn

+ Existen normas de vestimenta que estan muy arsgaid los jugadores. Todos

buscan estar lo mas elegantemente vestidos posiblaisan pantalonesiue

jeans camisetas sin mangas, o0 sin cuello. Usan pamsltargos o cortos tipo
caqui, usan camisa con colores claros del Tipo Polbzam calzados de cuero no

tenis.

Yamasuqui en la mente de los visitantes

Después de comprender mejor al producto y el peefillas personas que asisten a los
eventos de golf le comenté a mi colega Marin quieisha
llegado el momento de evaluar en qué grado lasopass
recuerdan el mensaje principal que la Gerencia eletag de
Corporacion Yamasuqui desea que quede en su memoria
después de estar presente como patrocinador esvees.

Desde el punto de vista del posicionamiento comnjeécuna

encuesta que nos permitira medir los logros quevobta
Rivera realizando encuestas
telefénicas y analizanc



Corporacion después de participar en esos tredasvéariales. Los resultados arrojaran
conclusiones gue nos ayudaran a proporcionar atteas de solucion

Para la realizacion de la encuesta, el sefior (@astd suministré el DATA BASE de los
eventos, en los que se incluyen los nombres deddiipantes, sus nameros telefonicos,

suse-mail y su direccion postal ( Fuente Base de Datos oW \G

Analisis de resultados de la encuesta:

1. Gréfico #1 Calificaciéon de la Estética del Puti¢oExhibicion
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Fuente: Estudio realizado por el investigador. Rév

Los asientes a los eventos de golf evaluaron létiEastdel Punto de exhibicion de
Yamasuqui. Encontré que un 60% lo considerareartjular y muy bueno, lo cual nos
indica que estéticamente es aceptable.

Hay dos aspectos para rescatar: 1) Aun se puedw taegstética ( hacerlo lucir mas
atractivo a la vista ) ya que nadie considero egta presentacion era excelente. 2) Es
preocupante que un 32% de los encuestados cootesiae no sabian qué responder;
esto nos puede dar a entender que no vieron &b juno lo recuerdan, por lo que hay
gue evaluar si la sefializacion es deficiente, nosse logré captar adecuadamente la

atencion de estas personas.



2. Grafico #2 ¢ Recuerda el producto exhibido?
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Fuente: Estudio realizado por el investigador. Rév

Esta pregunta me ayuda a aclarar mas el panorama indica que debe haber serios
problemas al momento de captar la atencién deligmiblUn 58% de los entrevistados
indican que no recuerdan el producto exhibido. ¥aog que el punto es agradable a la
vista y que muchas personas lo recuerdan; sin gmban porcentaje importante de los
encuestados no recuerdan lo que se exhibia, loesuadstante preocupante. Esto me da
un indicio de que debe haber alguna deficiencim@nento de transmitir el mensaje

referente al producto.



3. Grafico #3 ¢ Le agrado estar en el punto de exbit?
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Fuente: Estudio realizado por el investigador. Rév

Esta pregunta complementa un poco la primeraagonia de las personas entrevistadas
indican que les agrado estar en el punto ( ma9ee % sin embargo, no debo descuidar
gue el 70% no lo hizo. Esto puede ser un indioate que no se esta captando
adecuadamente el interés de los visitantes, dasplerspectiva del posicionamiento; las

mentes de las personas odian la confusion y resHazaformacion que no les es util.



4. Grafico #4 ¢ Como califica la informacion queler?
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Fuente: Estudio realizado por el investigador. N6V

Las luces de alerta se encienden al evaluar loffadss de esta pregunta. Un 64% de los
encuestados indican que la informacién que redhieparece que es mala o regular.
Esto permite ver que el mensaje transmitido noieoatinformacion recordable, ya que
la mente ( desde el punto de vista de posiciondmi¢ndesecha rapidamente la
informacion que no le es Gtil 0 que no se relacioora vivencias relacionadas con ellas.
Otro porcentaje que refleja esta situacion es @ @2 los entrevistados que contestaron

gue no recordaban o desconocian aspectos relaomnad la informacion suministrada.



5. Grafico #5 Calificacion del nivel de conocintiende los asesores
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Fuente: Estudio realizado por el investigador. Rév

Esta pregunta pretende evaluar si los problemasademision del mensaje provienen
directamente del emisor ( Asesor ) o de algurofaetterno o ambiental. Basados en las
repuestas de los encuestados, encuentro queelssres tienen algo de responsabilidad,
ya que casi un 60% de los visitantes no pudo exieair su criterio respecto a su nivel de
conocimiento; esto puede indicarnos que los asesstdn adoptando una actitud pasiva
ante las personas que visitaron el punto.

Una actitud pasiva indica que el asesor probablamense esta acercando a las personas
para brindarles informacién ( no hay trasmisionrdehsaje ), espera que le pregunten.
Esto puede ser por temor a no poder responder @rdgsintas o simplemente no tener
nada que ofrecer. El 35% de los entrevistados andigie los asesores poseen un nivel de
conocimiento regular, por lo que debe existir umalginacion de ambos factores.

Por ultimo, hay que considerar que un 6% de loeeistados considera que el nivel de
conocimiento es bueno, por lo que podemos ser giéisnen pensar que el conocimiento

no esta totalmente ausente; por lo tanto, hay atople partida para mejorarlo.



6. Grafico #6 ¢ Sabe donde conseguir informaciéci@ual en el futuro?
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Fuente: Estudio realizado por el investigador. N6V

Aqui continuamos evaluando el mensaje trasmitido pfgunta a los encuestados si
saben donde conseguir informacion adicional sobpraglucto en el futuro y un 40%
contestd que si sabe dénde, pero un 60% mencioadnqulo sabian o que no lo
recordaban; esto puede ser porque lo olvidaraenoillamente no se les menciond. Lo
cual es muy grave, ya que ni siquiera se deja enelate de las personas la forma de
conseguir mayor informacion en el futuro; esto cleapretendan trasmitir la informacién

a otras personas o requerirla para ellos mismos.



7. Grafico #7 ¢, Puede mencionar 3 caracteristicas ?
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Fuente: Estudio realizado por el investigador. N6y

Al evaluar esta pregunta, detecté que el mensa@eetransmite no logra cumplir con un
objetivo basico que es hacer que las personasrdEmulos atributos mas importantes del
producto. Segun la teoria del posicionamiento, éatentiene la capacidad de recordar al
menos tres atributos de los productos y aqui un di@&no recordarlos; esto puede estar
pasando por lo siguiente: 1) El mensaje no contleseatributos que se desea sean
recordados. 2) El mensaje no es eficiente al moorgmtrasmitir dichos atributos. 3) Los

atributos no son lo correctos, porque no son isgaTes o Utiles para el receptor.

Una vez finalizado este estudio, mi colega empreladiabor de hacer la observaciéon
directa de los eventos en donde particip6 coatimpinador la Corporacion

Yamasuqui. Seguidamente los resultados de dichdiest



Evaluacion del Punto de Exhibicién y la Transmisiordel Mensaje:

Marin emprendio la labor de evaluar el punto delesidn.

Basado en la observacion directa y tomando en derssiion elmerchandisingy el

v
ot

& e

posicionamiento, mi colega determiné que el obrj:eti_xT
principal de un punto de exhibicion de Yamasuabed

ser: “Conseguir atraer la mayor cantidad de visitantest &

posibles ” Para esto debe tener dos elementos

accesibilidad que deben ser eficientes:  accatabil _ _
Marin observando videos y

fisica y psicolégica. fotografias y analizando

resultado
Ademas debemos ponderar dentro de estos factases lo
elementos que desde el punto de vista del posici@nto, son necesarios para lograr
gue el mensaje sea recordado por los visitantesmnéinuacion se mencionara los dos
tipos de accesibilidad que deben evaluarse enuntope exhibicion y los elementos
gue lo componen de acuerdo con su importancia (leded punto de vista del
posicionamiento). Para ponderar dichos elemenkdarin les asigndé un peso que va de
cero a cinco, con el que pretende obtener undoceaibén final que le ayudard a tomar

decisiones.

Accesibilidad Fisica:

Son todos los componentes que le permiten al misitingresar fisicamente al punto.
Seguidamente el detalle de los elementos por cerasid segun su importancia y su peso
asignado.

Estar ubicado en un lugar visib{e2.0 ) Si el punto de exhibicidon no se ve

sera imposible que los visitantes acudan a él.dessario que nos aseguremos que el
punto sera ubicado en un lugar visible para losavites.

Estar ubicado en al menos el tercer punto pdtavié 1.5 ):Las mentes

son limitadas, no soportan la confusion Si el pwegta ubicado entre los tres primeros



gue los visitantes veran, se podra garantizar gueraas recordado que si estuviera mas
adelante.

Tener suficiente espacio para la exhibiciérb()Q.Si el punto no permite

colocar los elementos visuales necesarios 0 ne tgerficiente espacio para exhibir
ampliamente, el producto no sera atractivo y &asgnas evitaran visitarlo.
Tener suficiente espacio para los visitantes § )0Similar al punto

anterior, si no hay suficiente espacio la gentpaura acercarse.

Tener suficientes sefales para los visitante8:4() Si el punto de

exhibicién es lo suficientemente visible, estedacte podria obviar; sin embargo, éstos
permitiran atraer la atencién y motivar a las peaso

Accesibilidad psicoldgica:

Son todos los componentes psicologicos que motywaespiertan el interés de los
visitantes y que lo hacen entrar al punto de egitibi

Los integrantes lucen profesionales, son serieteganteq 1.7 ). Esto

permitird reflejar que lo que se exhibe es interes@& importante. La vestimenta, el
lenguaje corporal, y el lenguaje empleado haréefjpento sea tomado méas en serio.

Limpieza — Orden (1.3 Bl primer contacto visual que se establece es

muy importante para despertar el interés d lodavises. El orden y la limpieza son
importantes para lograr ese interés.

Factores que interfieran con el desarrollo de@u( 1.1 ): Este factor es

muy particular para el caso en estudio. Recordequesel objetivo principal de los
visitantes es jugar golf; si el punto de exhibicipar algin motivo ( ruido luces,
incomodidad , etc.) interfiere con el desarrolbomal del juego, los visitantes no solo lo
evitaran, sino que se crea una imagen negativeo dgué se exhibe, la marca o el
patrocinador.

Debe ser llamativo (0.5 El visitante debe ver algo que le llame la

atencion, que despierte su interés particular .



Debe ser sencillo (0.4 has mentes odian la confusiébn Ademas,

recordemos que un evento puede durar entre 3 yashsi el visitante percibe que si

entra al punto de exhibicion perdera mucho tierspoplemente no entrara.

Transmision del mensaje:

El Punto de Exhibicion debe poseer elementos qeeclkten a los visitantes la
percepcion del mensaje que se le transmite de @mena que le sea primero que todo
interesante, segundo Util y tercero facil de reaord
Le comenté a mi colega que algunos mercaddlogotamgude sentarse y crear
argumentos cuidadosamente preparados sobre susicfmed estos pueden ser
sumamente hermosos, lleno de razones, benefidieshos, pero lamentablemente esos
argumentos 0 mensajes estan dirigidos a menteaadesean atender esta maravillosa
informacion.

Marin y yo comprendimos que con esto nos debianbentar, ya que en los eventos
Feriales de Golf, definitivamente los participanteegan a divertirse no a recibir
informacion de productos. Deberiamos considergg s mentes son altamente
selectivas con los mensajes que recibe ya quelnsegtudios en psicologia, la mente
solo puede procesar siete “ pedazos ” de informacio mas.

También estos estudios revelan que la memoriarda thuracion es mas estimulable con
elementos visuales y auditivos. Era necesaricuava@ue el mensaje que se transmitia a
los visitantes tenga sentido para ellos, para gueférmacion no sea mas bien un simple
dato haciendo que los visitantes la eludan igraota o simplemente no se expongan a
ella.

Teniendo esto presente enumeramos los elementosmfjugen para que el mensaje que
se transmite sea lo suficientemente eficaz pardajae en la mente . A continuacién, se

enumeran y se explican.

Presencia de Dialogos previamente estructur@iids) Recordemos que

para que el mensaje permanezca por mas tiempo ewrzoria de larga duracion, la

mente debe ser estimulada por elementos visuaesliples. Los dialogos no se pueden



dejar al azar; las personas que estan en la eiinilideben saber exactamente qué decir y
cémo decirlo, si saltan dudas deben saber dondeadels, debe explicar de modo que
sea interesante y sencillo de entender. Los diéldgben estar previamente planeados y
estructurados. Para obtener resultados exitosdels® recordar que, desde el punto de
vista del posicionamiento, la mente de las pesduaciona por el oido, esto ya que el
lenguaje escrito es recodificado por la mente emfarma interna de lenguaje oral. No
quiere decir que el ojo no desempefie un papel bamper; sino que el oido debe ser el
impulsor del mensaje, mientras que las imagenesndsérvir para reforzar las palabras.
Debemos asegurarnos que durante el proceso dentsidrs del mensaje, los expositores
utilicen tanto elementos visuales como habladas. ¢aracteristicas del producto y la
marca no solo deben estar por escrito, sino qubiéandeberan ser mencionadas a los
visitantes.

Presencia de Elementos Visuales ( 1Gon el mismo peso que tienen los

didlogos previamente estructurados se encuentranelementos visuales. Ambos
debidamente complementados haran que el mensaje squelesea hacer llegar
permanezca largo tiempo en la mente de los visgant

Nivel de Conocimiento debgucto ( 1.1 ): Si con los esfuerzos que se

hagan por captar la atencion de los visitantesosésntran al Punto de Exhibicion,
entonces no se les debe decepcionar. Los visitemgezaran a hacer preguntas y el
personal que los asesora debe tener una gran daggeara lograr resolverlas; de lo
contrario, el interés bajara y el mensaje seralatld rapidamente.

Se personifica adecuadamente el produbt@)( Las personas que estan en

el punto de exhibicion cumplen un papel psicolégiagy importante segun la teoria del
posicionamiento. Los visitantes los relacionan elgproducto. A esto es lo que llamamos
personificar el producto, o sea que los visitamtéecionan las caracteristicas fisicas o de
imagen que tienen las personas que les hablarraidligio, con ese producto. Por esto,
las personas que estén involucradas en la exhibidében reflejar en ellos las
caracteristicas que deseamos transmitir del prodBctr ejemplo, si deseamos transmitir
gue el producto es novedoso, lo ideal es que Ipesitores sean personas jévenes; si el
producto es a deportistas los expositores deba@nclumo deportistas, etc.



Se ha creado un lema pararedlycto ( 0.2 )Este elemento debe estar

presente ya que debe sintetizar al mensaje; spéasonas no lograran captar la
informacion completa, al menos el lema debera peeger en su mente. A esta técnica

bajo la perspectiva del posicionamiento se le cermoeno “ Carro Banda ”.

Mi comparfiero Marin se dio a la tarea de observar Vileos y las fotografias
suministradas por el sefior Castillo, en donde apaed punto de exhibicion de
Yamasuqui, con lo cual lograra evaluarlo y deteamigl grado en que consideraron los
aspectos anteriormente mencionados, para asi jaetgificar los puntos débiles que
deben ser mejorados para lograr el objetivo pamente del punto, como lo es atraer la
mayor cantidad de visitantes, y de la transmis€lmtensaje, como lo es lograr que las
personas lo recuerden por mucho tiempo.

Al finalizar creé la siguiente tabla de resultados:

Cuadro #1 Evaluacion del Punto de Exhibicion:

Observacion Directa Evaluacion del Punto de Exhibic  i6n

Inexistente Malo Regular Bueno Excelente - . .
Peso Calificacion Porcentaje
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
A) Accesibilidad Fisica: 5.0 40.1
Estéa Ubicado en un Lugar Visible] 2.0 9 18
Es almenos el tercer Punto a Visilarl 15 5 7.5 80%
Hay suficiente espacio para la exhibicion] 05 10 5
Suficiente espacio para recibir a los visi\anlesl 0.6 10 6
Hay sefiales que le permitan al visitante llegar al Punto] 0.4 9 3.6
B) Accesibilidad Psicolégica: | 5.0 29.5
Los integrantes lucen profesionales-Reflejan Seriedad y Elegancia| 17 4 6.8
Limpieza - Orden] 13 8 10.4 59%
Eliminacion de factores gue interfieran con el desarrollo del Juego] 1.1 5 55
Llamativo] 0.5 8 4
Sencillez (no le quitaran mucho tiempo )| 0.4 7 2.8
C) Transmision del mensaje 5.0 16.5
Presencia de Didlogos previamente estructurados ( (til e interesante )| 1.5 2 3
Precencia de Elementos Visuales adecuados] 15 4 6 33%
Nivel de Conocimiento del producto | 1.1 6 6.6
Se personifica adecuadamente el productof 0.7 1 0.7
Se ha creado un lema para el producto | 0.2 1 0.2

Fuente: Datos recopilados por el investigador. Mowbre 2006.




Andlisis de resultados de la observacion del puntie exhibicion:

Posterior al estudio del punto de exhibicion, miega Marin analizé los resultados

obtenidos y encontré informacion como la siguiente:

K/
£ %4

X/
°e

La accesibilidad fisica es aceptable, ya que serebsque esta ubicado en un
lugar visible para los visitantes; también y deb&que se esta hablando de
grandes campos abiertos, se cuenta con
suficiente espacio tanto para colocar los
componentes dedtandcomo para recibir a los

visitantes; estos podran movilizarse con

Contar con un espacio amplio no es facilidad y podran ver el producto exhibido
problerma en un evento de Golf y recibir la informacion suministrada. La
sefializacion es adecuada y los visitantes conates de entrar a qegandestan
llegando Si se nota que no se cumple con la prandeiser por lo menos el tercer
punto por visitar.
La accesibilidad psicologica si presenta una icatifon deficiente. Se notan
fallas en cuanto a que los integrantes del punéeodmben cumplir la funcion de
asesores, no reflejan a los visitantes ser pesssgrgas o conocedoras, ho poseen

una postura que les permita trasmitir seguridad , -

-

interés y conocimiento. Como resultado de esto, #4.}
los visitantes no captardn seriedad y pueden‘,-
percibir que la informacion que se les transmite |

no es util o valiosa. Los asesores no lucen de

= h

acuerdo con la actividad que se realiza; N0 S&i lucia uno de los Asesores de

. . . Yamasudqt

identifican con el producto y transmiten

desinterés y poco profesionalismo.

En cuanto al orden y la limpieza, el punto se agraceptable; sin embargo, se

puede mejorar.



% Los integrantes dedtand conversan constantemente entre ellos, portanaceul
en los que reciben llamadas mientras un jugadqrapaeo realiza una jugada.
Como se estudid con anterioridad, este deporteeexig los jugadores
concentracion absoluta para realizar sus jugadestgs factores afectan dicha
concentracion, por lo que es mal visto por los jlages, quienes se molestan y se
llevan una mala imagen dstand su mente borrara la informacion que se les
pretendia dar.

« EIl punto de exhibicidn luce llamativo, el toldolizado luce bien y el carro de
golf ayuda a captar la atencién de los asistesiasembargo, puede mejorarse
este factor para que se diferencie de ostasdsque se puedan presentar en el
evento ( es necesario diferenciarlo del resto ).

« La transmisién del Mensaje y el mensaje en si ewl@lese encontraron las
mayores deficiencias. La ausencia de dialogos g@mesmte estructurados no
permitird lograr el objetivo que la Gerencia de ¥smpretende lograr. Tampoco
existen elementos visuales que soporten los menkaj@ados que se transmiten.
Esto hara que el mensaje sea rapidamente olvidadogasistentes.

% No hay una personalizacién adecuada del produetbedho es inexistente. Para
que exista una identificacién con el producto exiuleste debe ser relacionado
por el visitante con una persona, para que lascieisticas sean mejor
recordadas.

% No existe un lema sencillo y facil de recordar parproducto. Se esta dejando
de usar un elemento esencial segun la teoria d@ipoamiento, el cual consiste
en crear una frase que resuma las caracteristiaagoytos del producto para que

sean recordados por mucho tiempo.

Alternativas de Solucion:

Finalizados los estudios respectivos, me reuni rmmdrcompafiero Marin, en nuestra

oficina. Ahi presentamos los resultados de losdestugue €l realiz6 junto con los mios.



Ambos estabamos satisfechos con los analisis, gdemiamos los suficientes elementos

para enunciar las posibles alternativas de saoiucjde nos permitieran elegir la mejor y

Mas conveniente.

¢, Pero cuales son las caracteristicas de la solidgédl al problema planteado? Como

siguiente paso decidimos enumerarlas para no pasdele vista al momento de

seleccionar la mejor; para ello se consideran lo#gs de vista demnerchandising el

posicionamiento y el espiritu del deporte del gplbs eventos feriales.

v

Se debe lograr que el punto de exhibicion seatatbae interesante de visitar
para las personas que asistan al evento feria. %40 se debe lograr la eficiencia
maxima de los elementos que lo integran: ases@meslucto, accesibilidad
psicologica, accesibilidad fisica y mensaje.

Debe mantener al maximo la sencillez.

Debe estar acorde con la reglamentacién que coimocpedor debe seguir la
Corporacion.

Se debe lograr crear una alternativa de soluci@sga econdémicamente factible
para la Corporacién Yamasuqui.

Debe ser lo mas original posible: la novedad eseguisito para que las mentes

no rechacen la informacion.

Alternativas de Solucidon Propuestas:

Alternativa de Solucion #1:

Colocar a la vista de los visitantes un maniqui figaora
masculina vestida igual a como lo hacen los jugeide golf.

. 1
El asesor de ventas se encarga activamente, degantia |

informacion a los visitantes. También aclarara dudae se

o

puedan presentar.



Ventajas:
% Es casi seguro que la atencion de los visitantesaptada al momento en que
vean el maniqui.

K/

+« Ningun otro patrocinador utiliz0 este método dusalds eventos en los que
particip6 Corporacién Yamasuqui.

% El Asesor de Ventas toma la posicion de expertgugaesta solo en escena.

Desventajas:
% El maniqui puede sufrir deterioro debido al cal@ yiento al que esta expuesto.
% El maniqui solo cumple la funcién de captar la etamde los visitantes, ademas
de invitar a recibir el mensaje que se les destragar; si este elemento falla no
habra otro que cumpla esta funcion.

% Visualmente es poco dinamico.

Alternativa de Solucion #2:

Colocar a la vista de los visitantes una modelease( llamada asi ya que cumplira con

una doble funcién ) vestida de manera similar acctimhacen las jugadoras de golf.

Ventajas:
+ La modelo-asesora sera la encargada de saludar wasitantes e invitarlos a
acercarse a recibir el mensaje, lo cual persona=ia
funcion y la hace muy eficiente.

% Su vestimenta hace que los visitantes en general se
identifiquen con ella y abriran su mente para fliecé
mensaje.

« La modelo-asesora pude encargarse de activamente

transmitir parte del mensaje y compartir esta fmaon el

Modelo - Asesora asesor de ventas, lo cual permitira que este prcEss mas
ameno.



Desventajas:

+ La modelo-asesora, al no ser experta en el tengxjgomcurrir en errores al
momento de transmitir la informacion.

% Se incrementan los gastos, ya que se requiereatanta la modelo, cubrir sus
viaticos y su vestimenta.

+ Se debe invertir tiempo y recursos para el prodesoapacitacion de la modelo-

asesora.

Alternativa de Solucion #3:

Colocar a la vista de los visitantes una modeldid@sle manera sexy ( en contraste con
la vestimenta de los jugadores de golf )
Ventajas:

TR
. 1

« Definitivamente captara la atencién de los visgant 4

de manera inmediata.

% La modelo invitara a los visitantes a recibir la :
informacion que se les desea dar; esto hace quef':l_.d‘f ] .
visitantes ( en su mayoria hombres ) se sientan  Modelo
motivados y alegres, lo cual promueve que abrammmes y la informacion se
recuerde en futuros momentos de alegria.

% Hay dinamismo la modelo no solo captara la atensid que reforzara la parte

auditiva del mensaje.

Desventajas:
% Puede darse que el punto de exhibicion no sea esicseriedad. Los visitantes
se pueden acercar al punto de exhibicién con ebdim de hablar con la modelo,
no necesariamente del producto o el mensaje ofrecid

% La informacién total debe ser transmitida por esas, ya que la modelo no luce
profesional de acuerdo con el producto ofrecidotisioa funcion sera de atraer a

los visitantes y captar su atencion.



% La belleza no deja de se subjetiva lo que para unasmodelo puede ser bella
para otros no .

Alternativa de Solucion #4

Colocar a la vista de los bisitanteshannerinformativo que ilustre el mensaje
principal.

Ventajas:
+ Si se disefia de una forma adecuada captara ladatetecalgunos visitantes.

R/
°e

Es barato y facil de manipular.

R/
°

Al ser reutilizable en el futuro, hara que
el mismo mensaje sea enviado a zf
visitantes en diferentes momentos, lo c :
hara que sea recordado aun mas.

Desventajas:
% Es poco original.

Banners

% Si hay muchos en el evento, se corre el
riesgo de no ser visto.

% Los visitantes estaran por poco tiempo cerca delgpsi captan que lo
gue ven a primera vista no les es interesante guiégra mucho tiempo

para leerlo, simplemente lo ignorarén.

Seleccion de Alternativa




Tomando en cuenta que: durante un evento ferigolfese puede presentar una gran
cantidad de compafias patrocinadoras, en las gl tp cada
una de ellas estaran

“ gritando” que son las mejores, y estaran coemito por tener

un lugar en la mente de los visitantes ( potensiatgisumidores

finales o referentes ) y que la mente humana (skgteoria del
Lo mente s objetivo posicionamiento ) puede solo administrar siete asmree debe
buscar una alternativa que nos permita superas bateeras; por

lo que es necesario elegir una que no solo setiverganovedosa, sino que también sea
estratégicamente sencilla y atractiva para logaolgétivo de que el mensaje de
Yamasuqui sea recordado por mucho tiempo.

Debemos elegir una alternativa que nos ayude @msadecuadamente la imagen del
producto por medio de wstandeficiente y un personal capacitado; esto es qo@nsgué
decir y cdmo decirlo.

Tomando en cuenta lo anterior, y después de andbza alternativas de solucion
planteadas, podemos determinar que la mejor émlera 2.

La participacion de una joven modelo, que sea tatedisicamente ademas que sea
simpética y que se desenvuelva adecuadamente elleanécepcion de los visitantes,
hara que estos estén a gusto y felices de retibiepsaje. Los visitantes percibiran que
el grupo es serio y que la informacion que trangngs muy valiosa.

El hecho de que la modelo-asesora participe gmoekeso de transmision del mensaje,
hard que este sea mas dinamico, ya que esta lab@caera totalmente en el asesor de
ventas.

Para desarrollar la alternativa elegida, se debesahizar diferentes actividades, las

cuales se enumeran en el siguiente Plan de accion.

Plan de Accidn:




La Corporacion Yamasuqui debera realizar las sigas actividades para aplicar la
solucion elegida:

» Adquirir un toldo con las siguientes dimensionesgimadas: 2 metros de alto,
por 3 metros de ancho y 3 metros de largo. Estdayua minimizar los efectos
del sol y el viento que puedan afectar tanto adqgoeal como a los visitantes.

» Contratar a una modelo joven de entre 18 y 25 aji@ssea atractiva fisicamente,
gue sea extrovertida y simpatica y que posea greadémico de Bachiller.

» Adquirir uniformes para el personal que sean lo siaslar posibles a los que
habitualmente usan los jugadores, en los que sdapleer el nombre de la
Corporacion Yamasuqui, en resumen debe ser:

o Para el asesor: pantalon de vestir dedatay y estiloDoquercolor caqui,
camisa de algododn estilo Polo color oscuro, zapagpsrtivos para golf, y
gorra con visera No se recomienda el uso de lgyaes sol oscuros, ya
gue esto impide el contacto visual con el visitaNte se recomienda que
use alhajas muy llamativas ni otro objeto queraiigh la atencion de los
visitantes.

o Para la modelo asesora: Enagua corta ( no minifattiahort de tela de
army color blanco o caqui, blusa color oscuro de cuaio mangas,
zapatos deportivos para golf. Se recomienda glieeutioco maquillaje y
gue no use gorra con visera. No se recomienda geeallhajas muy
llamativas ni otro objeto que distraiga la atendaié los visitantes.

> Disefar un plan de capacitacion técnica basicalparendelo asesora y al menos
intermedia para el asesor de ventas.

» Adquirir articulos como camisetas con el logo dengauqui para obsequiar a los
visitantes que lleguen atand.

> Disefiar un diadlogo estructurado en donde se inolugetividades por realizar y
transmision del mensaje principal tanto para las@semodelo como para el

asesor de ventas, para que sean implementadosedalavento.

Presupuesto Aproximado:




La adquisicion de un toldo en el que se puedadeapmbre de la Corporacién
Yamasuqui con las dimensiones especificadas capstaimadamente ¢50,000.
Contratar una modelo semiprofesional con las taraticas fisicas, académicas
y de edad mencionas es de aproximadamente ¢6000@Ygnto.

Los uniformes del asesor de ventas y la modelmemglie se lea el logo de la
Corporacion Yamasuqui tienen un costo aproximadé #&0,000.

Los viaticos diarios para dos personas sin tomaruemta el hospedaje para los
casos que lo amerite es de ¢55,000 diarios.

Las camisetas que se obsequiaran ( paquetes denid#iles ) tendran un costo
de ¢240,000 aproximadamente.

Cronograma Aproximado:

YV V V VYV VY

Adquisicion de un toldo ( 3 dias)

Contratar a modelo ( 2 semanas )

Capacitar al personal ( 4 semanas )

Adquirir uniformes adecuados segun especificaci¢Zesemanas )

Adquirir camisetas para obsequiar (3 semanas)

Conclusiones:

El posicionamiento es parte vital de todo plama@eketing; sin embargo, es una de las

estrategias menos comprendidas en el d&mbito rec{ocriterio personal del autor ).

Debemos recordar que el posicionamiento no esqugose hace al producto, sino es lo

gue se hace en las mentes de los consumidoresq t&b posicionamiento ) y que si se

desea ser lider en el mercado, se debe procurdosserimeros en los sitios donde se

estad mostrando los productos.

Ahora bien, debe preguntarse por qué fracasararialimente los intentos de la

Corporacion Yamasuqui por dejar en la mente deceasumidores potenciales una

imagen positiva de sus carros de golf pese a gamfaesa es altamente conocida en el

nivel nacional, posee una imagen exitosa y su todas de muy buena calidad, es

novedoso y con mucho potencial. También debe ptagenpor qué no logré que los



visitantes pudieran mencionar las principales ¢argsticas de los carros de golf, al
preguntarselas poco tiempo después de cada epestma que se habia estado ya en tres
de ellos.
Después de realizar estudios preliminares comodmh:

v Estudio de eventos feriales de golf,

v Estudio hist6rico de este deporte y

v Andlisis del perfil de los jugadores ( objetivo gt

Y posteriormente analizando los resultados de
v' Encuestas y

v' Observacion directa de situaciones pasadas ygaslo

se percibe que la Gerencia de Ventas de Corporatabmasuqui perdié de vista por
desconocimiento que, para lograr que su productrafuecordado, no bastaba
simplemente con mostrarlo en stand para que la gente lo vea. No se considerd que
para lograr que sea recordado por mucho tiempelse planear una estrategia previa de
posicionamiento que, esencialmente, debe ser sum@nsencilla, muy atractiva,
sumamente interesante, original y rodeada de ureatebamigable y por qué no, alegre.
Este plan debe incluir la creacion de un mensajeilt® pero que contenga, en esencia,
la informacioén que debe ser recordada. Tambiénrdelsnearse la forma como sera
transmitido, contando con los elementos visualeeswios que ayuden al logro del
objetivo.

También la Gerencia de Ventas de Corporacion Yamasolvidd que para que su
producto fuera recordado debio hacer que los wigtase lleven informacion  util y
relevante para ellos o para otra persona cercasto s ser referente ).

Lo anterior debido a que no capacité adecuadamergas asesores con respecto a
caracteristicas técnicas y mecanicas de los cdergwlf . Tampoco les dio capacitacion

de cdmo debian recibir a los visitantes y cOmostratir el mensaje principal.

Recomendaciones:




Se recomienda a la Gerencia de Ventas de Corparde@masuqui que adopte el Plan de
de accidon mencionado con anterioridad y como padeteeste, debe crear un Didlogo
Estructurado que contenga la idea principal queaémnsmitir. Este no debe ser muy
extenso, ya que los visitantes deben seguir cgnego de golf; debe ser sencillo para
que sea facil de trasmitir y recordar.

A continuacion se recomienda el siguiente:

Introduccién: “Corporacion Yamasuqui tiene el agrado de preseletasu
novedoso carro de golf eléctrico marca Yamasuegugue todos esperaban.”

Idea Principal’ Estos Carros son totalmente nuevos, confortalyleficientes,
caracteristicas que todos buscamos en un vehiaileste tipo. Ademas su distribuidor
le ofrece el servicio de modificar la estructuréggmal, para que se adapte a los gustos
y necesidades de su propietario, ya que este Vehpriede ser utilizado en diferentes
tipos de actividades “

Despedida y agradecimientt Estamos seguros de que este vehiculo

revolucionara el mercado nacional. Si desea magtormacion técnica y de uso, con
gusto se la daremos y para que nos recuerde porse le obsequiamos esta camiseta,
para gue la utilice durante el evento de golf. Gaa por su atencion y mucha suerte en

el juego”

Seguidamente, se le recomienda a la Gerencia d@gd/&nsiguiente, en cuanto a estos

elementos:

Distribucion:

1. Colocar el toldo en el punto de exhibicion asigngao la organizacion del
evento. Este punto debera estar entre los treesmue visitaran los jugadores.

2. Colocar el carro de golf debajo del toldo para ggetlo del clima y el viento.
Ademas en caso de ser necesario, esta ubicacianlssenas conveniente al
momento de mostrar sus caracteristicas técnicas.

3. Ubicar al asesor de ventas cerca del vehiculo sitipa firme y dispuesto a

responder a las inquietudes de los visitantes



Ubicar a la modelo-asesora en un lugar visible gesible para que pueda

contactar a los visitantes.

Procedimientos:

La modelo-asesora saludara al publico y lo inviaraproximarse al punto de
exhibicién. Para ello hara uso de la parte intobaria del didlogo sugerido.

La modelo-asesora acompafa a los visitantes aiapedcvehiculo. Al llegar |
mencionard la idea principal del didlogo sugerido.

La modelo-asesora pregunta si desean conocereasdetédinicos del vehiculo o del
servicio que ofrece la Corporacion.

En caso de que se requiera informacion técnicaicadil, esta sera brindada por
el asesor de ventas. El se extendera el tiempsep@ecesario y que el visitante
le permita, de manera que no se interrumpa su dirnaego.

Al finalizar la explicacion, la modelo-asesora ageera y despedird a los
visitantes y mencionara la parte de agradecimigntdespedida del dialogo
sugerido.

Finalmente obsequiara la camiseta y acompafara jadadores al punto donde

se encontraron.
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